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บทคัดยอ 

การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค คือ 1)  เพ่ือศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรมการใช

บริการสายการบินไชนาแอรไลนของผูโดยสารชาวไทยในเสนทาง กรุงเทพ-ไทเป ณ ทาอากาศยาน

นานาชาติสุวรรณภูมิ 2) เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใช

บริการสายการบินไชนาแอรไลน ของผูโดยสารชาวไทยในเสนทางระหวางประเทศกรุงเทพฯ-ไทเป กลุม

ตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ ผูโดยสารชาวไทยที่เดินทางโดยสายการบินไชนาแอรไลน  ในเสนทางการบิน

ระหวางประเทศจาก กรุงเทพฯ-ไทเป ในชวงเดือน ธันวาคม 2564 ถึง พฤษภาคม พ.ศ. 2565 จํานวน 

150 คน และเปนผูเคยเดินทางโดยสายการบินไชนา แอรไลน ในเสนทางการบินจากกรุงเทพฯ-ไทเป มา

กอน เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการศึกษา ไดแก คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน t-test One Way ANOVA การเปรียบเทียบรายคูแบบ  LSD (Least Significant Difference) 

และการวิเคราะหถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression) ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามที่

มีปจจัยทางประชากรศาสตรที่แตกตางกัน มีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่แตกตางกัน 

โดยพบวา เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ที่แตกตางกัน มีความคิดเห็นตอ

พฤติกรรมในการเลือกใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนในเสนทางการบินระหวางประเทศกรุงเทพ-ไทเป 

ที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งยอมรับสมมติฐานที่ต้ังไว และปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดบริการมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสายบินไชนาแอรไลนของผูโดยสารชาวไทยที่เคย

เดินทางมาแลวในเสนทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป ที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง

ยอมรับสมมติฐานที่ต้ังไว 

คําสําคญั: ปจจัยสวนประสมทางการตลาด, พฤติกรรมการใชบริการ, สายการบินไชนาแอรไลน,       

  ผูโดยสารชาวไทย, เสนทางการบินระหวางประเทศ กรุงเทพฯ-ไทเป 
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Abstract 
 

 The objectives of this research were 1) to study demographic factors affecting 

China Airlines traveling behaviors of Thai passengers on the Bangkok-Taipei route at 

Suvarnabhumi International Airport; 2) to study service marketing mix factors that affect 

China Airlines traveling behaviors of Thai passengers on the Bangkok-Taipei international 

route. The sample used in the research were 150 Thai passengers traveling on China 

Airlines on Bangkok-Taipei international route during December 2021 to May 2022 and also 

have traveled by China Airlines on the route from Bangkok-Taipei before. The research 

tools were questionnaires. The statistics used in the study were mean, standard deviation, 

t-test, One Way ANOVA, LSD (Least Significant Difference) and multiple regression analysis. 

The study found that respondents with different demographic factors have different 

opinions on the marketing mix factors. The opinions of respondents with different gender, 

age, level of education, occupation and average monthly income affect the behaviors in 

choosing to travel with China Airlines on the Bangkok-Taipei international route with the 

statistically significant at 0.05 level, which accepted the hypothesis. On the other hand, 

service marketing mix factors also affect China Airlines traveling behaviors of Thai 

passengers who have traveled on the Bangkok-Taipei route before with the statistically 

significant at 0.05 level, which accepted the hypothesis. 

 

Keywords: Marketing Mix, Service Behaviors, China Airlines, Thai Passengers,  

                Bangkok-Taipei International Routes  
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 บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสาํคัญของการศึกษา 

 จากการขนสงทางอากาศภาพรวมของประเทศ จํานวนผูโดยสารในไตรมาสที่ 1 ป 2564 มีการ

ขนสงผูโดยสารทั้งหมด 6.66 ลานคน ลดลงจากชวงเดียวกันในปที่ผานมาจํานวน 25.27 ลานคน คิดเปน

รอยละ 79.1 แบงเปนผูโดยสารระหวางประเทศ 195,799 คน ลดลงรอยละ 98.8 และผูโดยสาร

ภายในประเทศ 6.47 ลานคน ลดลงรอยละ 60.1 ถึงแมไตรมาสที่ 1 ของทุกปจะเปนฤดูกาลทองเที่ยว แต

การแพรระบาดของไวรัสโควิด-19 ระลอกใหมในพ้ืนที่ จังหวัดสมุทรสาครต้ังแตเดือนธันวาคมป 2563 

ตอเน่ืองถึงไตรมาสที่ 1 ป 2564 สงผลกระทบตอผูโดยสารระหวางประเทศมีจํานวนลดลง เมื่อ

เปรียบเทียบกับชวงเวลาเดียวกันของปกอน เน่ืองจากในไตรมาสที่ 1 ป 2563 เปนชวงแรกของการแพร

ระบาดซึ่งผูประกอบการสายการบินยังสามารถทําการบินในเสนทางตางประเทศไดปกติ และมีจํานวน

ผูโดยสารระหวางประเทศใกลเคียงกับไตรมาสกอนหนา ถึงแมจะมีการอนุญาตใหทําการบินดวยเที่ยวบิน

กึ่งพาณิชย (Semi Commercial Flight) เน่ืองจากความไมมั่นใจตอสถานการณและความยุงยากในการ

ขออนุญาตเดินทางเขาประเทศ เชน สถานการณการแพรระบาดระลอกใหม ระยะเวลาการกักตัว (State 

Quarantine) ความยุงยากของเอกสาร เปนตน ไตรมาสที่ 1 ป 2564 ประเทศไทยมีปริมาณเที่ยวบิน

ทั้งหมด 78,621 เที่ยวบินลดลงจากปที่ผานมาจํานวน 154,398 เที่ยวบิน คิดเปนรอยละ 66.3 แบงเปน

เที่ยวบินระหวางประเทศจํานวน 15,958 เที่ยวบิน ลดลงรอยละ 84.0 และเที่ยวบินภายในประเทศมี

จํานวน 62,663 เที่ยวบิน ลดลงรอยละ 53.0 เมื่อเปรียบเทียบกับโดยไตรมาสที่ 4 ป 2563 มีปริมาณ

เที่ยวบินลดลงรอยละ 42.8 เปนปริมาณเที่ยวบินระหวางประเทศเพ่ิมขึ้นรอยละ 12.1 และปริมาณ

เที่ยวบินภายในประเทศลดลงรอยละ 49.1 ปริมาณเที่ยวบินระหวางประเทศลดลงเมื่อเปรียบเทียบกับ

ชวงเวลาเดียวกันของปกอน อยางไรก็ตาม เที่ยวบินสวนใหญยังคงเปนการใหบริการนําคนไทยกลับ

ประเทศและเที่ยวบินที่เขามารับชาวตางชาติกลับประเทศ (กองเศรษฐกิจการบิน, 2564) 

สายการบินไชนา แอรไลน เปนสายการบินประจําชาติสาธารณรัฐจีน (ไตหวัน) เปนสายการบิน

หน่ึงที่ไดรับผลกระทบจากการแพรระบาดของโควิด-19 ทําใหจํานวนเที่ยวบินลดลง  โดยสายการบินไชนา 

แอรไลน มีฐานการบินหลักอยูที่ทาอากาศยานนานาชาติไตหวันเถาหยวน ใหบริการจุดหมายปลายทางที่

สําคัญทั้งในทวีปเอเชีย ยุโรป อเมริกาเหนือ และโอเชียเนีย โดยเฉพาะเสนทางการบินระหวางประเทศ 

กรุงเทพฯ-ไทเป ซึ่งเปนเสนทางการบินที่สําคัญ โดยความสําเร็จในประเทศไทยของสายการบินไชนา แอร
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ไลนน้ันไดเริ่มตนขึ้นเมื่อป ค.ศ. 1967 (พ.ศ. 2510) เมื่อพระบาทสมเด็จพระปรมินทรมหาภูมิพลอดุลยเดช 

และ สมเด็จพระนางเจาสิริกิต์ิ พระบรมราชินีนาถ ทรงพระกรุณาโปรดเกลาฯ เลือกสายการบินไชนาแอร

ไลนในการเสด็จพระราชดําเนินเยือนกรุงไทเป หลังจากน้ันไมนาน สายการบินจึงเปดใหบริการเที่ยวบิน

ตรงเชิงพาณิชยเสนทางกรุงเทพฯ – ไทเป อยางเปนทางการและมีผูโดยสารใชบริการเปนจํานวนเพ่ิมมาก

ขึ้นอยางตอเน่ือง 

ตอมาหลังจากที่สํานักงานเศรษฐกิจและวัฒนธรรมไทเป ประจําประเทศไทยมีการประกาศ

ออกมาอยางเปนทางการวา รัฐบาลไตหวันประกาศยกเลิกการตรวจลงตราวีซาไตหวัน สําหรับ

นักทองเที่ยวไทย เพ่ือเปนการกระชับความสัมพันธระหวางสาธารณรัฐจีน (ไตหวัน) กับประเทศไทย และ

สงเสริมการแลกเปลี่ยนระหวางกัน จึงยกเวนการตรวจลงตรา (วีซา) เขาไตหวันใหกับคนไทย โดยมีผล

บังคับใชในวันที่ 1 สิงหาคม พ.ศ. 2559 เปนตนมา  

ดวยระยะเวลาของการเปดเสนทางการบินน้ีมีมายาวนาน จํานวนผูโดยสารที่เดินทางเพ่ิมมากขึ้น 

แตสายการบินพาณิชยใหม ๆ ไดเกิดขึ้นอยางมากมาย ทําใหการแขงขันในกลุมธุรกิจสายการบินทั้งใน

ประเทศไทยและสายการบินตางชาติที่เขามาใหบริการในเสนทางน้ีเพ่ิมตามมา ตามลําดับจึงเปนปจจัย

หน่ึงที่มีผลใหผูโดยสารมีโอกาสเลือกและตัดสินใจใชบริการในเสนทางกรุงเทพฯ-ไทเปน้ี สงผลใหสายการ

บินมีการแขงขันในดานตางๆสูงมากขึ้น โดยเฉพาะดานการบริการ ซึ่งเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจของ

ผูใชบริการที่จะเลือกใชบริการของสายการบิน นอกจากน้ีปจจัยทางดานการตลาดก็เปนปจจัยสําคัญใน

การเลือกใชบริการของผูโดยสารดวย ดังน้ันสายการบินไชนา แอรไลน สายการบินประจําชาติสาธารณรัฐ

จีน (ไตหวัน) จึงตองใชกลยุทธตางๆ เพ่ือที่จะดึงดูดผูโดยสารใหมาใชบริการ ทําใหมี การปรับปรุงและ

พัฒนาสินคาและบริการอยางตอเน่ืองเพ่ือที่จะตอบสนองความตองการของผูโดยสารใหไดมากที่สุด ซึ่งการ

แขงขัน ระหวางสายการบินพาณิชยดวยกันน้ัน ทําใหผูโดยสารสามารถเลือกใชสายการบินที่ตรงกับความ

ตองการของผูโดยสารไดมากที่สุด นอกจากน้ีสายการบินเองยังตองการแขงขันในเรื่องตางๆเพ่ิมขึ้นตามไป

ดวย ทั้งในเรื่องของ ตัวอากาศยาน การบริการ สถานที่จัด จําหนาย การสงเสริมการขาย พนักงาน 

ลักษณะทางดานกายภาพ และขั้นตอนการใหบริการ นอกจากน้ันไดรับผลกระทบจากปจจัยภายนอก คือ 

การแพรระบาดของโรคโควิด-19 ที่ทําใหจํานวนเที่ยวบินลดลง  ทําใหผูวิจัยสนใจศึกษาปจจัยตางๆที่มีผล

ตอการเลือกใชบริการสายการบินไชนา แอรไลนซึ่งเปนสายการบินประจําชาติสาธารณรัฐจีน (ไตหวัน)  ที่

เปนสายการบินด้ังเดิมที่มีเสนทางดังกลาวมากอน มีปจจัยใดบางที่ผลใหผูโดยสารชาวไทยตัดสินใจเลือกใช

บริการในเสนทางการบินระหวางประเทศ กรุงเทพฯ-ไทเป     
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1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย 

 1.2.1  เพ่ือศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสายการบินไชนา 

แอรไลนของผูโดยสารชาวไทยในเสนทาง กรุงเทพฯ-ไทเป ณ ทาอากาศยานนานาชาติสุวรรณภูมิ 

 1.2.2  เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสาย

การบินไชนา แอรไลน ของผูโดยสารชาวไทยในเสนทางกรุงเทพฯ-ไทเป 

 

1.3 สมมุติฐานของการวิจัย 

 1.3.1  สมมติฐานขอที่ 1 ผูโดยสารชาวไทยที่มีลักษณะทางประชากรศาสตรที่แตกตางกัน มี

พฤติกรรมการใชบริการสายการบินไชนา แอรไลน ในเสนทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกตางกัน 

 สมมติฐานที่ 1.1 ผูโดยสารชาวไทยที่มีเพศแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการสายการบิน

ไชนา แอรไลน ในเสนทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกตางกัน 

 สมมติฐานที่ 1.2 ผูโดยสายชาวไทยที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการสายการบิน

ไชนา แอรไลน ในเสนทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกตางกัน 

 สมมติฐานที่ 1.3 ผูโดยสารชาวไทยที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการ

สายการบินไชนา แอรไลน ในเสนทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกตางกัน 

 สมมติฐานที่ 1.4 ผูโดยสารชาวไทยที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการสายการ

บินไชนา แอรไลน ในเสนทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกตางกัน 

 สมมติฐานที่ 1.5 ผูโดยสารชาวไทยที่มีรายไดแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการสายการ

บินไชนา แอรไลน ในเสนทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกตางกัน 

 1.3.2  สมมติฐานที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสาย

บินไชนา แอรไลนในเสนทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกตางกัน 

 สมมติฐานที่ 2.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีผลตอพฤติกรรมการ

ใชบริการสายบินไชนา แอรไลนในเสนทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกตางกัน 

 สมมติฐานที่ 2.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคามีผลตอพฤติกรรมการใช

บริการสายบินไชนา แอรไลนในเสนทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกตางกัน 

 สมมติฐานที่ 2.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอ

พฤติกรรมการใชบริการสายบินไชนา แอรไลนในเสนทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกตางกัน 

 สมมติฐานที่ 2.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอ

พฤติกรรมการใชบริการสายบินไชนา แอรไลนในเสนทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 2.5 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานบุคลากรมีผลตอพฤติกรรมการ

ใชบริการสายบินไชนา แอรไลนในเสนทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกตางกัน 

 สมมติฐานที่ 2.6 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพมีผลตอ

พฤติกรรมการใชบริการสายบินไชนา แอรไลนในเสนทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกตางกัน 

 สมมติฐานที่ 2.7 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรม

การใชบริการสายบินไชนา แอรไลนในเสนทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกตางกัน  

 

1.4 ขอบเขตของงานวิจัย  

งานวิจัยฉบับน้ีศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการของสายการบินไชนา แอรไลน ผูวิจัย

จึงไดกําหนดขอบเขตของงานวิจัยโดยนําเอาปจจัยสวนบุคคลและปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) 

มาเปนกรอบแนวคิด โดยประชากรที่ใชในงานวิจัยน้ีไดแก กลุมผูโดยสารชาวไทยที่เคยใชบริการสายการ

บินไชนา แอรไลนในเสนทางการบินจากกรุงเทพฯ-ไทเป ณ ทาอากาศยานสุวรรณภูมิ 

1.4.1  ตัวแปรที่ใชในการศกึษา ไดแก 

 1) ตัวแปรอิสระ (Independent Variable)  

1.1)  ลักษณะประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

1.2)  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสายการ

บิน ไชนา แอรไลน ของผูโดยสารชาวไทยที่เดินทางซ้ําในเสนทางการบินระหวางประเทศ จาก กรุงเทพฯ-

ไทเป ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด 

ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการ 

 2)  ตัวแปรตาม (Dependent Variable)  

 การตัดสินใจเลือกใชบริการสายการบินไชนา แอรไลน ซ้ําของผูโดยสารชาวไทยในเสนทาง

การบิน กรุงเทพฯ-ไทเป ประกอบดวย 9 ดาน ไดแก ดานจํานวนครั้งของการเดินทางโดยสาร ดาน

วัตถุประสงคในการใชบริการ ดานคาใชจายเฉลี่ยในการเดินทางตอครั้ง ดานผูรวมเดินทาง ดานชองทาง

การเลือกซื้อบัตรโดยสาร ดานวิธีการชําระคาบัตรโดยสาร ดานเหตุผลในการใชบริการ ดานใชบริการ

เดินทางซ้ํา และดานแนะนําคนรูจัก 
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1.4.2 ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรที่ใชในการศึกษา คือ ผูโดยสารชาวไทยทีเคยเดินทางโดยสายการบินไชนา แอรไลน 

และใชบริการซ้ําในเสนทางการบินระหวางประเทศจาก กรุงเทพฯ-ไทเป ในชวงวันที่ 1 ธันวาคม 

พ.ศ.2564 ถึง วันที่ 31 พฤษภาคม พ.ศ. 2565 

กลุมตัวอยาง คือ ผูโดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางโดยสายการบินไชนา แอรไลน  ในเสนทางการ

บินระหวางประเทศจาก กรุงเทพฯ-ไทเปมากอน โดยเก็บขอมูลในชวงวันที่ 1 ธันวาคม พ.ศ.2564 ถึง วันที่ 

31 พฤษภาคม พ.ศ. 2565 จํานวน 150 คน และเปนผูเคยเดินทางโดยสายการบินไชนา แอรไลน ใน

เสนทางการบินจากกรุงเทพฯ-ไทเป 

1.4.3 ขอบเขตดานระยะเวลา 

ระยะเวลาในการเก็บขอมูลอยูระหวางวันที่ 1 ธันวาคม พ.ศ.2564 ถึงวันที่ 31 พฤษภาคม พ.ศ.

2565 

1.4.4  ขอบเขตดานพืน้ที ่

ผูวิจัยไดกําหนดสถานที่เพ่ือทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสายการบิน

ไชนา แอรไลน ของผูโดยสารชาวไทยในเสนทางบินระหวางประเทศกรุงเทพฯ-ไทเป โดยพ้ืนที่ที่ใชแจก

แบบสอบถาม คือ ทาอากาศยานสุวรรณภูมิ ช้ัน 4 บริเวณเคานเตอรเช็คอินผูโดยสารขาออกระหวาง

ประเทศ และทาอากาศยานสุวรรณภูมิ ช้ัน 2 บริเวณจุดบริการรับสัมภาระขาเขาระหวางประเทศ 

 

1.5 คําถามงานวิจัย 

1.5.1 ปจจัยดานประชากรศาสตรมีผลตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการสายการบินไชนา แอรไลน 

ของผูโดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางในเสนทางบินระหวางประเทศกรุงเทพฯ-ไทเปมากอน แตกตางกัน

หรือไม อยางไร 

1.5.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการมีผลตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการสายการบินไช

นา แอรไลน ซ้ําของผูโดยสารชาวไทยในเสนทางบินระหวางประเทศกรุงเทพฯ-ไทเปแตกตางกันหรือไม 

อยางไร 
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1.6 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1.6.1   เพ่ือใหสายการบินไชนา แอรไลน สามารถทราบถึงปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสาย

การบินไชนาแอรไลน และสามารถนําผลของการศึกษามาปรับใชหรือเปนขอมูลในการแกไขปญหา 

ปรับปรุง และพัฒนาการใหบริการในดานตางๆ รวมถึงกําหนดกลยุทธทางการตลาด ใหสามารถตอบสนอง

ความตองการของผูใชบริการและมีประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้น 

1.6.2  เพ่ือเปนประโยชนในการเปนฐานขอมูลและตอยอดการทําวิจัยเก่ียวกับปจจัยที่มีผลตอ

พฤติกรรมการเลือกใชบริการสายการบินไชนาแอรไลน และปจจัยดานอ่ืนๆ ตอไป 

 

1.7 นิยามศัพท 

1.7.1  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) หมายถึง องคประกอบที่สําคัญในการ

ดําเนินงานทางการตลาดที่สายการบินควบคุมได และสรางสวนประสมทางการตลาดที่เหมาะสม เพ่ือวาง

กลยุทธทางการตลาด สวนประสมทางการตลาดทั้ง 7Ps ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ ดาน

กระบวนการ 

1.7.2 ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาหรือบริการที่จัดทําขึ้นเพ่ือตอบสนอง ความ

ตองการของผูโดยสารใหเกิดความพึงพอใจ ไดแก ดานความทันสมัยของตัวเครื่องบิน การบริการ อาหาร

และเครื่องด่ืมบนเครื่องบิน ความสะดวกสบายของเกาอ้ีที่น่ังโดยสาร ความหลากหลายของเสนทางการบิน 

ความปลอดภัยและช่ือเสียงของสายการบิน  

1.7.3 ดานราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือจํานวนมูลคารวมที่ผูโดยสารยอมจาย เพ่ือแลก

กับผลประโยชนที่ไดรับจากการใชบริการจากสายการบินในเสนทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป ไดแก ราคา

บัตรโดยสาร  

1.7.4 ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง สถานที่ในการใหบริการและชองทาง ใน

การจัดจําหนายบัตรโดยสาร ไดแก ความหลากหลายของชองทางการซื้อบัตรโดยสาร และความ

หลากหลายของชองทางการชําระเงิน  

1.7.5  ดานสงเสริมการตลาด (Promotion)หมายถึง กระบวนการสื่อสารไปยังกลุมลูกคา เพ่ือ

บอกใหทราบถึง การลดราคาบัตรโดยสาร การนําเสนอโปรโมช่ัน และสิทธิที่ไดรับจากการสะสมคะแนน

จากสายการบิน การโฆษณาและการประชาสัมพันธในสื่อตาง ๆ  
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1.7.6 ดานบุคลากร (People) หมายถึง พนักงานที่ปฏิบัติหนาที่เปนผูใหบริการเพ่ืออํานวย ความ

สะดวกใหแกผูโดยสาร บุคคลากรตองมีความสามารถมีทัศนคติที่ตอบสนองตอผูใชบริการ มี ความคิดริเริ่ม 

มีความสามารถในการแกไขปญหาไดแก พนักงานภาคพ้ืนดินและพนักงานตอนรับบนเครื่องบิน 

1.7.7  ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) หมายถึง รูปลักษณ

ภายนอกที่ผูโดยสาร สามารถมองเห็นและรับรูเปนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหแกลูกคา 

โดยสรางคุณภาพโดยรวมทั้งทางดานกายภาพ และรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคาไมวา

จะเปนเคานเตอรของสายการ และความสะอาดภายในหองโดยสารเครื่องบินและหองนํ้า  

1.7.8  ดานกระบวนการ (Process) หมายถึง วิธีการใหบริการที่นําเสนอใหกับ ผูใชบริการ เพ่ือ

มอบการใหบริการอยางถูกตองและรวดเร็ว ทําใหผูบริการเกิดความประทับใจ ไดแก ความตรงตอเวลาใน

การออกเดินทางและถึงที่หมายของเที่ยวบิน และใหบริการผูโดยสาร ความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการ

เช็คอินและการเรียกผูโดยสารขึ้นเครื่องบิน  

1.7.9 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การแสดงออกหรือการกระทําของบุคคลที่เกี่ยวของกับการ

คนหา การเลือกซื้อ และการใชสินคาหรือบริการ การประมวลผล หรือการจัดการรับสินคาหรือบริการที่

บุคคลน้ันคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของตนเองได 

1.7.10 การตัดสินใจซื้อ หมายถึง กระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการสายการบินไชนา แอรไลน 

ของผูโดยสารชาวไทยในเสนทางการบินระหวางประเทศ กรุงเทพฯ-ไทเป ซ้ํา 

1.7.11 ผูโดยสารชาวไทย หมายถึง ผูโดยสารชาวไทยที่เดินทางดวยการใชบริการสายการบินไชนา 

แอรไลน ในเสนทางการบินระหวางประเทศ กรุงเทพฯ-ไทเป ซ้ํา 

1.7.12 สายการบินไชนา แอรไลน หมายถึง สายการบินแหงชาติของสาธารณรัฐจีน (ไตหวัน) มี

ฐานบินหลักอยูที่ทาอากาศยานนานาชาติไตหวันเถาหยวน กอต้ังเมื่อ16 ธันวาคม พ.ศ. 2502 เปด

ใหบริการเที่ยวบินตรงเชิงพาณิชยเสนทางกรุงเทพฯ – ไทเป ดวยการนําเสนอนวัตกรรมและสิ่งอํานวย

ความสะดวกรูปแบบใหม อาทิ เครื่องเช็กอินระบบออนไลน (e-Check-in) รวมถึงบริการหองพักรับรอง

ผูโดยสารแหงใหม นอกจากน้ีผูโดยสารชาวไทยยังมีการตอเครื่องบินที่ไทเป เพ่ือไปประเทศอ่ืน ๆ เชน 

ประเทศในยุโรป เปนตน 
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บทที่ 2 

วรรณกรรมและงานวิจัยทีเ่ก่ียวของ 

 

 การศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสายการบินไชนา แอรไลนของผูโดยสารชาว

ไทยในเสนทางการบินระหวางประเทศ กรุงเทพฯ-ไทเป  ผูศึกษาไดคนควาเอกสาร บทความวิชาการ และ

งานวิจัยที่เกี่ยวของ จึงขอเสนอแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังตอไปน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

2.2 แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อซ้ํา 

2.3 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคและการเลือกซื้อ 

2.4 บริบทเกี่ยวกับสายการบินไชนา แอรไลน 

2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

2.6 กรอบแนวคิดของงานวิจัย 

 

2.1  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เปนทฤษฎีทางการตลาดที่ไดรับความนิยมและเปน

พ้ืนฐานของตัวแปรทางการตลาดที่ สามารถควบคุมได ซึ่งธุรกิจนํามาใชรวมกัน เพ่ือตอบสนองความพึง

พอใจของลูกคากลุมเปาหมาย ตามทฤษฎีของ Kotler (1997) เปนเครื่องมือหรือปจจัยทางการตลาดที่

สามารถควบคุมได ที่ธุรกิจตองใชรวมกัน เพ่ือตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา

กลุมเปาหมาย หรือกระตุนใหลูกคาเกิดความตองการสินคาและบริการของตน (ศิริวรรณ เสรีรัตน และ

คณะ 2552) ซึ่งประกอบดวย 7 ปจจัย ดังน้ี  1)  ผลิตภัณฑและบริการ (Product) สิ่งที่เสนอขายใหกับ

ลูกคา โดยพิจารณา ถึงความจําเปนและความตองการของลูกคา มีทั้งผลิตภัณฑที่จับตองได และไม

สามารถจับตองได ซึ่ง ลูกคาจะไดรับคุณคาของผลิตภัณฑน้ัน ๆ เชน รูปแบบ คุณภาพ ตราสินคา และ

ช่ือเสียง เปนตน  2) ราคา (Price) มูลคาของเงินที่จายไปเพ่ือใหไดผลิตภัณฑที่ตองการ ราคา ถือเปน

ตนทุนของลูกคา โดยลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับราคา หากคุณคาสูงกวาราคา 

ลูกคาก็จะทําการตัดสินใจซื้อ  3)  ชองทางการจัดจําหนาย (Place) ชองทางหรือสถานที่ในการจัด

จําหนาย ผลิตภัณฑหรือบริการ ซึ่งควรพิจารณาถึงความสะดวกสบาย การเขาถึงไดงาย และควรคํานึงถึง

ทําเลที่ต้ังเปนสําคัญ 4)  การสงเสริมการตลาด (Promotion) การสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลของผลิตภัณฑหรือ

บริการระหวางผูขายและลูกคา โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือแจงขาวสาร ชักจูงใหเกิดความ ตองการ หรือสราง

ทัศนคติ และใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ โดยมีการพิจารณาถึงความเหมาะสมของ ลูกคา สามารถทําไดโดย 
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การโฆษณา การขายโดยพนักงาน การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ และการตลาดทางตรง 5)  

บุคลากร (People) พนักงานผูใหบริการตองสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา เพ่ือใหเกิดความประทับใจ 

ดังน้ันจึงธุรกิจจึงควรเลือก และฝกอบรมใหพนักงานมีความรู ความสามารถ มีทัศนติที่ดี มีความรับผิดชอบ 

สื่อสารกับลูกคาได ดี ตอบสนองความตองการ  6)  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 

Presentation) ลักษณะการใหบริการและสิ่งแวดลอมตาง ๆ ที่สัมผัสได รวมถึงคุณภาพของบริการ ผาน

สิ่งที่มองเห็นได เชน ลักษณะของอาคาร การตกแตงภายใน สถานที่ใหบริการ เพ่ือดึงดูดใหลูกคาความเกิด

ความพึงพอใจมากที่สุด 7)  กระบวนการ  (Process) กระบวนการที่ทําใหมีความถูกตอง รวดเร็ว ใชเวลา

เหมาะสม และเกิดประสิทธิภาพสูงสุด เพ่ือใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ โดยหากกระบวนการใดกระบวน

การหน่ึงเกิดความลาชาอาจทําใหงานเกิดความผิดพลาด  

 Kotler และคณะ. (2019) ไดกลาววา 1)  ผลิตภัณฑ(Product) หมายถึง สินคาและบริการ อัน

ประกอบดวย ผลิตภัณฑหลักและผลิตภัณฑเสริม ซึ่งแสดงใหเห็นถึงผลประโยชนที่ลูกคาตองการ เพ่ือการ

สรางขอไดเปรียบทางการแขงขันที่ตอบสนองความพึงพอใจของลูกคาและผูใชบริการ 2) ราคา (Price) 

หมายถึง คาใชจายไมวาจะในรูปของเงินและเวลา รวมไปถึงความพยายามที่เกิดขึ้นในการซื้อและการใช

บริการ 3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง เปนการตัดสินใจถึงการที่จะสงมอบบริการใหกับ

ลูกคาเมื่อไหร และตองใชเวลาในการที่จะสงมอบบริการเทาไหร และเกิดขึ้นสถานที่ไหนและสงมอบกัน

อยางไร ซึ่งก็คือชองทางการจัดจําหนายทางดานกายภาคหรืออิเล็กทรอนิกส 4) การสงเสริมการตลาด

(Promotion) หมายถึง เปนกิจกรรมดานการออกแบบสิ่งจูงใจและการสื่อสารดานการตลาดเพ่ือสราง

ความพึงพอใจใหเกิดขึ้นกับลูกคาสําหรับการธุรกิจการใหบริการประเภทใดประเภทหน่ึง 5) บุคลากร

(People) หมายถึง ปจจัยทางดานบุคลากรทั้งหมดที่ไดมีสวนรวมกันในการกิจกรรมการสงมอบบริการ 

โดยจะมีผลกระทบตอการรับรูคุณภาพบริการของลูกคาดวย ซึ่งในที่น้ีบุคลากรจะนับรวมไมเพียงแต

บุคลากรของธุรกิจน้ัน แตยังรวมไปถึงผูมาใชบริการและลูกคารายอ่ืน ๆ ที่รวมกันอยูในสถานที่ใหบริการ

น้ันอีกดวย ธุรกิจใหบริการที่สามารถจะประสบความสําเร็จจะตองใชความพยายามในการวางแผนทั้งดาน

กําลังคน การสรรหา การคัดเลือกบุคลากรและการฝกอบรมพัฒนา รวมถึงยังตองสรางแรงจูงใจใหกับ

พนักงานที่เก่ียวของทั้งหมด 6) หลักฐานทางกายภาค(Physical Evidence) หมายถึง สถานที่และ

สิ่งแวดลอมรวมถึงองคประกอบตาง ๆที่สามารถจับตองไดและสิ่งอํานวยความสะดวกอํานวยที่ใหความ

สะดวกตอผูปฏิบัติงานและลูกคาที่มาใชบริการ รวมถึงชวยสื่อสารการบริการน้ันใหลูกคารับรูคุณภาพการ

บริการอยางเปนรูปธรรมดวย 7) กระบวนการ(Process) หมายถึง ขั้นตอนกระบวนการที่จําเปนในการ

ทํางานและใหบริการแกลูกคา รวมถึงวิธีในการทํางานสรางและสงมอบผลิตภัณฑ โดยตองอาศัยการ
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ออกแบบและปฏิบัติใหไดตามกระบวนการที่มีประสิทธิผลโดยมีความเก่ียวของกับดานการผลิตและเสนอ

บริการน้ัน ๆ ใหกับผูมาใชบริการ 

  วีระวุฒิ จงวัฒนมนตรี (2558)  ไดกลาววา ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (7P’s) ไดแก 1) 

ดานผลิตภัณฑ เปนสิ่งซึ่งสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยไดคือ สิ่งที่ผูขายตองมอบใหแก

ลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑน้ัน ๆ โดยทั่วไปแลว ผลิตภัณฑแบงเปน 2 

ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑที่อาจจับตองได และ ผลิตภัณฑที่จับตองไมได 2) ดานราคา หมายถึง คุณคา

ผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของบริการกับราคาของบริการน้ัน ถาคุณคาสูง

กวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซื้อดังน้ันการกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการ

ใหบริการชัดเจน และงายตอการจําแนกระดับบริการที่ตางกัน 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย เปน

กิจกรรมที่เก่ียวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอมในการนําเสนอบริการใหแกลูกคา ซึ่งมีผลตอการรับรูของ

ลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของบริการที่นําเสนอซึ่งจะตองพิจารณาในดานทําเลที่ต้ังและชองทางใน

การนําเสนอบริการ 4) ดานสงเสริมการตลาดเปนเครื่องมือหน่ึงที่มีความสําคัญในการติดตอสื่อสารให

ผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใชบริการและเปน

กุญแจสําคัญ โดยมีประเภท 4 ประเภท โดยเรียกวา สวนผสมการสงเสริมการตลาดหรือสวนประสมในการ

ติดตอสื่อสาร ประกอบดวย การโฆษณาโดยผานสื่อตาง ๆ การขายโดยใชพนักงาน การสงเสริมการขาย 

การประชาสัมพันธ 5) ดานบุคคลหรือพนักงาน ซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพ่ือ ให

สามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความสัมพันธระหวางเจาหนาที่ผู

ใหบริการและผูใชบริการตาง ๆ ขององคกร เจาหนาที่ตองมีความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนอง

ตอผูใชบริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกไขปญหา สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 6) 

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ เปนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับ

ลูกคา โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดานกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคา

ใหกับลูกคา ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาดเรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการ

ใหบริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ืน ๆ ที่ลูกคาควรไดรับ 7) ดานกระบวนการ เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของ

กับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในดานการบริการ ที่นําเสนอใหกับผูใชบริการเพ่ือมอบการใหบริการ

อยางถูกตองรวดเร็ว และทําใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ 

 ชลธิชา เตชวัชรมงคล (2559) กลาววา สวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา 

ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมทางการตลาด บุคคลหรือพนักงาน การสรางและการนําเสนอลักษณะ

ทางกายภาพ และกระบวนการทํางาน ดังน้ี 1) ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งใด ๆ ที่ตอบสนองความจําเปนหรือ

ความตองการเพ่ือใหไดรับความพึงพอใจผลิตภัณฑ จึงหมายถึงทุกสิ่งทุกอยางที่สามารถตอบสนองความ
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จําเปนและความตองการของตลาดหรือผูบริโภคไดโดยครอบคลุมทั่วถึง 2) ราคา หมายถึง อัตราในการ

แลกเปลี่ยนผลิตภัณฑระหวางกันในตลาด โดยใชเงินเปนสื่อกลาง ในปจจุบันราคาเปนปจจัยที่มี

ความสําคัญตอการบริหารงานการตลาดอยางมาก ซึ่งผูบริหารการตลาดจะตองกําหนดกลยุทธดานราคา

ใหมีความเหมาะสมและสอดคลองกับสภาวการณตาง ๆ อาทิ สภาวการณทางเศรษฐกิจ พฤติกรรมและ

กรอบการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ระดับความรุนแรงของการแขงขันทางการตลาด ความสอดคลองทาง

กลยุทธทางการตลาดดานอ่ืน ๆ รวมถึงการประยุกตทฤษฎีเศรษฐศาสตรเก่ียวกับกฎเกณฑของอุปสงค 

และอุปทานมาเปนสวนในการตัดสินใจกําหนดกลยุทธดานราคา เพ่ือใหผลิตภัณฑมีระดับราคาที่เปนที่นา

พอใจขององคกร คือ สามารถตอบสนองวัตถุประสงคขององคกรและเหมาะสมกับระดับความสามารถ

หรือกําลังของผูบริโภคในตลาด 3) การจัดจําหนาย หมายถึง งานที่เก่ียวของกับการนําผลิตภัณฑออกสู

ตลาดเปาหมายประกอบดวย 2 หนาที่ คือ งานที่เก่ียวของกับชองทางการจัดจําหนายและการกระจายตัว

สินคา 4) การสงเสริมการตลาด หมายถึง องคกรแจงขาวสารและจูงใจตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการ

ขององคกรซึ่งตองอาศัยกระบวนการติดตอสื่อสาร ขอมูลระหวางผูขาย และผูซื้อเพ่ือสรางทัศนคติและ

พฤติกรรมการซื้อใหผูซื้อ สวนผสมของการสงเสริมการตลาด มี 4 ประการดวยกัน คือ การโฆษณา การ

ขายโดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย การใหขาวและการประชาสัมพันธ 5) พนักงาน หมายถึง 

บุคคลทั้งหมดในองคกรต้ังแต เจาของกิจการ ผูบริหารงานทุกฝายพนักงานในทุกระดับ บุคคลทั้งหมดที่มี

คุณภาพในการใหบริการ เจาของหรือผูจัดการจะกําหนดอํานาจหนาที่ความรับผิดชอบของพนักงานทุกคน

ตลอดจนกระบวนการในการใหบริการตาง ๆ การใหบริการที่ดีและการสรางความความสัมพันธที่ดีแก

ลูกคาและมีการบริการที่ครบถวน รวมถึงการปรับปรุงการใหบริการในดานตาง ๆ เพ่ือตอบสนองความ

ตองการของลูกคา 6) สิ่งแวดลอมทางกายภาพ หมายถึง อาคารของธุรกิจ เครื่องมือและอุปกรณ เชน 

เครื่องคอมพิวเตอร เคานเตอรใหบริการ การตกแตงสถานที่ ลาดจอดรถ หองนํ้า ปายประชาสัมพันธ เปน

ตน สิ่งตาง ๆ เหลาน้ีลูกคาใชเปนเครื่องหมายแทนคุณภาพของการใหบริการ 7) กระบวนการใหบริการ 

หมายถึง พนักงานที่มีประสิทธิภาพ และอุปกรณเครื่องมือที่ทันสมัยการใหบริการ โดยทั่วไปประกอบดวย

ขั้นตอนหลายขั้นตอน ไดแก การตอนรับ การสอบถามขอมูลเบ้ืองตน การใหบริการดานตาง ๆ การชําระ

เงิน เปนตน ในแตละขั้นตอนตองสามารถเช่ือมโยงกันไดเปนอยางดี แตตองทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ

แกการบริการ  

 ณัฐิยา ภัทรกิจจานุรักษ (2560) ที่กลาววาสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ใน

การกําหนดกลยุทธการตลาด สําหรับธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ ซึ่งมีความแตกตางจากธุรกิจ

อุตสาหกรรมสินคาอุปโภคและบริโภคทั่วไป เพราะมีทั้งผลิตภัณฑที่จับตองได และผลิตภัณฑที่จับตอง

ไมไดเปนสินคาและบริการที่นําเสนอตอลูกคาหรือตลาด อีกทั้งกลยุทธการตลาดที่นํามาใชกับธุรกิจบริการ
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จําเปนที่จะตองจัดใหมีสวนประสมทางการตลาดที่แตกตางจากการตลาดโดยทั่วไป ดังน้ี  1) ดาน

ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายผลิตภัณฑโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองความจําเปนหรือความ

ตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจเปนหลัก โดยทั่วไปแลวผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ 

ผลิตภัณฑที่จับตองได และผลิตภัณฑที่จับตองไมได 2) ดานราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินที่จายไป

เพ่ือใหไดผลิตภัณฑโดยลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของบริการ กับราคา (Price) ของ

บริการน้ัน ถาคุณคาสูงกวาราคา ลูกคาจะตัดสินใจซื้อ ดังน้ันการกําหนดราคาและการใหบริการควรมี

ความเหมาะสมกับระดับการใหบริการ ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ  3) ดานชองทาง

การจัดจําหนาย (Place) คือ ชองทางหรือสถานที่ในการจัดจําหนายสินคาและบริการ ซึ่งมีผลตอการรับรู

ของลูกคาและคุณประโยชนของบริการที่ลูกคาจะไดรับ โดยจะตองพิจารณาในดานทําเลที่ต้ัง  และ

ชองทางในการนําเสนอสินคาหรือบริการ  4) ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนสิ่งที่มี

ความสําคัญในการติดตอสื่อสารกับผูบริโภค โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ และ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค เพ่ือชักจูงหรือกระตุนใหลูกคาเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อสินคาหรือ

บริการ  5) ดานบุคคล (People) คือ ตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจเพ่ือใหสามารถสราง

ความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน เปนความสัมพันธระหวางเจาหนาที่ผูใหบริการกับ

ลูกคา โดยจะพิจารณาความสามารถของพนักงานทั้งตัวแทนขาย พนักงานขาย พนักงานของศูนยบริการ

ลูกคาในการบริการใหแกลูกคา (Call Center) ในทุก ๆ ดาน ไมวาจะเปนความรู ความสามารถ การ

ติดตอสื่อสารกับลูกคา ความคิดริเริ่ม การพูดจา มารยาท การแตงกาย สีหนา และทาทางที่ออนนอมถอม

ตน ความสามารถในการแกไขปญหาใหกับลูกคา ตลอดจนการสรางคานิยมใหกับองคกร  6) ดานลักษณะ

ทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ  เปนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดย

พยายามสรางคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดานกายภาพและรูปแบบการใหนําเสนอสินคาหรือบริการเพ่ือสราง

คุณคาใหกับลูกคา ไมวาจะเปนรูปแบบของสํานักงานที่มีความสะดวก สะอาด ทันสมัย มีการตกแตง

สถานที่ของสํานักงานใหมีความสวยงาม นาเช่ือถือ มีความสะดวกในการเดินทางหลากหลายรูปแบบ การ

มีที่จอดรถอยางเพียงพอ มีแผนที่ การเดินทางไปยังสํานักงานที่ชัดเจน การดําเนินการดานตาง ๆ ภายใน

สํานักงานมีความชัดเจน เชน มีปายบอกทาง มีปายบอกช่ือสํานักงาน มีแผนพับ แบบฟอรม และเอกสาร

ตาง ๆ ที่สามารถใหบริการแกลูกคาประกอบการเสนอขายผลิตภัณฑ การมีสิ่งอํานวยความสะดวกดานตาง 

ๆ ที่ครบครัน เชน โตะ เกาอ้ี หนังสือพิมพ นิตยสาร นํ้าด่ืม ของวางใหแกลูกคาในขณะรอคิว เปนการ

พิจารณาสภาพแวดลอมรอบ ๆ ตัวที่เปนทางกายภาพ เชน อุปกรณ เอกสาร ปายประชาสัมพันธหรือปาย

บอกทาง เปนตน ไดแก สภาพแวดลอมของสถานที่ การออกแบบ การจัดวาง ความสะอาดของอาคาร

สถานที่ อุปกรณที่ทันสมัยและอํานวยความสะดวก เชน เครื่องกดคิว เครื่องตรวจวัดอุณหภูมิ ปายแสดง
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เลขคิว ทีวี เปนตน มีที่จอดรถอยางเพียงพอ และมีแผนพับ แบบฟอรม และเอกสารตาง ๆ รองรับในการ

ทําธุรกรรมที่ใหขอมูลครบถวน 7) ดานกระบวนการ (Process) คือ กิจกรรมที่เกี่ยวของกับระเบียบวิธีการ

และการปฏิบัติงานในดานการบริการที่นําเสนอใหกับผูใชบริการ เพ่ือสงมอบการใหบริการอยางถูกตอง 

สะดวก รวดเร็ว นาเช่ือถือ และทาใหลูกคาเกิดความประทับใจ 

ความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด สวนประสมทางการตลาดบริการ (Kotler ,1997) แต

ละดานมีความสําคัญ ดังน้ี 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งซึ่งสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยได คือ 

สิ่งที่ผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑน้ัน ๆ โดยลูกคา

ตัดสินใจซื้อสินคาเน่ืองจากคุณสมบัติหรือคุณประโยชนที่ไดรับ 

2. ดานราคา (Price) หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑ ในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวาง

คุณคา (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการน้ัน ถาคุณคาสูงกวาราคา ลูกคาจะตัดสินใจซื้อ ถา

ลูกคาพอใจราคาที่ต้ังก็จะตัดสินใจซื้อสินคาน้ัน  

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนความสะดวกสบายจากการไดรับสินคา มี

หลากหลายชองทางการของซื้อขายได สามารถเขาถึงลูกคาไดดี ยอมมีโอกาสที่ไดขายสินคาน้ัน  

4. ดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหน่ึงที่มีความสําคัญในการ

ติดตอสื่อสารใหผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใช

บริการและเปนกุญแจสําคัญของการตลาดที่เปนการกระตุนความตองการของลูกคาใหเกิดมากขึ้น 

5. ดานบุคลากร (People) หรือพนักงาน (Employee) ถามีพนักงานของผูขายที่สรางความ

ประทับใจใหบริการที่มีสัมพันธภาพที่ดี จะเปนกอใหเกิดความรูสึกพอใจในบริการที่ไดรับจากทักษะของ

พนักงานที่ใหขอมูลชัดเจน ถูกตอง สามารถแกไขปญหาของลูกคาได  

6. ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence/ Environment and Presentation) เปน

แสดงใหเห็นถึงลักษณะทางกายภาพและการนําเสนอใหกับลูกคาใหเห็นเปนรูปธรรม โดยพยายามสราง

คุณภาพโดยรวมทั้งทางกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคาก็ไมวาจะเปนดาน

การแตงกายสะอาดเรียบรอย ความสะอาดสะอานของสถานที ่

7. ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมที่เก่ียวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติใน

ดานการบริการที่นําเสนอใหกับผูใชบริการเพ่ือมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็วและทําใหผูใชบริการ

เกิดความประทับใจ 

 สรุปไดวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) หมายถึง องคประกอบที่สําคัญในการ

ดําเนินงานทางการตลาดที่สายการบินควบคุมได และสรางสวนประสมทางการตลาดที่เหมาะสม เพ่ือวาง
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กลยุทธทางการตลาด สวนประสมทางการตลาดทั้ง 7Ps ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ ดาน

กระบวนการ ตามแนวคิดของ Kotler, Philip.; Keller, Kevin Lane. (2019) ที่สอดคลองกับกลยุทธทาง

ธุรกิจบริการ เชน บริการการบินที่ตองครอบคลุมดานบริการ เงิน การสื่อสาร คน ชองทางการจําหนาย 

สภาพทางกายภาพ และขั้นตอนของบริการ 

 

2.2  แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อซ้ํา 

การตัดสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกที่จะกระทําการสิ่งใดสิ่งหน่ึงโดยเฉพาะจากบรรดา

ทางเลือกตาง ๆ ที่มีทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ (AIDA) (ณภัคอร ปุณยาภาภัสสร, 2551)  

1. ความต้ังใจ (Attention) เริ่มตนที่ผูบริโภคจะตองรูจักสินคาและบริการน้ันกอน ซึ่งก็เกิดขึ้น

เมื่อผูบริโภคมีความต้ังใจในการรับสาร 

2. ความสนใจ (Interest) นอกจากการรูจักสินคา แลวก็ยังไมเพียงพอผูบริโภคตองถูกเรา ความ

สนใจ จนสามารถแยกแยะสินคาน้ันออกจากสินคาอ่ืน ๆ ที่มีอยูในตลาด  

3. ความปรารถนา (Desire) ความสนใจที่ถูกกระตุนจะกลายเปนความอยาก ความ ปรารถนา ที่

จะไดครอบครองสินคาน้ัน ตามปกติความปรารถนาจะเกิดขึ้นจากการเห็นประโยชนที่ สินคาน้ันเสนอ ให

หรือเกิดจากการเห็นหนทางแกปญหาที่มีอยูที่สินคาน้ันหยิบย่ืนให 

4. การกระทํา (Action) เมื่อความปรารถนาเกิดขึ้นแลว กระบวนการซื้อจะสมบูรณก็ตอเมื่อ 

ผูบริโภคกาวเขาสูขั้นตอน สุดทายคือการซื้อสินคา  

การตัดสินใจเปนกระบวนการที่ผูบริโภคตัดสินใจวาจะซื้อผลิตภัณฑหรือบริการใด ๆ โดยมีปจจัย

คือขอมูลเก่ียวกับตัวสินคาหรือบริการ สังคมและกลุมทางสังคม ทัศนคติของผูบริโภค  ซึ่งมีอิทธิพลใหเกิด

การตอบสนองหรือเกิดการตัดสินใจ โดยเรียกตัวแบบน้ีวา สิ่งกระตุน-การตอบสนอง (Stimulus-

Response Model : S-R Model) ดังน้ี 
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ภาพประกอบที่ 2.1 แสดงตัวแบบสิ่งกระตุน-การตอบสนอง (Stimulus-Response Model : S-R 

Model) 

 

 

 

 

 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2552) 

 

1. สิ่งกระตุน (Stimulus) หมายถึง สิ่งเราที่ทําใหเกิดความตองการ โดยสิ่งกระตุนที่ทั้งที่เกิดจาก

ความตองการภายในรางกาย เรียกวา สิ่งกระตุนภายใน (Inside Stimulus) และสิ่งกระตุนภายนอก 

(Outside Stimulus) ซึ่งนักการตลาดสวนใหญมักใหความสําคัญกับสิ่ง กระตุนภายนอก เพราะสามารถ

นํามาสรางกลยุทธทางการตลาด เพ่ือดึงดูดความตองการของผูบริโภคได  

1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด เปนการนําสวนประสมทางการตลาด (7Ps) มา กระตุนใหเกิด

ความตองการ ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจําหนาย การสงเสริมทางการตลาด บุคลากร การสราง

และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการในการใหบริการ 

1.2 สิ่งกระตุนอ่ืนๆ เปนสิ่งกระตุนที่อยูภายนอก ไมสามารถควบคุมได ไดแก   ภาวะ

เศรษฐกิจ เชน สภาพเศรษฐกิจ รายได และภาวะเงินเฟอ เปนตน  เทคโนโลยี ซึ่งอาจเกิดจากการ

เปลี่ยนแปลงนวัตกรรมใหมๆ  การเมืองและกฎหมาย การเปลี่ยนนโยบายของรัฐบาล และวัฒนธรรม เชน 

ความเช่ือ คานิยม และบรรทัดฐาน เปนตน 

2. ความรูสึกนึกคิด หรือกลองดํา (Buyer’s Black Box) เกิดขึ้นหลังจากที่ ไดรับสิ่งกระตุน ซึ่ง

ไดรับอิทธิพลมาจากลักษณะของผูซื้อ เกิดจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดาน สังคม ปจจัยสวนบุคคล 

และปจจัยทางจิตวิทยา และกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ  

3. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Purchase) การแสดงออกของ ผูบริโภคผานกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อ ไดแก การเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตราย่ีหอ การเลือกผูขาย การเลือกเวลาในการซื้อ และ

การเลือกปริมาณการซื้อ 

Kotler และ Armstrong (2002) ไดกลาววา กระบวนการตัดสินใจซื้อมีองคประกอบ ดังน้ี  

1. บทบาทของผูซื้อ (Buying Role) บุคคลแตละคนสามารถแสดงบทบาทของการซื้อไดเปน 5 

ประเภท ดังน้ี 

สิ่งกระตุน้ทางการตลาด 

และสิ่งกระตุน้อ่ืน ๆ 

(Stimulus) 

ความรูส้กึนกึคิด หรอื

กลอ่งดาํ(Buyer’s Black 

Box) 

การตอบสนองของผูซื้อ้ 

(Buyer’s Purchase) 
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1.1 ผูริเริ่ม (Initiator) คือ ผูแสดงความคิดที่จะซื้อผลิตภัณฑคนแรก 

1.2 ผูมีอิทธิพล (Influencer) คือ ผูที่มีอิทธิพลตอความคิดเห็นวาจะซื้อหรือไมซื้อ 

1.3 ผูตัดสินใจ (Decider) คือ ผูตัดสินใจวาจะซื้อหรือไม ถาซื้อจะซื้ออะไร ซื้ออยางไรซื้อ ที่

ไหน หรือซื้อเมื่อใด 

1.4 ผูซื้อ (Buyer) คือ ผูทีท่ําการซื้อผลิตภัณฑน้ัน 

1.5 ผูใช (User) คอื ผูที่ใชผลิตภัณฑหรือบริการน้ัน 

2. ความเก่ียวโยงของผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อการตัดสินใจซื้อของผลิตภัณฑจะแตกตางไป

ตามประเภทของผลิตภัณฑกับความเก่ียวโยง (Involvement) โดยที่ความเก่ียวโยงในความหมายทาง

การตลาดจะหมายถึง ความเก่ียวโยงของผูซื้อในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑหรือบริการ ซึ่งมีอยูหลายระดับ

ขึ้นอยูกับตัวของผลิตภัณฑเองผลิตภัณฑที่มีความเก่ียวโยง (High Involvement Product) จะหมายถึง

ผลิตภัณฑที่ผูซื้อตองใชความสลับซับซอนในการตัดสินใจเลือกซื้อสูงในทางตรงกันขามถาผลิตภัณฑมีความ

เกี่ยวโยงตํ่า (Low Involvement Product) จะหมายถึงผลิตภัณฑที่ผูซื้อใชความสลับซับซอนในการเลือก

ซื้อตํ่า ปจจัยที่มีอิทธิพลตอระดับความเก่ียวโยงระดับความเก่ียวโยงน้ันไมเพียงแตขึ้นอยูกับประเภทของ

ผลิตภัณฑแตบางครั้งยังขึ้นอยูกับตราสินคาดวย นอกจากน้ันแลวระดับความเก่ียวโยงของผูซื้อในการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑยังขึ้นอยูกับปจจัยตาง ๆ ดังน้ี 

2.1 ความสําคัญตอผูบริโภคผลิตภัณฑจะมีความสําคัญตอผูซื้อนําเอาภาพลักษณของตนเอง

ไปผูกกับผลิตภัณฑหรือผลิตภัณฑน้ันแสดงออกถึงคุณคาหรือเปนสัญลักษณที่แสดงถึงการยอมรับของ

สังคมหรือเปนผลิตภัณฑที่มีราคาสูง 

2.2 มีแรงจูงใจดานอารมณสูงผูซื้อไมเพียงแตมองหาประโยชนจากการใชผลิตภัณฑเทาน้ัน 

ยังมองหาประโยชนทางดานอารมณดวยเชนความภาคภูมิใจการเปนที่ยอมรับ 

2.3 ความสนใจบางครั้งผลิตภัณฑที่มีราคาตํ่าอาจมีความเก่ียวโยงกับการตัดสินใจซื้อที่

สลับซับซอนก็ได 

2.4 ความเสี่ยงภัยผลิตภัณฑที่มีความเสี่ยงภัยสูงทั้งทางดานการเงินสังคมเทคโนโลยีหรือ

ความตองการขั้นพ้ืนฐานผูซื้อก็จะยุงเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจสูง 

2.5 การแสดงถึงบรรทัดฐานของกลุมผลิตภัณฑที่เขากับบรรทัดฐานของกลุมหรือแสดงให

เห็นถึงเครื่องหมายคุณคาหรือสถานะทางสังคมของกลุมชนช้ันน้ัน ๆ ก็จะมีความเก่ียวพันกับการตัดสินใจ

ซื้อสูง 

3. ขั้นตอนกระบวนการตัดสินใจซื้อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อตระหนักถึงความตองการ

ผลิตภัณฑจากน้ันผูซื้อก็จะทําการคนหาขอมูลของผลิตภัณฑกอนการตัดสินใจเพ่ือนําขอมูลที่ไดมา
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ประเมินผลทางเลือกกอนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑผูซื้อก็จะทําการประเมินผลวาเกิดความพึงพอใจ

หรือไมพอใจในสินคาหรือบริการซึ่งพฤติกรรมจะสงผลตอการตัดสินใจซื้อตอไปของผูซื้อโดยเฉพาะการ

ตัดสินใจซื้อสินคาที่มีราคาแพง ผูซื้อมักจะทําการคนหาขอมูลอยางละเอียดเพ่ือใหแนใจวาคุมคากับเงินที่

จายไป 

 กระบวนการตัดสินใจซื้อ มี  Kotler and Keller (2012) ไดกลาววาเปนกระบวนการทาง

จิตวิทยาพ้ืนฐานที่มีบทบาทสําคัญตอการตัดสินใจซื้อที่แทจริงของผูบริโภค นักการตลาดควรจะต้ังคําถาม

เก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค  องคกรที่ชาญฉลาดจะพยายามที่จะเขาใจกระบวนการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภคอยางถองแท ทั้งประสบการณของผูบริโภคในเรื่องของการเรียนรู การตัดสินใจเลือก การใชงาน 

หรือแมแตการเลิกใชงานตัวผลิตภัณฑน้ันๆ นักวิชาการทางการตลาดไดพัฒนาขั้นตอนในกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคขึ้น ซึ่งผูบริโภคสวนมากจะผานทั้ง 5 ขั้นตอน ไดแก การตระหนักถึงปญหา การ

คนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังจากการซื้อ โดยจะเห็นไดชัดวา

กระบวนการซื้อน้ันเริ่มตนกอนการซื้อจริงอยางยาวนานและสงผลตอเน่ืองหลังจากการซื้อจริงอยาง

ยาวนานเชนกัน  ดังน้ี 

 ขั้นตอนที่ 1 การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ (Problem or Need Recognition) 

ปญหาจะเกิดขึ้นเมื่อบุคคลรูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาพที่เปนอุดมคติ (Ideal) คือ สภาพที่เขารูสึก

วาดีตอตนเอง และเปนสภาพที่ปรารถนา กับสภาพที่เปนอยูจริง (Reality) ของสิ่งตาง ๆ ที่เกิดขึ้นกับ

ตนเอง จึงกอใหเกิดความตองการที่จะเติมเต็มสวนตางระหวางสภาพอุดมคติกับสภาพที่เปนจริงโดยปญหา

ของแตละบุคคลจะมีสาเหตุที่แตกตางกันไป ซึ่งปจจัยในการเกิดปญหาของผูบริโภคอาจเกิดขึ้นจากสาเหตุ 

ตอไปน้ี 

1. สิ่งของที่ใชอยูเดิมหมดไป เมื่อสิ่งของเดิมที่ใชในการแกปญหาเริ่มหมดลง จึงเกิดความตองการ

ใหม ผูบริโภคจึงจําเปนตองการหาสิ่งใหมมาทดแทน 

2. ผลของการแกปญหาในอดีตนําไปสูปญหาใหม กลาวคือ การที่การใชผลิตภัณฑอยางหน่ึงใน

อดีตอาจกอใหเกิดปญหาตามมา เชน เมื่อเปลี่ยนคอมพิวเตอรใหม อาจทําใหเกิดความตองการ

อุปกรณเสริมแบบใหมไดเชนกัน 

3. การเปลี่ยนแปลงสวนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งดานวุฒิภาวะ คุณวุฒิ หรือ

แมกระทั่งการเปลี่ยนแปลงในทางลบ เชน การเจ็บปวย รวมถึงการเปลี่ยนแปลงทางกายภาพ การ

เจริญเติบโตหรือแมกระทั่งสภาพทางจิตใจที่กอใหเกิดความเปลี่ยนแปลงและความตองการใหม ๆ 

4. การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เชน การ

แตงงาน การมีบุตร ทําใหมีความตองการสินคาหรือบริการเกิดขึ้น 
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5. การเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงิน ไมวาจะเปนการเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงิน

ทั้งทางดานบวกหรือดานลบ ยอมสงผลใหการดําเนินชีวิตเปลี่ยนแปลง 

6. ผลจากการเปลี่ยนกลุมอางอิง บุคคลจะมีกลุมอางอิงในแตละวัย แตละชวงชีวิต และแตละ

กลุมสังคมที่แตกตางกัน ดังน้ันกลุมอางอิงจึงเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมและการตัดสินใจของผูบริโภค 

7. ประสิทธิภาพของการสงเสริมทางการตลาด เมื่อการสงเสริมการตลาดตาง ๆ ไมวาจะเปนการ

โฆษณา การประชาสัมพันธ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใชพนักงานหรือการตลาดทางตรงที่มี

ประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุนใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหาและเกิดความตองการขึ้นได 

การรับรูถึงความตองการ มีจุดเริ่มตนจากพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีความตองการที่อาจไดรับจาก

การกระตุนจากภายนอก เชน สื่อโฆษณาที่จูงใจ หรือเห็นคนรอบขางใชสินคาน้ันๆ เปนตน สอดคลองกับ 

Lin & Hajli (2019) กลาววา การรับรูถึงปญหาที่เกิดขึ้น (Problem Recognition) กระบวนการซื้อจะ

เกิดขึ้นเมื่อผูซื้อมีความตองการ หรือมีปญหาที่ตองการแกไขความตองการอาจเกิดขึ้นไดโดยมีแรงกระตุน

จากภายในหรือภายนอก เมื่อผูบริโภคไดตระหนักถึงปญหาที่เกิดขึ้น เขาอาจจะหาทางแกไขปญหาน้ัน

หรือไมก็ได หากปญหาไมมีความสําคัญมากนัก ผูบริโภคก็อาจจะเลือกแกไขหรือไมก็ได แตถาหากปญหาที่

เกิดขึ้นยังไมหายไปไมลดลง หรือกลับเพ่ิมขึ้นแลว ปญหาน้ันก็จะแปรเปลี่ยนไปเปนความเครียดที่จะ

กอใหเกิดแรงผลักดันใหพยายามแกไขปญหา ซึ่งจุดเริ่มตนในการหาทางแกไขปญหาก็คือ การเสาะหา

ขอมูล 

  

ขั้นตอนที่ 2 การคนหาขอมูล (Information Search) 

 หลังจากที่ผูบริโภคไดแรงกระตุนทําใหรับรูถึงปญหาแลว ในขั้นน้ีผูบริโภคก็จะแสวงหาขอมูลเพ่ือ

นําไปใชในการตัดสินใจโดยจะคนหาขอมูลจากแหลงภายในกอน (Internal Search) และหากขอมูลมีไม

เพียงพอก็จะหาจากแหลงขอมูลภายนอก (External Search) ซึ่งขอมูลภายนอก (External Search) เปน

ขอมูลที่ผูบริโภคคนควาหาจากแหลงอ่ืน ๆ ที่ไมไดมาจากความทรงจํา อันไดแก 

1. แหลงบุคคล (Personal Search) เปนแหลงขอมูลที่เปนบุคคล เชน ครอบครัว เพ่ือน กลุม

อางอิง ผูเช่ียวชาญเฉพาะดาน หรือผูที่เคยใชสินคาน้ันแลว 

2. แหลงธุรกิจ (Commercial Search) เปนขอมูลที่ได ณ จุดขายสินคา บริษัท หรือรานคาที่เปน

ผูผลิตหรือผูจัดจําหนาย หรือจากพนักงานขาย 

3. แหลงขาวทั่วไป (Public Search) เปนขอมูลที่ไดจากสื่อมวลชนตาง ๆ เชน โทรทัศนนิตยสาร 

วิทยุ รวมถึงขอมูลจากอินเตอรเน็ต 
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การคนหาขอมูล (Information Search) หลังจากผูบริโภคเกิดความตองการแลว การคนหา 

ศึกษาขอมูลของสินคาน้ัน ๆ สอดคลองกับ Lin & Hajli (2019) กลาววา การคนหาขาวสาร / ขอมูล 

(Information Search) ผูบริโภคซึ่งถูกแรงกระตุนใหเกิดความตองการจะรวบรวมขอมูล / ขาวสารที่

เกี่ยวของ ซึ่งอาจจะเปนขอมูลที่มีอยูทั่วไป หรืออาจจะตองใชความพยายามในการเก็บขอมูลจากแหลงตาง 

ๆ ซึ่งแหลงขอมูลหลัก ๆ ของผูบริโภคน้ันมี 4 ประเภท ดังน้ี แหลงขอมูลสวนตัว ไดแก ครอบครัว เพ่ือน 

เพ่ือนบาน คนคุนเคย เปนตน แหลงขอมูลทางธุรกิจ ไดแก โฆษณา พนักงานขาย ฉลากสินคา เปนตน 

แหลงขอมูลที่เปดเผยทั่วไป ไดแก สื่อโฆษณา องคกรที่จะลําดับสําหรับผูบริโภค เปนตน และ แหลงขอมูล

จากประสบการณ ไดแก การตรวจสอบสินคา การใชสินคา เปนตน  

  

ขั้นตอนที่ 3 การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) 

 เมื่อผูบริโภคไดขอมูลจากขั้นตอนที่ 2 แลว ก็จะนํามาประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางที่ดี

ที่สุด ซึ่งวิธีการที่ผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือกมีแนวคิดในการพิจารณาเพ่ือใหตัดสินใจไดงายขึ้น (ศิ

ริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2552) มีดังตอไปน้ี 

1. คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชนของสินคาที่ไดรับ (Benefit) คือ การพิจารณาถึง

ผลประโยชนที่จะไดรับ และคุณสมบัติของสินคาวามีความสามารถแคไหน ผูบริโภคแตละรายจะมอง

ผลิตภัณฑวาเปนมวลรวมของลักษณะตาง ๆ ของผลิตภัณฑ ซึ่งผูบริโภคจะมองลักษณะแตกตางของ

ลักษณะเหลาน้ีวาเก่ียวของกับตนเองเพียงใด และเขาจะใหความสนใจมากที่สุดกับสินคา หรือบริการที่มี

ลักษณะเกี่ยวของกับความตองการของเขา 

2. ระดับความสําคัญ (Degree of Importance) คือ การพิจารณาถึงความสําคัญของคุณสมบัติ 

(Attribute Importance) ของสินคาเปนหลักมากกวาพิจารณาถึงความโดดเดนของสินคา (Salient 

Attributes) ที่เราไดพบเห็น ผูบริโภคใหความสําคัญกับลักษณะตาง ๆ ของผลิตภัณฑในระดับแตกตางกัน

ตามความสอดคลองกับความตองการของเขา 

3. ความเช่ือถือตอตราสินคา (Brand Beliefs) คือ การพิจารณาถึงความเช่ือถือตอย่ีหอของสินคา

หรือภาพลักษณของสินคา (Brand Image) ที่ผูบริโภคไดเคยพบเห็น หรือการรับรูจากประสบการณใน

อดีต ซึ่งความเช่ือเกี่ยวกับตราสินคามีอิทธิพลตอการประเมินทางเลือกของผูบริโภค 

4. ความพอใจ (Utility Function) คือ การที่ผูบริโภคประเมินวามีความพอใจตอสินคาแตละ

ย่ีหอแคไหน โดยผูบริโภคจะกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑที่เขาตองการแลวผูบริโภคจะเปรียบเทียบ

คุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ตองการกับคุณสมบัติของทางเลือกที่มี 
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5. กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีน้ีเปนอีกวิธีหน่ึงที่นาเอาปจจัยสําหรับการ

ตัดสินใจหลายตัว เชน ความพอใจ ความเช่ือถือในย่ีหอ คุณสมบัติของสินคามาพิจารณาเปรียบเทียบให

คะแนน แลวหาผลสรุปวาย่ีหอใดไดรับคะแนนจากการประเมินมากที่สุด กอนตัดสินใจซื้อในลําดับถัดไป 

การประเมินทางเลือกในการตัดสินใจ (Evaluation of Alternatives) เมื่อผูบริโภคไดมีการ

เสาะหาขอมูลแลว จากน้ันผูบริโภคจะเกิดความเขาใจ และประเมินผลทางเลือกตางๆ สอดคลองกับ Lin & 

Hajli (2019) กลาววา การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ขั้นตอนในการประเมิน

ทางเลือกของผูบริโภคมีแนวคิดพ้ืนฐาน คือ ผูบริโภคพยายามหาทางที่จะสนองความตองการของตนเอง  

จะแสวงหาความเช่ือจากสินคาที่เสนอทางแกปญหาที่ตนเองมีอยู มองสินคาตามคุณลักษณะของสินคา ซึ่ง

มีความสามารถในการสงมอบประโยชนอันหลากหลายที่ผูบรโิภคแสวงหา เพ่ือสนองความตองการของตน 

โดยคุณลักษณะของสินคาที่ใหประโยชนจะแตกตางกันไปตามชนิดของสินคา  สรางความเช่ือมั่นในกลุม

ตราสินคา เพ่ือสํารวจวาสินคาแตละชนิดน้ันมีคุณลักษณะอยางไร และความเช่ือมั่นในตราสินคาน้ีจะ

นําไปสูการสรางภาพพจนตอตราสินคา ซึ่งจะแตกตางกันไปตามการกลั่นกรองจากประสบการณที่มีผลมา

จากการเลือก ไดแก การรับรู การเลือกที่จะบิดเบือน และ การเลือกที่จะเก็บขอมูลของผูบริโภค ซึ่งการ

ประเมินคุณลักษณะดานตาง ๆ ของสินคาน้ันผูบริโภคอาจใหนํ้าหนักแตละคุณลักษณะของสินคาที่ตางกัน 

ขึ้นอยูกับระดับความสําคัญของคุณลักษณะตาง ๆ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 

 ขั้นตอนที่ 4 การตัดสินใจซื้อ (Decision Marking) 

 เปนขั้นตอนที่ผูบริโภคไดลงความเห็นวาจะจายเงินเพ่ือใหไดผลิตภัณฑที่คิดวาดีที่สุดสําหรับเขา 

บางครั้งแมวาผูบริโภคไดตัดสินใจซื้อแลวก็ตาม แตอาจมีปจจัยบางอยางเขามากระทบทําใหเกิดการลาชา 

ลังเลในการตัดสินใจ ซึ่งนักการตลาด หรือเจาของสินคาตองหาวิธีการที่จะเรงรัดใหผูบริโภคเกิดการ

ตัดสินใจเลือกแบรนดสินคาเรา หรือเรงใหเกิดการตัดสินใจซื้อเร็วขึ้น วิธีการในการเรงรัดการตัดสินใจมี 6 

วิธี ดังน้ี 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) นักการตลาดจะตองพยายามสรางความเดน ความแปลกใหกับ

ผลิตภัณฑ และดึงใหเห็นจุดเดนที่แตกตางของผลิตภัณฑอยางชัดเจนในการสื่อสารการตลาด 

2. ดานราคา (Pricing) โดยปกติผูบริโภคมีแนวโนมจะประเมินผลิตภัณฑราคาตํ่าในเรื่องความ

คุมคา ดังน้ันหากมีการเสนอราคาที่ไมแพงจะทําใหการตัดสินใจทําไดงายขึ้น แตในทางกลับกันในบางกรณี 

เชน สินคาฟุมเฟอย ราคาจะกลายเปนเครื่องประเมินคุณคาของผลิตภัณฑ ซึ่งในกรณีน้ีราคาสูงก็อาจเปน

ตัวเรงใหเกิดการตัดสินใจซื้อไดเชนกัน 
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3. สถานที่จําหนาย (Place) หากสถานที่จัดจําหนายมีทั่วถึง ทําใหผูบริโภคไปหาซื้อไดงายหรือ

สถานที่จัดจําหนายที่สามารถชวยสงเสริมภาพลักษณใหกับสินคา ก็สามารถเปนสวนชวยเรงใหผูบริโภค

เกิดการตัดสินใจไดเร็วขึ้น 

4. การสงเสริมการขาย (Promotion) เชน การลด แลก แจก แถม ซึ่งสามารถกระตุนการ

ตัดสินใจซื้อได โดยเฉพาะของที่มีจํานวนจํากัด หรือ ชวงเวลาในการแถมจํากัด 

5. การลดความเสี่ยง (Reduced Perceived Risk) ผูบริโภคมักตองการความเช่ือมั่นในการซื้อ

สินคา ซึ่งนักการตลาด หรือเจาของตราสินคาตองพยายามสรางการสื่อสารการตลาดที่ชวยสงเสริม

ภาพลักษณ เพ่ือเพ่ิมความมั่นใจวาสินคาดี มีคุณภาพ เพ่ือที่ผูบริโภคจะไดลดความลังเลใจและเรงการ

ตัดสินใจซื้อใหเร็วขึ้น 

 การตัดสินใจซื้อจากการประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซื้อทําใหผูบริโภคสามารถจัดลําดับ

ความสําคัญของการเลือกซื้อได ซึ่งอาจจะมีผลกระทบจากทัศนคติของผูอ่ืนที่มีตอการตัดสินใจซื้อ และ

ปจจัยที่ไมสามารถคาดการณได  ซึ่งอาจทําใหไมเกิดการตัดสินใจซื้อ ซึ่งมีปจจัยที่แทรกแซงระหวางความ

ต้ังใจที่จะซื้อ และตัดสินใจซื้อ ไดแก ทัศนคติของบุคคลอ่ืน จะมีอิทธิพลทําใหความชอบของผูบริโภคลดลง

ไดโดย ระดับของทัศนคติดานลบของบุคคลอ่ืนที่มีตอทางเลือกที่ผูบริโภคพอใจและแรงจูงใจของผูบริโภคที่

จะยินยอมตามความตองการของบุคคลอ่ืน สถานการณซึ่งไมสามารถคาดเดาได ซึ่งอาจจะเกิดขึ้นและมี

ผลกระทบทําใหความต้ังใจที่จะซื้อมีการเปลี่ยนแปลง เชน กําลังซื้อของผูบริโภค การซื้อที่ตองการอยาง

เรงดวน หรือพนักงานขายทําใหผูบริโภคไมพอใจ เปนตน นอกจากน้ีการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการน้ัน 

ผูบริโภคจะตองทําการตัดสินใจเลือก ตราสินคา  ผูขาย ปริมาณที่จะซื้อ เวลาที่จะซื้อ และ วิธีการชําระเงิน 

 

 ขั้นตอนที่ 5 พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) 

 หลังจากมีการซื้อแลว ผูบริโภคจะไดรับประสบการณในการบริโภค ซึ่งอาจจะไดรับความพอใจ

หรือไมพอใจ ถาผูบริโภคพอใจอาจทําการซื้อซ้ํา แตถาไมพอใจผูบริโภคอาจเลิกซื้อสินคาในครั้งตอไป และ

อาจสงผลเสียตอเน่ืองจากการบอกตอ ทําใหผูบริโภคซื้อสินคาไดนอยลงตามไปดวย ซึ่งการประเมินหลัง

การซื้อเปนขั้นตอนสุดทายของกระบวนการบริโภค เกิดขึ้นหลังจากที่ผูบริโภคไดลองใชสินคา หรือบริการ

น้ัน ๆ แลว ผูบริโภคจะทําการพิจารณาตัดสินวาคุณภาพของสินคาหรือบริการที่ไดรับน้ันมีความสอดคลอง

กับความหวังของผูบริโภคหรือไม หลังจากการประเมินแลวผูบริโภคจะเกิดความรูสึกไดเปน 2 ทาง คือ 

เกิดความรูสึกพึงพอใจ หรือความรูสึกไมพึงพอใจ 

 การใชบริการซ้ําเปนลักษณะของการตัดสินใจโดยสวนบุคคลเก่ียวกับการใชบริการซ้ําอีกครั้ง

ตอมา โดยทําการใชบริการจากบริษัทเดิม โดยในการตัดสินใจซื้อบริการคร้ังแรกมักจะเปนตัวช้ีหรือ
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คาดการณพฤติกรรมในการใชบริการซ้ําครั้งตอมาได (Hellier, Geursen, Carr & Richard ,2003)

 ความสําเร็จในการขาย  เปนการขายที่จะประสบความสําเร็จไดน้ันอาจพิจารณาไดจากการที่

ลูกคามีการซื้อซ้ํา ซึ่งการซื้อซ้ําจะเกิดขึ้นไดจากการที่ลูกคา มีความเช่ือมั่นในตัวบริการเปนพ้ืนฐาน ความ

เช่ือถือไววางใจไดเปนปจจัยที่สําคัญมากในการที่ลูกคาจะเลือกติดตอกับพนักงานขายคนใด โดยทั่วไป

บริการที่ขายและสงมอบใหแกลูกคา ไมจําเปนตองมีคุณภาพสูงสุดหรือมีมาตรฐานสูงสุดตราบเทาที่บริการ

เปนไปตามสิ่งที่พนักงานขายกลาวไวเสมอไป ในทํานองเดียวกันการบริการขนสงไมจําเปนตองเร็วที่สุด

ตราบเทาที่ลูกคาไดรับ ดังน้ันจงอยาสัญญาอะไรที่ไมสามารถทําได  (Anderson, 2006)  พฤติกรรมการ

บริโภคของผูบริโภคซึ่งมีลักษณะของ พฤติกรรมไปในทางที่ซับซอนอยางมาก โดยกอนที่ผูบริโภคจะ

ตัดสินใจซื้อผูบริโภคตองมีทัศนคติที่ดี และเกิดประสบการณจากการทดลองใชครั้งกอน และอิทธิพล

ภายนอก เชน การสงเสริมการตลาด ดวยกิจกรรมการโฆษณา การลดแลก แจก แถม การขายโดยใช

พนักงานขาย การต้ังราคา รวมไปถึงการบอกตอ ซึ่งปจจัยเหลาน้ีจะสงผลไปถึงการตัดสินใจซื้อบริการ และ

ความรูสึกพึงพอใจหลังการรับบริการตาง ๆ จนแปรเปลี่ยนไปเปนทัศนคติที่ดีตอตราสินคา (Ehrenberg, 

1972) จึงทําใหเกิดการใชบริการซ้ําจากบริษัทเดิมหรือตรา ย่ีหอเดิม 

สรุปไดวากระบวนการตัดสินใจ เปนขั้นตอนในการตัดสินใจ ที่เริ่มตนจากการมีความตองการหรือ

เกิดปญหา จนกระทั่งถึงการใช และหลังจากน้ันก็มีพฤติกรรมหลังการใช และเกิดการซื้อซ้ําอีก ตาม

แนวคิดของ Kotler and Keller (2012) ที่อธิบายกระบวนการตัดสินใจและแสดงพฤติกรรมการใชบริการ 

เชน บริการการบินไดอยางใกลเคียงและชัดเจน 

 

2.3  แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคและการเลือกซื้อ 

 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค จะทําใหสามารถสรางกลยุทธทางการตลาดที่สรางความพึงพอใจ

ใหแกผูบริโภคและความสามารถในการคนหาทางแกไข พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคใน

สังคมไดถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากย่ิงขึ้น ที่สําคัญจะชวยใน

การพัฒนาตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑใหดีขึ้น ในตลาดปจจุบันถือวาผูบริโภคเปนใหญ และมีความสําคัญ

ที่สุดของนักธุรกิจ จึงจําเปนอยางย่ิงที่ผูบริหารการตลาด จะตองศึกษากลุมผูบริโภคใหละเอียด ถึงสาเหตุ

ของการซื้อ การเปลี่ยนแปลงการซื้อ การตัดสินใจซื้อ ฯลฯ จะชวยใหผูบริหารทายใจหรือเดาใจกลุม

ผูบริโภคของกิจการไดถูกตองวากลุมผูบริโภคเหลาน้ันตองการอะไร มีพฤติกรรมการซื้ออยางไร แรงจูงใจ

ในการซื้อเกิดจากอะไร แหลงขอมูลที่ผูบริโภคนํามาตัดสินใจซื้อคืออะไร รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจซื้อ

ขอมูลตาง ๆ เหลาน้ีเปนประโยชนตอการวางแผนทางการตลาด 
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พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) ไดมีการใหความหมายไวหลากหลาย ที่ คลายคลึง

กัน ดังน้ี พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําตาง ๆ ที่เก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาให ไดมา ซึ่งการ

บริโภคและการจับจายใชสอย ซึ่งสินคาและบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้น ทั้งกอนและหลัง

การกระทําดังกลาวดวย (Engle และคณะ, 1990, p.3 อางอิงใน ศุภร เสรีรัตน, 2550, หนา 5)  

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550) ไดใหความหมายวา คือพฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา (Searching) 

การซื้อ (Purchasing) การใช (Using) การประเมิน (Evaluating) และการใชจาย 12 (Disposing) ใน

ผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา หรือหมายถึง พฤติกรรมการตัดสินใจ

และการกระทําของผูบริโภคที่เก่ียวของกับการซื้อและการใชสินคาและบริการ เพ่ือตอบสนองความ

ตองการและความพึงพอใจของเขา (Solomon. 2002, p.528) หรือหมายถึง กระบวนตัดสินใจและ

ลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลเมื่อทําการประเมิน (Evaluating) การไดรับ (Obtaining) การใช 

(Using) การดําเนินการภายหลังการบริโภค (Disposing) สินคาและบริการ  

Schiffman and Kanuk (1991, p. 5) ไดใหความหมายวา พฤติกรรมที่ผูบริโภคแสดงออก ใน

การแสวงหาสําหรับการซื้อ การใช การประเมินและการจับจายใชสอย ซึ่งสินคาและบริการที่เขา คาดหวัง

วาจะทําใหความตองการของเขาไดรับความพอใจ 

สุวัฒน ศิรินิรันดร และภาวนา สวนพลู (2552 : 241) ไดกลาวไววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง  

ความตองการ ความคิด การกระทํา การประเมินผล การตัดสินใจซื้อ และการใชสินคาหรือ บริการของ

บุคคล เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลน้ัน ๆ 

ธนกฤต วันตะเมล (2554 : 90) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกในการ

คนหา การซื้อ การใช การประเมิน และการกําจัดทิ้งซึ่งสินคา บริการ และแนวคิดตาง ๆ ของผูบริโภค 

ชูชัย สมิทธิไกร (2554 : 6) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลที่เกี่ยวของกับการ 

ตัดสินใจเลือก (Select) การซื้อ (Purchase) การใช (Use) และการกําจัดสวนที่เหลือ(Dispose) ของ

สินคาหรือบริการตาง ๆ เพ่ือตอบสนองความตองการของตน 

ปณิศา มีจินดา (2553:10) พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง เปนกระบวนการที่เก่ียวของ กับ

บุคคลหรือกลุมในการจัดหา การเลือกสรร การซื้อ การใช และการจัดการภายหลังการบริโภคผลิตภัณฑ/

บริการ เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคในชวงเวลาหน่ึง ๆ 

กัลยกร วรกุลลัฎฐานีย และพรทิพย สัมปตตะวนิช (2553 : 90) ไดอธิบายถึง พฤติกรรมผูบริโภค 

วา หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับความคิดและความรูสึกที่ผูบริโภคมี 3 รูปแบบ 

พฤติกรรมผูบริโภคแปรเปลี่ยนได (Dynamic) เน่ืองจากความเปลี่ยนแปลง ของสภาพแวดลอม

ภายนอก เชน การสื่อสาร เทคโนโลยี สังคม ฯลฯ ทําใหมีผลกระทบตอปจจัยดานความคิด  
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ความรูสึกของผูบริโภคดวย และพฤติกรรมผูบริโภค ไดรับผลกระทบมาจากปจจัยภายใน และภายนอก จึง

ทําใหพฤติกรรมผูบริโภคไมหยุดน่ิงอยูเหมือนเดิม แตอาจมีการเปลี่ยนแปลงเคลื่อนไหวไดตลอดเวลา 

พฤติกรรมผูบริโภคเก่ียวของกับปฏิสัมพันธ (Interaction) ระหวางความคิดความรูสึกและการ

กระทํา กับสิ่งแวดลอมภายนอก ดังน้ัน ความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคจึงตองศึกษาทั้งปจจัยภายในและ

ปจจัยภายนอกวา ผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคา/บริการอะไร อยางไร และทําไม 

พฤติกรรมบริโภคเกี่ยวของกับการแลกเปลี่ยน (Exchanges) หมายความวา ผูบริโภคมีพฤติกรรม 

เพ่ือแลกเปลี่ยนคุณคาบางอยางกับบางคน ในกรณีน้ีคือการแลกเปลี่ยนระหวางผูซื้อ(ผูบริโภค) กับผูขาย

(เจาของสินคา) เพ่ือตอบสนองความตองการของตนเอง 

สุปญญา ไชยชาญ (2550 : 51-57) ใหกลาวเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคไววา อาการที่แสดงออก

ในการซื้อของผูบริโภคแบงออกเปน 4 ประเภท ดังตอไปน้ี 

พฤติกรรมการซื้อแบบเปนปกติกิจ หมายถึง พฤติกรรมที่เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคทําการซื้อผลิตภัณฑ

ที่จะตองซื้อถี่ เปนผลิตภัณฑที่มีลักษณะทั่วไป มีราคาตอหนวยตํ่า มีวางจําหนายทั่วไป ผูซื้อจะตัดสินใจซื้อ

โดยไมยุงยากแตอยางใด 

พฤติกรรมการซื้อแลวลดความกังวลใจ เปนผลิตภัณฑที่ ผูบริโภค รูจักดี และรูวามีความแตกตาง 

ระหวางตราย่ีหอ นอยมาก แตผูบริโภคก็ยังคงตัดสินใจไดยากในการซื้อ เพราะเปนประเภทที่มีราคาและ

ความเสี่ยงสูง มีการซื้อเปนครั้งคราว 

พฤติกรรมการซื้อแบบซับซอน (Complex Buying Behavior) เปนผลิตภัณฑที่  ผูบริโภคมี

ความคุนเคย มีราคาสูง มีความเสี่ยงสูง แตมีความถี่ในการซื้อตํ่ามาก บางครั้งมีการซื้อเพียงครั้งเดียวตลอด

อายุของผูบริโภค กอนการลงมือซื้อ ผูบริโภคตองเสาะแสวงหาสารสนเทศ เพ่ิมเติมอีกจํานวนมากเก่ียวกับ

ประเภทและตราผลิตภัณฑ เพ่ือใหทราบถึงคุณลักษณะของ ผลิตภัณฑน้ัน ๆ เชน บริโภคที่จะลงมือซื้อ

เครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลมาใช เปนตน 

พฤติกรรมการซื้อแบบแสวงหาความหลากหลาย ผูบริโภคบางกลุมเมื่อจะซื้อผลิตภัณฑที่มีความ

ยุงยากนอย ก็ยังถือวาตราผลิตภัณฑมีความสําคัญอยู ไมอยากซื้อตราเดิม พฤติกรรมการซื้อจึงมีการ

เปลี่ยนเปนตราใหมเสมอ ๆ เพราะอยากหลุดพนจากความจําเจ ซ้ําซากอยากลองของใหม 

จากความหมายดังกลาวขางตน พอสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค คือ “การแสดงอาการที่เปน

กระบวนการเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อ การใช การประเมินผลสินคาหรือบริการ จากการไดมาตามความ

ตองการและคาดหวังของผูบริโภค” โดยมีรายละเอียดของประเภทของผูบริโภคที่ สามารถจําแนกได 4 

กลุมดังน้ี 
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1. ผูบริโภคที่เปนบุคคลและองคกร ผูบริโภคที่เปนบุคคลมักจะซื้อสินคาไปใชในครัวเรือนของเขา 

เชน ซื้อแปง สบู ยาสีฟน ผงซักฟอก หรือซื้อไปเปนของขวัญใหกับคนรัก การซื้อและใชน้ีตองเปนบุคคล

สุดทาย มิไดนําไปผลิตหรือขายตอองคกร องคกรในที่น้ีคือ นิติบุคคลที่จัดต้ังโดยมีวัตถุประสงคมุงแสวงหา

กําไรหรือไมแสวงหากําไร จัดซื้อสินคาหรือบริการไวใชในกิจการของตนเอง 

2. ผูบริโภคที่เปนบุคคลที่แทจริง หมายถึง ผูบริโภคที่มีศักยภาพ เปนบุคคลที่ซื้อสินคาหรือบริการ

จากรานคาในรานคาหน่ึงเปนประจําสมํ่าเสมอ และผูบริโภคไมแทจริง หมายถึง บุคคลที่ไมมีความ

ตองการในสินคาหรือบริการ ทั้งในปจจุบันและในอนาคต 

3. ผูบริโภคที่เปนอุตสาหกรรมและเปนครัวเรือน 

3.1 ผูบริโภคที่เปนอุตสาหกรรม หมายถึง ธุรกิจที่ซื้อสินคาหรือบริการไปขายตอหรือผลิตตอ

อีกทอดหน่ึงประกอบดวยพอคาสง พอคาปลีก ตัวแทนจัดจําหนายหรือเปนหนวยงานรัฐบาล ธุรกิจที่ผลิต

ตอประกอบดวย โรงงานอุตสาหกรรม งานเกษตรกรรม ซื้อวัตถุดิบนําไปผลิตเปนสินคาสําเร็จรูปอีกทอด 

3.2 ผูบริโภคที่เปนครัวเรือน หมายถึง บุคคลที่มีอํานาจซื้อสินคาหรือบริการไวใหสมาชิกใน

ครอบครัวใช เชน แมบาน 

4. ผูบริโภคที่เปนผูคาดหวัง ในที่น้ีคือบุคคลหรือกลุมบุคคลที่นักการตลาดตอง การจะเขาถึง 

ทั้งน้ีเพราะมีปจจัยหลายประการที่สอดคลองกับสินคาของเขา 

ลักษณะการประเมินการซื้อ การแลกเปลี่ยนทรัพยากรของผูบริโภคลักษณะการประเมิน 

การซื้อของผูบริโภค ผูบริโภคที่นักการตลาดตองประเมินในที่น้ีคือ พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ ซึ่งมี

พ้ืนฐานอยู 5 ขอดังน้ี 

1. ผูบริโภคจะซื้อหรือไมซื้อ กอนทําการผลิตและจําหนายสินคาหรือบริการ นักธุรกิจตองสํารวจ

ตลาดกอนวาผูบริโภคตองการมากนอยเพียงใดกอนผลิต การจัดจําหนายตองสรางแรงกระตุนในการซื้อ 

ทั้งน้ีอาจใชการโฆษณาถึงเหตุผลของความจําเปนตองใช คุณภาพและราคาเหมาะสมมากนอยเพียงใด 

สินคาที่เสนอควรเปนสินคาหรือบริการที่เฉพาะตัวของลูกคาเทาน้ันจะชวยกระตุนได 

2. ผูบริโภคซื้อสินคาหรือบริการอะไร นักการตลาดจะตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคแตละกลุม 

เพ่ือใหทราบถึงปญหา ความตองการใหแนชัดวามันคืออะไร พรอมกับผลิตหรือสรรหาสินคาหรือบริการมา

เสนอขายให เพ่ือใชแกไขปญหาหรือตอบสนองความตองการน้ันๆ สิ่งที่นักการตลาดตองการทําคือ สราง

ความพึงพอใจและผลประโยชนที่ลูกคาจะไดรับใหมากที่สุด 

3. ผูบริโภคซื้อสินคาหรือบริการจากที่ไหน นักการตลาดตองทราบพฤติกรรมของลูกคาแตละ

ประเภท มีพฤติกรรมการเลือกหาซื้อสินคาอยางไร โดยทั่วไปผูบริโภคจะหาซื้อสินคา Convenience 

Goods ในบริเวณใกลที่พักอาศัย สินคา Shopping Goods ผูบริโภคจะเปรียบเทียบในคุณภาพ ราคา 
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กอนตัดสินใจซือ้ นักการตลาดควรต้ังรานคาอยูใกล ๆ กันเปนกลุม สวนสินคา Special Goods นักการ

ตลาดควรเนนที่ความหายากหรือมีลักษณะที่พิเศษไปจากสินคาอ่ืนๆ โดยทั่วๆ ไป จนผูบริโภคยอม

เสียเวลาแสวงหาสถานที่ซื้อ 

4. ผูบริโภคซื้อสินคาหรือบริการเมื่อไร สิ่งที่นักการตลาดจะตองตัดสินใจใหไดวา สินคาที่ขายอยู

ผูบริโภคซื้อและใชเมื่อไร ทั้งน้ีอาจเปนเทศกาล ฤดูกาล และตามโอกาสซื้อ 

5. ผูบริโภคซื้อสินคาหรือบริการโดยวิธีใด การซื้อสินคาของผูบริโภคมักขึ้นอยูกับสภาพเศรษฐกิจ 

ความสะดวกสบาย ความใหมสดในสินคา เชน สภาพเศรษฐกิจไมดี ผูบริโภคมักซื้อดวยเงินผอนมากกวา

เงินสด สวนความสะดวกสบายผูบริโภคมักซื้อสินคาดวยเงินสด และซื้อในปริมาณมาก ๆ เพ่ือใหไดสวนลด

และประหยัดคาขนสง อีกทั้งไมตองทําสัญญาใหยุงยาก การซื้อเพ่ือ ใหไดของใหมสดมักซื้อจากแหลงผลิต

โดยตรง อีกทั้งราคามักจะถูกกวาผานพอคาคนกลางอีกดวย 

การแลกเปลี่ยนทรัพยากรของผูบริโภค การแลกเปลี่ยนเกิดจากนักธุรกิจตองการจะขายสินคา

หรือบริการของตน สวนผูบริโภคก็ตองการสินคาหรือบริการเพ่ือมาใชแกปญหาหรือตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคเอง การแลกเปลี่ยนของผูบริโภคไมใชใชเงินเพียงแตอยางเดียว แตจะใชเวลา ความรู

ความเขาใจดังตอไปน้ี 

1. เงินที่นํามาใชจาย เพ่ือซื้อสินคาหรือบริการของผูบริโภคน้ี รวมถึงรายได ทรัพยสมบัติ เครดิต 

ความมั่นใจในรายไดของผูบริโภคดวย ดังตอไปน้ี 

1.1 ความมั่นใจในรายไดของผูบริโภค เกิดจากความคาดหมายในรายไดอันมาจากความ

มั่นคงในอาชีพ 

1.2 รายไดเปนตัวกําหนดอํานาจซื้อของผูบริโภค ถามีรายไดมากตองการสิ่งอํานวยความ

สะดวกมากขึ้น และถามีรายไดนอย ผูบริโภคตองการเฉพาะสิ่งที่จําเปนตอการดํารงชีวิตเทาน้ัน 

1.3 ทรัพยสมบัติ เกิดจากทรัพยสิน หักดวยหน้ีสินทั้งหมด สวนที่เหลือเปนทรัพยสมบัติ

สามารถนําไปใชจายในการแสวงหาดอกเบ้ีย หรือใชจายไปกับเครื่องตกแตงบาน เครื่องมือ เครื่องใช 

อุปกรณการบันเทิง การทองเที่ยว การใชจายประเภทน้ีจะมีมากกวาบุคคลที่มีฐานะต่ํากวา 

1.4 เครดิต เปนหลักฐานที่เช่ือถือไดที่ใชทางการเงิน มักประกอบดวยความที่มีช่ือเสียง มี

เกียรติยศ มีบุญบารมี มีตําแหนงที่สูงศักด์ิ สิ่งตาง ๆ เหลาน้ี สามารถนํามาใชในการซื้อหาสินคา หรือ

บริการไดในชวงระยะเวลาหน่ึง ๆ เครดิตจึงมีตนทุนที่จะตองนํามาหักกับทรัพยากร 

2. เวลา มีความสําคัญตอการจับจายใชสอยของผูบริโภคมากขึ้น ทั้งน้ีเพราะเวลาสวนใหญของ

ผูบริโภคตองไปใชกับการทํางาน การเดินทาง ในครอบครัวปจจุบันสมาชิกทั้งครอบครัวตองออกไปทํางาน 

การมีเวลาจับจายใชสอยก็ลดลงตามไปดวย ถาพิจารณาเรื่องเวลาแลว สามารถวิเคราะหไดวาบุคคลตองใช
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เวลาไปกับการทํางาน การนอน การพักผอน เชน การดูหนังฟงเพลง ทองเที่ยว ฯลฯ การใชชีวิตน้ีเรียกวา 

การดําเนินชีวิตของมนุษย Life Style ปจจุบันคาครองชีพสูงขึ้น ผูบริโภคตองทํางานมากขึ้น เวลาพักผอน

จึงนอยลง นักธุรกิจจึงหาโอกาสขายสินคาหรือบริการในชวงเวลาสั้นๆ ดวยการปรับกลยุทธการใหขาวสาร 

หรือการโฆษณา ใหเปนเสมือนการใหความบันเทิงแกผูบริโภคไปในตัวดวย สินคาที่ผูบริโภคตองใชเวลาใน

การซื้อประกอบดวย 

2.1 ใชเวลามากหรือใชตลอดเวลา กับการซื้อสินคาหรือบริการน้ันๆ สวนใหญเปนการซื้อ

บริการเพ่ือการพักผอนมากกวา เชน ดูหนัง ฟงเพลง เลนกีฬา ทองเที่ยว ฯลฯ มักเปนไปตามความพึง

พอใจของผูบริโภคแตละบุคคล 

2.2 ใชเวลานอยกับการซื้อสินคา เพ่ือเพ่ิมเวลาพักผอนของผูบริโภคมากขึ้น ดวยการซื้อสินคา

จากพนักงานขายที่ขายตามบาน ขายทางอินเตอรเน็ต ขายทางจดหมายขาย หรือซื้อสินคาที่อยูใกลบาน 

3. ความรูความเขาใจ มักเก่ียวของกับขาวสารของผูบริโภคที่เก็บไวในความทรงจํา หรือความ

เขาใจที่บรรจุไวในความทรงจํา ความรูจึงประกอบดวยขอเท็จจริงกับความเขาใจที่จะนําขอเท็จจริงไปใช 

ขอเท็จจริงเกิดจากความเช่ือของบุคคลในสิ่งใดสิ่งหน่ึง เชนเช่ือวา คนที่มีการศึกษาสูงตองเปนคนดี จาก

ความเช่ือน้ีนักการตลาด นําไปใชกับผูบริโภคดวยวิธีการดังตอไปน้ี 

3.1 การวิเคราะหภาพพจนของสินคาหรือบริการ ความเช่ือ (Beliefs) ของผูบริโภคเปน

ตัวกําหนดภาพพจนของกิจการและสินคา นักการตลาดจะวางตําแหนงสินคาหรือบริการ มักทําการ

ตรวจสอบความเช่ือของผูบริโภค เปนไปตามการวางตําแหนงสินคาหรือบริการของกิจการหรือไม การ

ตรวจสอบมักตรวจสอบความรูในดานคุณสมบัติทางวัตถุของผูบริโภค การตรวจสอบและใหผูบริโภคเปน

ผูตอบแบบสอบถามในคุณสมบัติที่ผูบริโภคสนใจ ทั้งน้ีอาจเปนการตรวจสอบการใหบริการหรือเกี่ยวกับตัว

สินคาก็ได 

3.2 วิเคราะหความรูตัวของผูบริโภค โดยการสอบถามถึงการใหผูบริโภคหวนระลึกถึงสินคา

หรือตราย่ีหอใดย่ีหอหน่ึง ที่ผูบริโภคจําได เชน ขอใหทานชวยระบุตราย่ีหอสินคา ที่ใชในชีวิตประจําวัน

ของทานมีอะไรบาง 

3.3 วิเคราะหการนึกเห็นภาพสินคาผิดของผูบริโภคเปนการคนหาขอบกพรองของกิจการใน

การใหขาวสารขอมูล จนทําใหผูบริโภคมีความรูที่ผิดไปจากขอเท็จจริง โดยหาทางแกไขเพ่ือไมใหมี

ผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

3.4 การวิเคราะหความรูเกี่ยวกับสินคาและราคาของผูบริโภคดังที่กลาวมาแลววาความรูความ

เช่ือกับภาพพจนของสินคาหรือบริการ มีความสัมพันธกัน ซึ่งมีผลตอการตัดสินใจซื้อ ความรูที่นักการ

ตลาดควรตรวจสอบคือ คําศัพทที่เก่ียวกับ สินคา ตราสินคา ลักษณะจําพวก ขนาด และราคาของสินคา 
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โดยเฉพาะการตัดสินใจที่จะใชราคาแบบใดน้ัน จะมีผลตอเมื่อผูบริโภคมีความรูเรื่องราคาของสินคาในตรา

น้ันๆ เปนอยางดี การเปลี่ยนแปลงราคาของนักการตลาดจึงจะเกิดผล 

3.5 วิเคราะหความรูเก่ียวกับการซื้อสินคาของผูบริโภค นักการตลาดจะตองทราบวาผูบริโภค

ของตนซื้อสินคาหรือบริการที่ไหนและซื้อเมื่อใด ทั้งน้ีกิจการจะไดวางแผนในการหาทําเลที่ต้ังจําหนาย

สินคาได หรือสามารถกําหนดการสงเสริมการตลาดได ในชวงที่มีการซื้อกันมาก ๆ เชนในชวงเทศกาล 

หรือฤดูกาล 

3.6 วิเคราะหความรูเกี่ยวกับการใชสินคาหรือบริการของผูบริโภค ความรูที่นักการตลาดควร 

ทราบ คือใชสนิคาอยางไร มีอุปกรณเสริมอะไรบาง ที่จะทําใหสินคาทํางานไดสมบูรณย่ิงขึ้น การมีความรูน้ี

มีผลตอการตัดสินใจซื้อซึ่งมีลกัษณะดังน้ี 

3.6.1 ผูบริโภคจะไมเห็นความสําคัญ หรือไมตัดสินใจซื้อสินคาที่มีความรูไมเพียงพอหรือ

ขาดขาวสารที่สําคัญ 

3.6.2 ผูบริโภคจะไมซื้อสินคาที่มีขาวสารไมครบถวนบริบูรณ ทั้งน้ีเพราะการตัดสินใจซื้อ

ใน 2 ขอดังกลาว จะมีความเสี่ยงเกิดขึ้นน่ันเอง 

พฤติกรรมผูบรโิภคเกี่ยวพันกับศาสตรอ่ืนๆ ดังน้ี 

1. จิตวิทยา เปนศาสตรที่ศึกษาเก่ียวกับการรับรู การเรียนรู การจูงใจ ทัศนคติ บุคลิกภาพ สิ่ง

ตางๆ เหลาน้ีนักการตลาดนํามาใชสรางความตองการใหเกิดขึ้นในสินคาหรือบริการของตนเองในอนาคต 

2. เศรษฐศาสตร เปนศาสตรที่ศึกษาเก่ียวกับวิธีการใชจาย การประเมินทางเลือก การตัดสินใจ

ซื้อเพ่ือใหไดรับความพึงพอใจสูงสุด 

3. มานุษยวิทยา เปนศาสตรที่ศึกษาเก่ียวกับการอยูรวมกันเปนสังคม มีการเลียนแบบ มีคานิยม 

มีวัฒนธรรมสืบทอดจากบุคคลหน่ึงไปสูบุคคลหน่ึง ซึ่งมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

4. สังคมวิทยา เปนศาสตรที่ศึกษาเก่ียวกับโครงสรางของครอบครัว อิทธิพลของสมาชิกภายใน

กลุม ช้ันทางสังคม 

5. จิตวิทยาสังคม เปนศาสตรที่ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของบุคคลภายในกลุมเปนอยางไร  

ไดรับอิทธิพลจากใคร เชน ผูนําทางความคิด ผูที่ไดรับการยกยองนับถือ 
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2.1.3 ลักษณะของการเกิดพฤติกรรมผูบริโภค 

ลักษณะของการเกิดพฤติกรรมผูบริโภค มลีักษณะดังน้ี 

1. เกิดจากการจูงใจ การแสดงพฤติกรรมของผูบริโภค มักมีจุดมุงหมายคือ ตอบ สนองความ

ตองการและความพึงพอใจสูงสุดของตนเอง เชน แรงจูงใจเกิดจากความสะดวกสบายในการเดินทางไป

ทํางานดวยการซื้อรถยนตน่ัง จะแสดงพฤติกรรมดวยการขยันทํางานเก็บเงินหรือสรรหาแหลงเงินผอนมา

ซื้อ เพ่ือใหไดสิ่งของที่ตองการ ลักษณะการแสดงพฤติกรรมอาจมีลักษณะที่แตกตางกันดังน้ี 

- ทําหนาที่ใหเสร็จ เชน ตองการซื้อชอดอกไมเพ่ือแสดงความยินดีเมื่อเพ่ือนสําเร็จการศึกษา 

หรือซื้อสิ่งของบํารุงสุขภาพใหคนไข เพ่ือแสดงใหรูวาเปนหวงเปนใยเมื่อไปเยี่ยม 

- มีจุดมุงหมายมากกวาหน่ึง เชน ตองการซื้อรถยนตอเนกประสงคที่สามารถปรับเปนหอง

สํานักงานและใชบรรทุกสิ่งของได หรือตองการเครื่องปนอาหารที่สามารถใชไดในหลายๆ ลักษณะ 

- มีจุดมุงหมายสลับซับซอน เชน นักศึกษาตองการขอเงินผูปกครองไปเที่ยวดวยการชวย

ผูปกครองทํางานบานแทน เพ่ือใหผูปกครองเห็นใจและยินดีจายเงินใหหรือ รานคาหาบเรแผงลอยยอม

จาย เงินคาคุมครอง เพ่ือใหเกิดความปลอดภัยในการทํามาหากิน 

2. เกิดจากบทบาทของผูบริโภคในหลาย ๆ ลักษณะดังน้ี 

- เปนผูซื้อในที่น้ีอาจซื้อจากคําสั่งจากคนอ่ืนหรือซื้อเพ่ือใชเองหรือซื้อเพ่ือใชเปนของขวัญ

ใหแกคนรัก 

- เปนผูใชในที่น้ีคือมีบุคคลอ่ืนซื้อมาให เชน พอ-แม ซื้อของมาใหลูกใช ซึ่งผูใชอาจไมมี

อํานาจซื้อก็ได 

- ผูริเริ่ม คือ ผูสรางแนวคิดในสินคาหรือบริการใหตลาดยอมรับ โดยใหคําแนะนําหรือทําให

เกิดความตองการในสินคาหรือบริการน้ัน ๆ ผูนําหรือผูมีอิทธิพลในการชักจูงใจใหมีการตัดสินใจซื้อ คือ ผู

มีอํานาจหรือมีอิทธิพลจูงใจใหผูอ่ืนไดปฏิบัติในการซื้อตามผูนํา โดยการแนะนําหรือใชขอความขาวสาร 

หรือสรางแรงกระตุนชักจูงใหผูตามกลุมมีการซื้อสินคาหรือบริการน้ัน ๆผูตัดสินใจซื้อในระบบครอบครัว ผู

มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อสินคาที่ใชในบานมักเปนแมบาน ไมวาจะเปนของใชในครัว ของใชสําหรับเด็ก

เล็กหรือแมแตเสื้อผา เครื่องแตงกายของพอบานดวยก็มี แตถาเปนสินคาใหญๆ ราคาแพง 

3. เกิดจากกิจกรรมหลายอยางจากการซื้อดังน้ี เกิดความสนใจจากการดูภาพยนตรโฆษณา หรือ

การจัดแสดงสินคา หรือเพ่ือนแนะนําใหซื้อและใชสรรหาขอมูลจากการเยี่ยมรานคาดวยการพูดคุย หรือถก

ปญหากับพนักงานขายในรานคา หรือพูดคุยในครอบครัว หรือถกปญหากับเพ่ือนๆประเมินทางเลือกโดย

ตอบปญหาในหัวขอตอไปน้ีคือ ซื้อสินคาอะไร ที่ไหน เมื่อใด วิธีใด ใชตราอะไร สินคาชนิดไหน จากผูขาย

รายใด และตองจายเงินอยางไรตัดสินใจซื้อดวยการตกลงในรายละเอียดตาง ๆ เชน การชําระเงิน สถานที่



30 

สงมอบสินคาหรือบริการปฏิบัติหลังการซื้อ ทดลองใชสินคา จัดการเก่ียวกับที่เก็บรักษาสินคา การ

บํารุงรักษา จัดการเตรียมซื้อในครั้งตอๆ ไป การจัดการกับขยะมูลฝอยที่เกิดจากการใชสินคา 

4. เกิดจากปจจัยที่ชวยในการตัดสินใจซื้อใหงายขึ้น ดังน้ี 

เลือกสินคาหรือบริการที่นาพอใจมากกวาเลือกสิ่งที่ดีที่สุดเช่ือในคําแนะนําในการซื้อสินคาหรือ

บริการจากศูนยอิทธิพลเช่ือถือในตรายี่หอหรือซื่อสัตยในการซื้อสินคาหรือบริการ 

5. เกิดจากความแตกตางระหวางบุคคล บุคคลแตละคนจะมีความแตกตางกันในหลาย ๆ 

ลักษณะ เชน บุคลิกภาพ วิถีการดําเนินชีวิต สถานภาพ เพศ อายุ ฯลฯ สิ่งตางๆ เหลาน้ีจะมีผลตอการ

แสดงพฤติกรรมของผูบริโภคแตกตางกันดวย เชน บุคคลที่มีความทะเยอทะยานจะใฝหาความ

สะดวกสบาย ที่มีความเปนอยูที่ดีขึ้นมากกวาบุคคลอ่ืนๆ 

6. เกิดจากการลงทุน การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมีลักษณะคลาย ๆ กับนักธุรกิจคือ มี 

วัตถุประสงคมุงแสวงหาผลประโยชนจากการลงทุน ดังน้ี 

6.1 ลักษณะการลงทุนจากการซื้อประกอบดวย 

ตองใชเวลาในการเสาะแสวงหาสินคาที่ตองการ ตองใชแรงกายในการเดินทาง ตองการ

ใหสังคมรับรูวาซื้อสินคาจากรานที่มีระดับ เชน ซื้อสินคาในรานคาที่มีช่ือเสียงมากกวารานหาบเรแผงลอย 

ราคาแพงกวาทั้งๆ ที่สินคาเหมือนกัน ตองใชจิตใจ เชน ความอดทนในการเดินทาง ความอดทนในการ

เสาะแสวงหา ความอดกลั้นในการรอคอยสินคา 

6.2 มีวัตถุประสงคมุงแสวงหาผลประโยชน ดังน้ี 

ความพึงพอใจที่ไดรับสูงสุดจากการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ ความคุมคา คุมราคา

จากการตัดสินใจซื้อ ความสะดวกสบายหลังจากใชสินคา หรือพึงพอใจมากกวาที่คาดหวัง ไดรับการยก

ยองนับถือจากสังคม จากการเลือกซื้อสินคาใหหางที่มีความหรูหราและมีระดับ การลงทุนในภาคธุรกิจ

อาจมีการขาดทุนได คือลงทุนไปแลว แตไดผลตอบแทน จากการลงทุนไมคุมคา การบริโภคของผูบริโภค

ก็เหมือนกัน อาจไดรับการขาดทุนในลักษณะตาง ๆ ดังน้ี 

6.2.1 ซื้อสินคาหรือบริการมาแลวไดประโยชนนอย หรือไมไดประโยชนเลย ทําใหเสีย

เงินโดยเปลาประโยชน 

6.2.2 ไดรับอันตรายจากการใชสินคาหรือบริการ เชน มีสารพิษตกคางในรางกายจาก

การบริโภคสินคาที่ไมมีคุณภาพ หรือไดรับบรรจุภัณฑที่ยากตอการทําลาย หรือเปนพิษตอสิ่งแวดลอม 

6.2.3 ไดรับการประณามจากสังคม หรือถูกสังคมเหยียดหยามจากการใชสินคา หรือ

บริการ เชน การซื้อยาเสพติด หรือซื้อบริการทางเพศกับเด็ก ๆ 
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6.2.4 เกิดความวิตกกังวลในการใชสินคาที่ไมมีคุณภาพ เชนซื้อบานมาหลังหน่ึงมารู

ภายหลังวา โครงสรางฐานที่เปนเสาเข็มไมมีคุณภาพ ตองวิตกกังวลกลัววาหลังคาจะหลนมาทับเมื่อไรก็

ตายเมื่อน้ัน 

 

2.4  บริบทเก่ียวกับสายการบินไชนา แอรไลน 

 สายการบินไชนาแอรไลนน้ันกอต้ังมาต้ังแตป พ.ศ. 2502 โดยเเตเดิมน้ันใชสัญลักษณเปนรูปธง

ชาติไตหวันกอนจะมาเปลี่ยนเปนดอกเหมยฮัวในเวลาตอมาหลังกรณีพิพาทกับประเทศจีน กอนจะเขา

รวมกับพันธมิตรการบินอยางกลุมสกายทีม และมีการกอต้ังสายการบินลูกอยางไทเกอรแอร ไตหวัน  ไช

นาแอรไลน เปนสายการบินแหงชาติของสาธารณรัฐจีน (ไตหวัน) มีฐานบินหลักอยูที่ทาอากาศยาน

นานาชาติไตหวันเถาหยวน และมีสํานักงานใหญที่เขตตาหยวน เทศมณฑลเถาหยวน ใหบริการจุดหมาย

ปลายทางทั้งในทวีปเอเชีย ยุโรป อเมริกาเหนือ และโอเชียเนีย โดยเฉพาะการเปดเสนทางระหวางไตหวัน

กับจีนแผนดินใหญซึ่งเริ่มใหบริการเมื่อเดือน กรกฎาคม พ.ศ. 2551 จุดหมายที่สําคัญคือ เมืองเซี่ยง

ไฮ กวางโจว ปกกิ่ง และฮองกง (China Airline, 2565) 

 สายการบินไชนาแอรไลน (China Airlines) เปนสายการบินแหงชาติที่ใหญที่สุดของไตหวัน ใน

ทุกสัปดาห ไชนาแอรไลนจะมีเที่ยวบินกวา 1,400 เที่ยวบิน ที่เดินทางทั้งในประเทศและระหวางประเทศ 

เดินทางไปยัง 145 จุดหมาย ใน 49 ประเทศ ในทวีปเอเชีย ยุโรป และอเมริกา ดวยเครื่องบินโดยสาร 60 

ลําและเครื่องบินขนสงสินคาอีก 21 ลํา สายการบินไชนาแอรไลน เปนสายการบินประจําชาติของไตหวัน 

นับวาเปนสายการบินที่มีขนาดใหญอีกแหงและเปนสมาชิกของ SkyTeam และไดรับรางวัลมากมายจาก 

Skytrax ทั้งในเรื่องของคุณภาพการบริการและบริการอาหารบนเครื่องบิน สําหรับเสนทางบินของสายการ

บินไชนาแอรไลน น้ันนับวามีมากมายหลายเสนทางที่ไดรับความนิยม โดยฐานการบินหลักน้ันจะอยูที่ทา

อากาศยานนานาชาติไตหวัน เถาหยวน มีเสนทางการบินที่นาสนใจโดยมีจุดหมายปลายทางอยูที่เมือง

ใหญๆ ของโลกอยาง อัมสเตอรดัม แฟรงกเฟรต ลอนดอน เวียนนา โรม  โตเกียว ฮองกง กรุงเทพฯ  

จาการตา  กัวลาลัมเปอร  สิงคโปร  นิวเดลี  ลอสแอนเจลิส  นิวยอรก  บอสตัน  ซิดนีย  บริสเบน และ

โอคแลนด 

สายการบินไชนาแอรไลน น้ันเเบงช้ันบริการในเที่ยวบิน ออกเปน 4 ช้ัน ไดแก ช้ันธรรมดา (Plain)  

ช้ันธรรมดาพิเศษ (Extraordinary Floor)  ช้ันธุรกิจ (Business Class)  และช้ันเฟรสคลาส (First Class)  

(CheapTicket, 2565) โดยมีรายละเอียด ดังน้ี 

1. บริการของช้ันธรรมดา (Plain)   มีที่น่ังที่มีความกวางและสะดวกสบายไดดวยความบันเทิง

เต็มรูปเเบบ พรอมบริการที่นาประทับใจ 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%84%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%97%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A8%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B9%84%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%96%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%A2%E0%B8%A7%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%97%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A8%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B9%84%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%96%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%A2%E0%B8%A7%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%96%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%A2%E0%B8%A7%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B8%B5%E0%B8%A2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A2%E0%B8%B8%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%9B
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B7%E0%B8%AD
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B8%A2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B9%81%E0%B8%9C%E0%B9%88%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B8%8D%E0%B9%88
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2551
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A2%E0%B8%87%E0%B9%84%E0%B8%AE%E0%B9%89
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A2%E0%B8%87%E0%B9%84%E0%B8%AE%E0%B9%89
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%82%E0%B8%88%E0%B8%A7
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B9%88%E0%B8%87
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AE%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%87
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2. บริการของช้ันธรรมดาพิเศษ (Extraordinary Floor)  มีที่น่ังที่มีความกวางและสะดวกสบาย

พรอมกับความเปนสวนตัวเพ่ิมมากขึ้น ไดดวยความบันเทิงเต็มรูปเเบบ พรอมบริการที่นาประทับใจ 

3. บริการของช้ันธุรกิจ (Business Class)   มีความเรียบหรูและดูดีสะดวกสบายในการเดินทาง

และเเสดงออกถึงความเปนสวนตัวอยางย่ิง โดยมีเบาะกวางขวางอยางมากในขนาด 60 น้ิว ที่ปรับเอนได 

พรอมสรรพไปดวยสิ่งอํานวยความสะดวกและความบันเทิง รวมทั้งบริการมากมายตลอดการเดินทาง 

4. บริการของช้ันเฟรสคลาส (First Class)  มีที่น่ังแยกเปนสัดสวน สามารถปรับนอนได 180 

องศา และติดหนาตางเกือบทุกที่น่ัง มีขนาดกวางขวางและมีความเปนสวนตัวสูงมาก โดยมีสิ่งอํานวยความ

สะดวกอยางครบครัน ทั้งจอ LCD ระบบสัมผัสขนาด 9 น้ิว และระบบความบันเทิงแบบเสียงพรอมกับ

ภาพตามสั่ง (AVOD) 

ไดนาสต้ี น้ันเปนโปรแกรมลอยัลต้ีของไชนาแอรไลน ที่อํานวยความสะดวกใหกับเหลาผูโดยสารที่

ใชบริการของสายการบินไชนาแอรไลน โดยเปนการสะสมไมลจากเที่ยวบินตาง ๆ ที่ไดเดินทางไปแลว แบง

ออกเปนหลายระดับและสมาชิก SkyTeam ก็สามารถรวมโปรแกรมน้ี โดยหากเปนสมาชิกในระดับ 

Paragon Emerald หรือ SkyTeam Elite Plus จะไดรับสิทธิพิเศษในการขนสัมภาระเพ่ิมเติมอีก 20 

กิโลกรัม เเตหากเปนสมาชิกในระดับ Gold หรือ SkyTeam Elite จะสามารถเพ่ิมนํ้าหนักไดอีก 10 

กิโลกรัม และสามารถใชงานหองรับรองพิเศษไดทุกสนามบิน (CheapTicket, 2565) 

สายการบินไชนาแอรไลน น้ันมีการบริการมาต้ังเเตขั้นตอนในการเช็คอิน โดยสามารถเลือก

เช็คอินที่เคานทเตอรก็ไดซึ่งไดรับความสะดวกสบายเปนอยางมาก และจะมีความสะดวกมากย่ิงขึ้นเมื่อ

เช็คอิน แบบออนไลน ซึ่งประหยัดเวลาอยางมาก สวนหองรับรองน้ันก็มีความความเรียบหรูและตกแตงใน

เเบบสไตลจีน สวนภายในหองโดยสารน้ันก็มีความสะดวกสบายดวยที่น่ังที่มีความกวางขวางและมีสิ่ง

อํานวยความสะดวกรวมทั้งความบันเทิงอยางครบครันทั้งอาหารเมนูพิเศษ และเครื่องด่ืมรวมไปถึงบริการ

อ่ืน ๆ ที่ไมขัดตอกฎความปลอดภัยในการบิน (CheapTicket, 2565) สําหรับการบริการของสายการบิน

ไชนาแอรไลนน้ันจะเปนเเบบฟูลเซอรวิส (full service) โดยแบงประเภทของที่น่ังออกเปน 3 ประเภท 

โดยมีบริการบนเครื่องบินดวยอาหารและเครื่องด่ืมที่มีคุณภาพสูงอยางมากจนไดรับรางวัล และในเสนทาง

บินไปยังสหรัฐอเมริกาน้ันจะมีการจัดเตรียมขาวจิซัง (Chi-san)  คุณภาพสูงมาบริการ ในขณะที่เที่ยวบินสู

ยุโรปน้ันจะมีเชฟมิชลินระดับหน่ึงดาวมาปรุงอาหารยุโรปพรอมบริการบนเครื่อง (China Airlines, 2565) 

สายการบินไชนาแอรไลน มีระเบียบและนโยบายในการดูเเลสัมภาระของผูโดยสารเปนอยางดี 

และมีระเบียบในการดูสัมภาระตางๆ เปนอยางดีตามกฎการบิน โดยมีเกณฑในการกําหนดนํ้าหนักน้ัน

อาจจะมีการเปลี่ยนเเปลงในเที่ยวบินขามทวีปบางเสนทาง ซึ่งผูโดยสารสามารถสอบถามขอมูลไดลวงหนา
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ต้ังแตขั้นตอนการสํารองที่น่ังบัตรโดยสาร และหากเดินทางโดยไมมีสัมภาระสามารถเช็คอินผานทาง

ออนไลนจะสามารถเดินทางไดอยางรวดเร็วและเขาไปที่ทางขึ้นเครื่องไดทันที  

สายการบินไชนาแอรไลน อนุญาตใหนําสัมภาระโหลดลงใตทองเครื่องบินไดมากอีกสายการบิน

หน่ึงของโลก และมีรายละเอียดตาง ๆ ดังน้ี (CheapTicket, 2565) 

1. ผูโดยสารช้ันประหยัด (Economy Class) สามารถโหลดสัมภาระใตเครื่องไดสูงสุด 20 

กิโลกรัม 

2. ผูโดยสารช้ันประหยัดพิเศษ (Premium Economy Class) สามารถโหลดสัมภาระใตเครื่องได

สูงสุด 25 กิโลกรัม 

3. ผูโดยสารช้ันธุรกิจ (Business Class) โหลดไดสูงสุด 30 กิโลกรัม 

4. ผูโดยสารช้ันหน่ึง (First Class) สามารถโหลดสัมภาระใตเครื่องไดสูงสุด 40 กิโลกรัม 

เกณฑของนํ้าหนักอาจจะมีรายละเอียดแตกตางกันในการบินขามทวีปแตละแหง โดยตอง

ตรวจสอบอีกครั้งตอนที่จองต๋ัวเครื่องบินเเลว สวนนํ้าหนักที่เกินน้ันตองนําออกหรือหากตองการจะเพ่ิม

นํ้าหนักไปกวาที่อนุญาตเเลวน้ัน ตองทําการซื้อนํ้าหนักเพ่ิมตามตามเรทที่จะแจงไว โดยสามารถติดตอ

สอบถามเจาหนาที่หนาเคานทเตอรของสายการบินไชนา แอรไลน ได 

หากมีปญหาและขอสงสัยใด ๆ หรือตองการความชวยเหลือเก่ียวกับขอมูลทางดานการบินและ

เสนทางการบิน สามารถติดตอสอบถามไดที่ศูนยบริการการจองสายการบินไชนา แอรไลน โดย 

(CheapTicket, 2565) 

1.  บริการเปนภาษาอังกฤษ: หมายเลขโทรศัพท 66-2-250-9898 ในเวลา 8.30 น. - 17.30 น. 

2.  บริการเปนภาษาไทย: หมายเลขโทรศัพท 66-2-250-9898 และสํารองที่น่ังที่หมายเลข 66-2-

250-9888 ในเวลา 8.30 น. - 17.30 น. หรือที่ https://www.china-airlines.com. 

ทั้งน้ี ไชนา แอรไลน เปนสายการบินที่เริ่มตนเมื่อวันที่ 16 ธ.ค.2502 หรือประมาณ 57 ปที่ผาน

มา ถือเปนสายการบินแรกของไตหวัน และปจจุบันเปนสายการบินที่มีเครือขายใหญที่สุดในไตหวัน เพราะ

มีจํานวนเที่ยวบินระหวางประเทศมากที่สุด ผูโดยสารมากที่สุดเมื่อเทียบกับสายการบินอ่ืน ๆที่ใหบริการใน

ไตหวัน เปนสายการบินที่มีศูนยกลางที่ใหญที่สุดในไตหวัน มีฐานที่ต้ังอยูที่ สนามบินนานาชาติเถาหยวนซึ่ง

เปนสนามบินที่ใหญที่สุดในไตหวันและต้ังอยูใกลเมืองหลวงแหงชาติของไทเป China Airlines มีเสนทาง

ไปยังยุโรป อินเดีย เกาหลี ฮองกง เอเชียตะวันออกเฉียงใต (China Airlines, 2565) เชน จากเสนทางไป-

กลับ กรุงเทพ-ไทเป มีผูโดยสารเปนคนไทย คนไตหวัน คนตางชาติ ซึ่งมีจุดประสงค คือ เดินทางทองเที่ยว 

ไปศึกษาตอ ไปเย่ียมญาติหรือเพ่ือน  ไปสัมมนา เปนจุดตอเครื่องบินเพ่ือไปประเทศอ่ืน ๆ เชน ประเทศ

ตางๆในยุโรป เปนตน 

https://www.china-airlines.com/
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2.4  งานวิจัยที่เก่ียวของ 

 คงกระพัน สุขประเสริฐ (2555) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสายการบิน

ภายในประเทศ ของคนกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร ปจจัย

ดานสวนประสม ทางการตลาดและพฤติกรรมการใชบริการสายการบินภายในประเทศของคน

กรุงเทพมหานคร 2) เพ่ือศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสายการบิน

ภายในประเทศของคน กรุงเทพมหานคร และ 3) เพ่ือศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ

พฤติกรรมการใชบริการสายการบินภายในประเทศของคนกรุงเทพมหานคร ประชากร คือ ประชาชนใน

กรุงเทพมหานครที่ใชบริการสายการบินภายในประเทศ กลุมตัวอยาง คือ ประชาชนในกรุงเทพมหานครที่

ใชบริการสายการบินภายในประเทศจํานวนทั้งสิ้น 400 คน เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม

ผลการวิจัย สวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย มีอายุระหวาง 20–29 ป มีสถานภาพการสมรสอยู

ดวยกัน จบการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป สวนใหญอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ นับถือ

ศาสนาพุทธ เปนผูที่มีรายไดตอเดือน 15,001-20,000 บาท สวนใหญเคยใชบริการสายการบิน

ภายในประเทศในรอบ 1 ปจํานวน 400 คน ใชบริการสายการบินแอรเอเชีย (Air Asia) มากที่สุด ความถี่

ในการใชบริการสายการบินเฉลี่ยปละ 1-2 ครั้ง มีจุดประสงคในการเดินทางเพ่ือทางทองเที่ยว ผลการ

เปรียบเทียบสมมติฐานปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสายการบิน

ภายในประเทศของคนกรุงเทพมหานคร 7 ดานไดแก 1. ดานการผลิต 2.ดานราคา 3.ดานชองทางการจัด

จําหนาย 4.ดานการสงเสริมการตลาด 5.ดานความนาเช่ือถือของบุคลากร 6.ดานสิ่งที่ปรากฏตอสายตา

ลูกคา และ 7.ดานกระบวนการใหบริการพบวา โดยภาพรวมไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 

วรปรีชา กมลาศน ณ อยุธยา (2558) ศึกษาเรื่อง  ปจจัยการเลือกใชบริการของผูโดยสารชาวไทย

ในเสนทางบินทวีปยุโรป บริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน) มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาปจจัยดาน

ประชากรศาสตร และพฤติกรรมในการเลือกใชบริการของผูโดยสารชาวไทยในเสนทางบินทวีปยุโรป 

บริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน) 2) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการกับการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการของผูโดยสารชาวไทยในเสนทางบินทวีปยุโรป บริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน) 

และ3) เสนอแนวทางการตลาดของผูโดยสารชาวไทยในเสนทางบินทวีปยุโรป บริษัท การบินไทย จํากัด 

(มหาชน) ที่เหมาะสมกับ สถานการณปจจุบัน ประชากร คือ ผูโดยสารชาวไทยที่ใชบริการเสนทางบิน 

ทวีปยุโรป ระหวาง เดือน มกราคม ถึง เดือน พฤศจิกายน พ.ศ. 2558 กลุมตัวอยางสําหรับการวิจัยครั้งน้ี

คือ ผูโดยสารชาวไทยที่ใชบริการเสนทางบิน ทวีปยุโรป ระหวาง เดือน มกราคม ถึง เดือน พฤศจิกายน 

พ.ศ. 2558 จํานวน 400 คน เครื่องมือที่ใชในการวิจัยในครั้งน้ี คือ แบบสอบถาม  ผลของการวิจัยพบวา 
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1) ปจจัยดานประชากรศาสตรสวนใหญเปนเพศชาย มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงาน

รัฐวิสาหกิจ สถานภาพสมรส อายุระหวาง 36 ป ถึง 50 ป และรายไดเฉลี่ย ตอเดือนระหวาง 30,001 บาท 

ถึง 60,000 บาท พฤติกรรมการเลือกใชบริการ พบวา บริษัททองเที่ยวมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการมาก

ที่สุด เดินทาง 1ครั้งในชวงเวลา 3 ป รับขาวสารของสายการบินจากอินเทอรเน็ต เหตุผลในการเลือก

บริการสายการบิน คือ บัตรสะสมการเดินทาง 2) สวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการที่มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจทั้ง 7 ดานอยูในระดับมาก เรียงลําดับ ดังน้ี ดานบุคลากร ดานผลิตภัณฑ ดาน

กระบวนการ ดานลักษณะกายภาพ ดานการสงเสริมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย และดาน

ราคาและ 3) นําเสนอแนวทางการตลาดของสายการบินโดยใชเทคโนโลยีเพ่ือปรับปรุงผลิตภัณฑและ

บริการโดยเพ่ิมเสนทางบินตรงระหวางประเทศ กําหนดราคา ใหเหมาะสมกับคุณภาพ ปรับปรุงชองทาง

จัดจําหนายใหมีความทันสมัย สงเสริมการขายใหมีความหลากหลายและปรับปรุงทัศนคติของพนักงาน

เรื่องการใหบริการลูกคาเปนตามมาตรฐานสากล 

มนสินี เลิศคชสีห (2558) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสายการบินไทยสําหรับ

การใหบริการภายในประเทศ มีวัตถุประสงคเพ่ือนําไปใชเปนขอมูลใหการบินไทยนําไปพัฒนาวางแผนกล

ยุทธ รวมถึงปรับปรุงการบริการใหมีประสิทธิภาพและตรงกับความตองการที่แทจริงของผูโดยสาร อีกทั้ง

เพ่ิมปริมาณผูโดยสารใหหันมาใชบริการการบินไทยอยางตอเน่ือง โดยนําปจจัยตาง ๆ ไดแก ปจจัยดาน

ประชากรศาสตรและปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) มาเปนกรอบแนวความคิดในการศึกษาปจจัย

ที่มีผลตอการเลือกใชบริการสายการบินไทย สําหรับการใหบริการภายในประเทศ ประชากร คือ ผูที่เคย

ซื้อและใชบริการสายการบินไทย สําหรับการใหบริการภายในประเทศ  กลุมตัวอยาง ซึ่งเปนผูที่เคยซื้อ

และใชบริการสายการบินการบินไทย สําหรับการใหบริการภายในประเทศ จํานวน 400 ตัวอยาง 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม  จากผลการวิจัยลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุม

ตัวอยาง พบวา เปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 43.0 และเพศหญิง คิดเปนรอยละ 57.0 โดยสวนใหญอยู

ในชวงอายุ 20-30 ป คิดเปนรอยละ 46.8 ทั้งน้ีกลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญา

ตรีหรือเทียบเทา คิดเปนรอยละ 57.8 โดยเปนขาราชการ/รัฐวิสาหกิจมากที่สุด คิดเปนรอยละ 42.3 สวน

ใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,000–30,000 บาท คิดเปนรอยละ 44.0 สําหรับพฤติกรรมการใชบริการ 

พบวา กลุมตัวอยางมีความถี่ในการใชบริการสายการบินไทยภายในประเทศ มากที่สุด ไมเกิน 2 เที่ยวตอป 

คิดเปนรอยละ 70 คาใชจายโดยเฉลี่ยตอเที่ยวในการใชบริการสายการบินไทยภายในประเทศ มากที่สุด 

2,501-3,000 บาท คิดเปนรอยละ 41 สวนใหญมีจุดประสงคในการใชบริการเพ่ือการทองเที่ยวมากที่สุด 

คิดเปนรอยละ 52 ชองทางในการสํารองที่น่ังสายการบินไทยภายในประเทศ ที่กลุมตัวอยางเลือกใชมาก

ที่สุดผานทางเว็บไซตของสายการบิน คิดเปนรอยละ 71 สําหรับการเดินทางครั้งลาสุดโดยสายการบินไทย



36 

ภายในประเทศมากที่สุด ไดแก เชียงใหม คิดเปนรอยละ 46 นอกจากน้ีจากผลการวิจัย พบวา ปจจัยที่มี

ผลตอการเลือกใชบริการสายการบินการบินไทย สําหรับการใหบริการภายในประเทศ มีทั้งหมด 6 ปจจัย 

ไดแก ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน ผลิตภัณฑ บรรยากาศ และความสะอาดของหองโดยสาร ปจจัยดาน

การทํากิจกรรมเพ่ือสังคม ปจจัยดานกระบวนการและศูนยบริการ ปจจัยดานชองทางการจําหนายและ

บริการและกิจกรรมสงเสริมการขาย และปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ รสชาติ

อาหาร และการประกันภัยการเดินทาง ตามลําดับ สําหรับการศึกษาความแตกตางของปจจัยดาน

ประชากรศาสตร พบวา เพศ อายุ ระดับ การศึกษา และอาชีพที่แตกตางกัน ไมมีผลตอการเลือกใชบริการ

สายการบินไทย สําหรับการใหบริการภายในประเทศ ในขณะที่ระดับรายไดที่แตกตางกันสงผลตอการ

เลือกใชบริการสายการบินไทย สําหรับการใหบริการภายในประเทศแตกตางกัน 

 กมลทิพย พูลผล (2559) ศึกษาเรื่อง  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชสายการบินไทยสมายล

เสนทางระหวางประเทศของผูโดยสารชาวไทย มีวัตถุประสงค 1) เพ่ือศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการสายการบิน ไทยสมายลเสนทางระหวางประเทศของผูโดยสารชาวไทย 2) เพ่ือเปรียบเทียบ

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสายการบินไทยสมายลเสนทางบินระหวางประเทศของ

ผูโดยสารชาวไทย จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตรและพฤติกรรมการใชบริการ ประชากร คือ 

ผูโดยสารชาวไทยที่ใชบริการสายการบินไทยสมายลเสนทางระหวางประเทศ กลุมตัวอยาง คือ ผูโดยสาร

ชาวไทยที่ใชบริการสายการบินไทยสมายลเสนทางระหวางประเทศ จํานวน 400 คน เก็บรวบรวมขอมูล

ดวยแบบสอบถาม ผลการวิจัย พบวา ผูใชบริการสายการบินไทยสมายลเสนทางระหวางประเทศ สวน

ใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 31 - 40 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,000 - 30,000 บาท ในดานพฤติกรรมการใชบริการ พบวา 

สวนใหญมีวัตถุประสงค เพ่ือทํางานหรือประชุมและซื้อบัตรโดยสารตอเที่ยวบินไป - กลับในราคา 7,000 

บาท หรือตํ่ากวา และสวนใหญเดินทาง 1 – 2 ครั้งตอปและเลือกเดินทางชวง 11.01 - 16.00 น. โดยซื้อ

บัตรโดยสารผานเว็บไซตของสายการบินและเดินทางรวมกับเพ่ือนหรือเพ่ือนรวมงาน ผลการทดสอบ

สมมติฐาน พบวา 1) ผูใชบริการที่มีปจจัยดานประชากรศาสตรแตกตางกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอการเลือกใชบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 

0.05 ยกเวนเพศ อายุที่มีผลตอการเลือกใชบริการไมแตกตางกัน 2) ผูใชบริการที่มีพฤติกรรมการใชบริการ

สายการบินไทยสมายลแตกตางกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มี

ผลตอการเลือกใชบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 3) คาเฉลี่ยระดับความคิดเห็น

ตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชสายการบินไทยสมายลเสนทาง

ระหวางประเทศในแตละดานอยูในระดับมากทั้งหมด โดยสามารถเรียงระดับคาเฉลี่ยไดดังน้ี ดานพนักงาน
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ที่ใหบริการ (Mean = 4.55, S.D. = 0.173) ดานการสงเสริมการตลาด (Mean = 4.52, S.D. = 0.962) 

ดานขั้นตอนในการใหบริการ (Mean = 4.51, S.D. = 0.441) ดานลักษณะแวดลอมทางกายภาพ (Mean 

= 4.50, S.D. = 0.85 ) ดานชอทางการจัดจําหนาย (Mean = 4.46, S.D. = 0.64 ) และดานสินคาและ

บริการ (Mean = 4.22, S.D. = 0.986) ตามลําดับ 

 มทนาลัย เทพหัสดิน ณ อยุธยา (2560) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อต๋ัวช้ันธุรกิจ

ของสายการบินแอรเอเชีย เอ็กซ เที่ยวบินดอนเมือง-โตเกียว มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยที่ทําให

ผูบริโภคตัดสินใจซื้อต๋ัวช้ันธุรกิจของสายการบินแอร เอเชีย เอ็กซ รวมถึงความคิดเห็นตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดของสายการบินแอรเอเชีย เอ็กซ เที่ยวบิน ดอนเมือง-โตเกียว ประชากร คือ ผูบริโภค

ตัดสินใจซื้อต๋ัวช้ันธุรกิจของสายการบินแอร เอเชีย เอ็กซ  เที่ยวบินดอนเมือง-โตเกียว กลุมตัวอยาง คือ 

ผูบริโภคตัดสินใจซื้อต๋ัวช้ันธุรกิจของสายการบินแอร เอเชีย เอ็กซ เที่ยวบินดอนเมือง-โตเกียว จํานวน 400 

คน ในการวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงสํารวจโดยใชแบบสอบถาม ผลการวิจัยพบวา ปจจัยทางการตลาดที่

สงผลตอการตัดสินใจซื้อบัตรโดยสารช้ันธุรกิจของสายการบิน แอรเอเชีย เที่ยวบินดอนเมือง-โตเกียวที่

สําคัญที่สุด คือ ปจจัยทางดานราคา รองลงมา คือ การสงเสริมดานการตลาด การสงเสริมการขาย ชอง

ทางการจัดจําหนายที่รวดเร็ว กระบวนการใหบริการที่สะดวก การบริการภาคพ้ืนและการบริการทั่วไป สิ่ง

อํานวยความสะดวกบนภาคพ้ืนดิน และความสะดวกสบายบนเครื่องบิน พนักงานภาคพ้ืนดินและพนักงาน

ตอนรับบนเครื่องบิน ตามลําดับ 

 ธิราภรณ คชรินทร. (2562) ศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจของผูโดยสารที่ไดรับจากการบริการของ

สายกการบินไทย มีวัตถุประสงค 1) เพ่ือศึกษาระดับความพึงพอใจของผูโดยสารที่ไดรับจากการบริการ

ของสายการบินการบินไทย 2) เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของผูโดยสารที่ไดรับจากการบริการของสายการ

บินไทยจําแนกตามปจจัยดานประชากร ประชากร คือ ผูโดยสารที่เคยใชบริการสายการบินการบินไทย 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยในครั้งน้ี คือผูโดยสารที่เคยใชบริการสายการบินการบินไทย จํานวน 400 คน 

โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ผลการวิจัยพบวา ผูโดยสารมีความพึงพอใจที่

ไดรับจากการบริการของสายการบินไทยโดยรวมอยูในระดับมาก และผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา 

ผูโดยสารที่มี เพศ อายุ และอาชีพตางกัน ทําใหความพึงพอใจที่ไดรับจากการบริการของสายการบินไทย

โดยรวมตางกัน แตผูโดยสารที่มีระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน ทําใหความพึงพอใจที่

ไดรับจากการบริการของสายการบินไทยโดยรวมไมตางกัน 

 ณัฐจรี ประชุมชน (2562) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อต๋ัวเครื่องบิน

สายการบินไทยแอรเอเชีย จํากัด มีวัตถุประสงคการวิจัยเพ่ือศึกษา 1) เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด (7Ps) ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อต๋ัวโดยสารของสายการบินแอรเอเชีย 2) เพ่ือศึกษาพฤติกรรม
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ดานประชากรศาสตรตอการเลือกใชบริการสายการบินแอรเอเชีย 3) เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซื้อต๋ัว

เครื่องบินสายการบินแอรเอเชียจําแนกตามปจจัยดานประชากรศาสตร ประชากร คือ ผูที่เคยใชบริการ

สายการบินไทย แอรเอเชีย กลุมตัวอยาง คือ ผูที่เคยใชบริการสายการบินไทยแอรเอเชีย จํานวน 400 

ทาน วิธีการดําเนินการวิจัยน้ันใชแบบสอบถามเก็บขอมูล ผลการศึกษาวิจัย พบวา ผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญเปนเพศชายคิดเปนรอยละ 53.8 เพศหญิง คิดเปนรอยละ 46.3 สวนใหญอยูในชวงอายุ 26-30 ป 

คิดเปนรอยละ 44.5 มีระดับการศึกษาอยูที่ระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทาคิดเปนรอยละ 89 และมีรายได

เฉลี่ยตอเดือนอยูที่ 15,001- 25,000 บาท สวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานหรือลูกจางบริษัทเอกชน ผลการ

วิเคราะห เกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อต๋ัวเครื่องบินสายการบินไทยแอรเอเชีย พบวาปจจัย ดาน

ผลิตภัณฑ (Product) มีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับสูงสุด รองลงมาเปนปจจัยดานราคา (Price) และปจจัย

ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ซึ่งมาคาเฉลี่ยเทากัน สวนปจจัยดานการใหบริการ 

(Process) เปนปจจัยที่มีคาเฉลี่ยนอยที่สุด 

ปวีณสุดา ภูคําแสน (2563) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสายการ

บินตนทุนตํ่าของนักทองเที่ยวจังหวัดขอนแกน มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยในการเลือกใชบริการสาย

การบินตนทุนตํ่าของนักทองเที่ยวจังหวัดขอนแกน โดยมีการทบทวนวรรณกรรมเก่ียวกับสวนประสมทาง

การตลาดบริการ 7 ประการ และปจจัยที่มีอิทธิพลในการเลือกใชบริการสายการบินตนทุนตํ่า ประชากร 

คือ นักทองเที่ยวที่ใชบริการสายการบินตนทุนตํ่าใน จังหวัดขอนแกน กลุมตัวอยางคือนักทองเที่ยวที่ใช

บริการสายการบินตนทุนตํ่าใน จังหวัดขอนแกน จํานวน 400 ตัวอยาง เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม ผล

การศึกษาพบวา กลุมนักทองเที่ยวใหความสําคัญกับปจจัยการเลือกใชบริการสายการบินตนทุนตํ่า โดย

แบงปจจัยเปน 7 ดาน ไดแก ดานสินคาและบริการ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการ

สงเสริมการตลาด ดานการสงมอบบริการ ดานพนักงาน ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ อยูในระดับมาก 

โดยไดมีการเสนอแนวทางการพัฒนาการบริการสําหรับสายการบินตนทุนตํ่าเพ่ือใหมีการบริการที่

ตอบสนองความตองการของผูโดยสารไดดีย่ิงขึ้นตอไป 

 สหวัฒน ธีระธรรม และ ปญญา ศรีสิงห (2563) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการสายการบินในประเทศไทย เสนทางบินภายในประเทศพ้ืนที่เขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยน้ีมี

วัตถุประสงค คือ 1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใชสายการบินในประเทศไทยเสนทางบินภายในประเทศของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครเพ่ือนําไปพัฒนาการใหบริการตอบสนองตอความตองการของผูโดยสาร

สูงสุด 2) เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบริการสายการบินในประเทศไทยเสนทางบิน

ภายในประเทศของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามขอมูลดานปจจัยสวนบุคคล 3) เพ่ือ

ศึกษาถึงความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) กับการตัดสินใจเลือกใชบริการสาย
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การบินในประเทศไทยเสนทางบินภายในประเทศของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ประชากร คือ ผูที่

เคยใชบริการสายการบินในประเทศไทยเสนทางบินภายในประเทศที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร กลุม

ตัวอยางที่ใช คือ ผูที่เคยใชบริการสายการบินในประเทศไทยเสนทางบินภายในประเทศที่อาศัยอยูใน

กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล ผลการศึกษาพบวา 

1) พฤติกรรมการใชบริการสายการบินในประเทศไทยเสนทางบินภายในประเทศของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครที่เคยใชบริการในดานจํานวนครั้งที่ใชบริการและวิธีการชําระคาบัตรโดยสารเปนปจจัยที่

มีผลตอการตัดสินใจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 2) ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ใน

ดานภาพลักษณหองรับรองและการสงเสริมการขาย เปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 

ณรงคพร จรรโลงบุตร (2564) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการของสายการบิน การ

บินไทย สําหรับการใหบริการภายในประเทศ เสนทางกรุงเทพฯ – เชียงใหม  มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา

ปจจัยดานประชากรศาสตรและปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอการเลือกใชบริการสาย

การบินการบินไทยสําหรับการใหบริการในเสนทางกรุงเทพฯ-เชียงใหม ประชากร คือ ผูที่เคยซื้อและใช

บริการสายการบินการบินไทย เดินทางภายในประเทศ ในเสนทางกรุงเทพฯ – เชียงใหม  กลุมตัวอยางที่

เปนผูที่เคยซื้อและใชบริการสายการบินการบินไทย เดินทางภายในประเทศ ในเสนทางกรุงเทพฯ – 

เชียงใหม จํานวน 400 คน โดย ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล  ผลการวิจัยพบวา 

1) การศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร พบวา อาชีพ กับการเลือกใชบริการสายการบินการบินไทย 

สําหรับการเดินทางภายในประเทศ เสนทางกรุงเทพฯ – เชียงใหม มีความแตกตางกันทางสถิติอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 2) การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่สงผลตอการ

เลือกใชบริการสายการบินการบินไทยสําหรับการใหบริการในเสนทางกรุงเทพฯ-เชียงใหมมากที่สุด  พบวา 

ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา และปจจัยดานบุคลากร โดยสามารถเขียนสมการการ

วิเคราะหถดถอยพหุคูณได ดัง น้ี Y = 0.776* + 0.392X1** + 0.112X2** - 0.004X3 + 0.050X4 + 

0.228X5** + 0.039X6 -0.019X7 โดยสมการดังกลาวสามารถรวมกันพยากรณปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดกับการตัดสินใจเลือกใชบริการของสายการบินไทยสําหรับการเดินทางภายในประเทศเสนทาง

กรุงเทพฯ –เชียงใหม ไดรอยละ 21.50 

 ดลภาพย สุขุมปญญารักษ  (2564) ศึกษาเรื่อง  การตัดสินใจเลือกใชบริการสายการบินตนทุน

ตํ่าของพนักงานเอกชน ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาการตัดสินใจ

เลือกใชบริการสายการบินตนทุนตํ่าของพนักงานเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จําแนก

ตามปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมผูบริโภค และสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
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สายการบินตนทุนตํ่าของพนักงานเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประชากรที่ใชในการวิจัย

ครั้งน้ี คือ พนักงานเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล กลุมตัวอยาง คือ พนักเอกชนในเขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล จํานวน 410 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม

ขอมูล  ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 31 – 35 ป รายไดเฉลี่ยตอ

เดือนมากกวา 30,000 บาท ระดับการศึกษาปริญญาตรี สถานภาพโสด ใชบริการเพ่ือการทองเที่ยวใช

บริการตํ่ากวา 3 ครั้งตอป สํารองที่น่ังผานเว็ปไซตของสายการบิน และชําระคาบริการดวยวิธีโอนผาน

ธนาคาร โดยพบวา พนักงานเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอายุ สถานภาพ ความถี่ใน

การใชบริการ และชองทางการชําระเงินที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสายการบิน

ตนทุนตํ่าตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 

 Kah Chun Law และคณะ (2021)  ไดศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอความต้ังใจในการซื้อต๋ัว

เครื่องบินและการตัดสินใจซื้อ: การศึกษาเปรียบเทียบระหวางมาเลเซียกับไตหวัน มีวัตถุประสงคเพ่ือ

ศึกษาปจจัยที่มีผลตอความต้ังใจในการซื้อและการตัดสินใจซื้อของผูซื้อต๋ัวเครื่องบินในประเทศมาเลเซีย

และไตหวัน โดยตรวจสอบมูลคาที่รับรู คุณภาพการบริการ ความต้ังใจในการซื้อ ราคา และความพึงพอใจ

ของลูกคาที่มีอิทธิพลตอความต้ังใจในการซื้อต๋ัวสายการบินราคาประหยัดและการตัดสินใจซื้อ ผลการวิจัย

พบวา การซื้อต๋ัวเครื่องบินราคาประหยัดในมาเลเซีย คุณภาพการบริการ มูลคาที่รับรู และราคา มีความ

ดึงดูดใจมากกวา ในขณะที่ชาวไตหวันตองการเพียงคุณคาที่รับรูเทาน้ัน ผลการศึกษาน้ีจะใหขอมูลเชิงลึก

เก่ียวกับอุตสาหกรรมที่เก่ียวของกับบริการขนสงทางอากาศทั้งในทางทฤษฎีและในทางปฏิบัติ เก่ียวกับ

วิธีการดึงดูดและรักษาลูกคาที่มีสัญชาติตาง ๆ ใหซื้อต๋ัวเครื่องบิน ซึ่งจะชวยใหบริษัทสายการบิน ตัวแทน

การทองเที่ยว และผูคาปลีกต๋ัวสามารถดําเนินกิจกรรมทางการตลาดไดดีขึ้นเพ่ือดึงดูดนักทองเที่ยวชาว

มาเลเซียและไตหวันใหซื้อต๋ัวเครื่องบิน 

 จากการศึกษาคนควาเอกสาร บทความ และงานวิจัยเที่เก่ียวของ โดยผูวิจัยมีความสนใจศึกษา

การตัดสินใจเลือกใชบริการ สายการบินไชนา แอรไลนในเสนทางการบินกรุงทพฯ-ไทเปซ้ํา เน่ืองจากเปน

สายการบินที่ใหญที่สุดในไตหวัน  มีการนําลักษณะประชากรศาสตร ไดแก  เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ และระดับรายได มาศึกษาเพ่ือใหตรงกับลักษณะสวนบุคคลของผูโดยสารชาวไทยที่เลือกใชบริการ

สายการบินไชนา แอรไลน ในเสนทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป ศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการ สายการบินไชนา แอรไลนในเสนทางการบินกรุงทพฯ-ไทเปซ้ํา คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

บริการ ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดาน

บุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพและดานกระบวนการ ตามแนวคิดของ Kotler (1997) ที่เปนที่นิยม

และเปนพ้ืนฐานที่สอดคลองกับกลยุทธทางการตลาดของสายการบินไชนา แอรไลน 
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2.5 กรอบแนวคิดที่ใชในการวิจัย 

              จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีตางๆ รวมทั้งงานวิจัยที่เก่ียวของผูวิจัยไดนําแนวคิด และ

ทฤษฎีตางๆ ขั้นตน ที่ไดจากการทบทวนวรรณกรรม มากําหนดเปนกรอบแนวคิดของงานวิจัยเพ่ือ ใชเปน

แนวทางในการดําเนินงาน ดังน้ี  

 

ตัวแปรอิสระ   (Independent Variables)                     ตัวแปรตาม  (Dependent Variables)    

                        

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

ภาพประกอบที่ 2.2 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

1.  ดานผลิตภัณฑ (Product) 

2.  ดานราคา (Price) 

3.  ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

4.  ดานการสงเสริมการตลาด 

(Promotion) 

5.  ดานบุคลากร (People) 

6.  ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence and Presentation) 

7.  ดานกระบวนการ  (Process) 
 

พฤติกรรมการใชบริการ สายการบิน 

ไชนา แอรไลน ของผูโดยสารชาวไทยใน 

เสนทางการบนิกรุงทพฯ-ไทเป  

1. จํานวนครั้งที่เคยเดินทาง 

2. วัตถุประสงคในการใชบริการ 

3. คาใชจายเฉลี่ยในการเดินทางตอครั้ง 

4. ผูที่เดินทางไปดวย 

5. ชองทางในการซื้อบัตรโดยสาร 

6. วิธีในการชําระคาบัตรโดยสาร 

7. เหตุผลที่เลอืกใชบริการ 

8. การเลือกใชบริการในครั้งตอไป 

9. การแนะนําคนรูจักใหมาใชบริการ 

 

 

ปจจัยดานประชากรศาสตร 

1.  เพศ (Sex) 

2.  อายุ (Age) 

3.  ระดับการศึกษา (Education) 

4.  อาชีพ (Occupation) 

5.  ระดับรายได (Income) 



บทที่ 3 

วิธีการวิจัย 

 

 การศึกษาวิจัยครั้งน้ีเปนการศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสายการบินไชนา แอรไลน 

ของผูโดยสารชาวไทยในเสนทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป ซึ่งเปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) ใชวิธีวิจัยแบบสํารวจ (Survey Research) โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บ

รวบรวม ขอมูล ซึ่งผูวิจัยไดจัดทําแบบสอบถามขึ้นโดยการคนควาจากเอกสาร แนวคิด  ทฤษฎีของ

นักวิชาการ รวมถึงผลงานวิจัยที่เก่ียวของ เพ่ือไปเปนแนวทางในการประกอบการศึกษาและวิเคราะห

ขอมูลโดย วิธีการทางสถิติดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางคอมพิวเตอรในการสรุปผลการวิจัย โดยมี

วิธีดําเนินการศึกษาดังตอไปน้ี  

3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

3.2 เครื่องมือที่ใชในการศึกษา 

3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 

3.4 การวิเคราะหขอมูล 

 

3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรที่ใชในการศึกษาครัง้น้ี คือ ผูโดยสารชาวไทยที่เดินทางซ้ําโดยสายการบินไชนา แอรไลน 

ในเสนทางการบินระหวางประเทศจาก กรุงเทพฯ-ไทเป ในชวงต้ังแต วันที่ 1 ธันวาคม พ.ศ.2564 ถงึ วันที่ 

31 พฤษภาคม พ.ศ. 2565  

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ คือ ผูโดยสารชาวไทยที่เดินทางโดยสายการบินไชนา แอร

ไลน  ในเสนทางการบินระหวางประเทศจาก กรุงเทพฯ-ไทเป ในชวงวันที่ 1 ธันวาคม พ.ศ.2564 ถึงวันที่ 

31พฤษภาคม พ.ศ. 2565 จํานวน 150 คน และเปนผูเคยเดินทางโดยสายการบินไชนา แอรไลน ใน

เสนทางการบินจากกรุงเทพฯ-ไทเปมากอน 

  

3.2  เครื่องมือที่ใชในการศึกษา 

เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลของการศึกษาน้ี ไดแก แบบสอบถาม (Questionnaire)  คือ 

แบงออกเปน 4 สวน ดังน้ี 

สวนที่ 1 ขอมูลเก่ียวกับประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 5 ดาน ไดแก เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพและรายไดเฉลี่ยตอเดือน ซึ่งผูวิจัยไดจัดทําเปน ขอคําถามใหผูตอบแบบสอบถามใหเลือก 
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1 ขอคําตอบ โดยขอมูลดานเพศน้ันเปนลักษณะคําถามใหเลือกคําตอบ 2 ขอ สวนดานอายุ อาชีพ ระดับ

การศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือนเปนขอมูลที่มีลักษณะคําถามแบบมีคําตอบใหเลือกหลายคําตอบ 

(Multiple Choice Questions) 

 สวนที่ 2 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 7 ดาน ประกอบดวย ดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานลักษณะ

ทางกายภาพและดานกระบวนการ ซึ่งมีลักษณะเปนแบบมาตรสวนประมาณคา (Rating Scale) เปน 5 

ระดับ โดยมีเกณฑการใหคะแนน ดังน้ี 

5  หมายถึง  ระดับเห็นดวยมากที่สุด 

4  หมายถึง  ระดับเห็นดวยมาก 

3  หมายถึง  ระดับเห็นดวยปานกลาง 

2  หมายถึง  ระดับเห็นดวยนอย 

1  หมายถึง  ระดับเห็นดวยนอยที่สุด 

สวนที่ 3 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการสายการบินไชนา แอรไลน ของ

ผูโดยสารชาวไทยในเสนทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเปซ้ํา 9 ดาน ประกอบดวย จํานวนครั้งที่เคยเดินทาง 

วัตถุประสงคในการใชบริการ คาใชจายในการเดินทางตอครั้ง ผูที่เดินทางไปดวย ชองทางในการซื้อบัตร

โดยสาร วิธีในการชําระคาบัตรโดยสาร เหตุผลที่เลือกใชบริการ การเลือกใชบริการในครั้งถัดไป และการ

แนะนําคนรูจักใหมาใชบริการ โดยมีลักษณะคําถามแบบมีคําตอบใหเลือกหลายคําตอบ (Multiple 

Choice Questions) 

 สวนที่ 4 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะที่มีตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการสายการบิน

ไชนา แอรไลน ของผูโดยสารชาวไทยในเสนทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเปซ้ํา เปนลักษณะคําถามปลายเปด

ที่สอบถามความคิดเห็นและขอเสนอแนะที่มีตอสายการบินไชนา แอรไลน 

วิธีการสรางเครื่องมือ 

ในการวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยมีวิธีในการสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย ดังน้ี 

1 ศึกษาเอกสารและงานวิจัยตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสายการบิน    

ไชนา แอรไลน ซ้ําของผูโดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางในเสนทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป เพ่ือกําหนดเปน

นิยามศัพทเฉพาะ ตลอดจนวิธีการสรางแบบสอบถาม 

2 สรางขอคําถามเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ และขอคําถามเก่ียวกับการ

เลือกใชบริการสายการบินไชนา แอรไลน ซ้ําของผูโดยสารชาวไทยในเสนทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป ให

สอดคลองกับนิยามศัพทเฉพาะ 
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3 นําแบบสอบถามที่สรางขึ้นไปใหอาจารยที่ปรึกษาและผูเช่ียวชาญที่มีประสบการณดาน

การตลาดของสายการบินพิจารณาเพ่ือตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) ความ

ถูกตองเหมาะสมทางดานภาษา จากน้ันนําแบบสอบถามไปปรับปรุงหรือแกไขถอยคํา และเรียงลําดับเรื่อง

ของแบบสอบถามใหเหมาะสม ตามคําแนะนําที่ไดรับมา 

4 นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขไปทดลองใช (Try Out) กับกลุมที่ใชบริการสายการบินแต

ไมใชกลุมตัวอยาง จํานวน 30 คน 

5 นําผลของการทดสอบไปหาคาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยการหาคาสัมประสิทธ์ิ

แอลฟา(Alpha Coefficient) ของ Cronbach  มีคาเทากับ 0.82 

6 จัดทําแบบสอบถามฉบับสมบูรณเพ่ือนําไปใชในการเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยาง 

 

3.3  การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ในการเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยดําเนินการเก็บขอมูลดวยตนเอง โดยมีลําดับขั้นตอนดังตอไปน้ี 

 1. กอนแจกแบบสอบถามผูวิจัยช้ีแจงใหกลุมตัวอยางทราบถึงจุดประสงคของการวิจัย ช้ีแจง

วิธีการตอบแบบสอบถาม 

 2. ขณะที่กลุมตัวอยางตอบแบบสอบถาม ผูวิจัยเปดโอกาสใหสอบถามถึงปญหาในขอคําถามได

ตลอดเวลา โดยใชเวลาในการตอบแบบสอบถาม 

 3. ตรวจแบบสอบถามวามีขอมูลครบถวนหรือสมบูรณหรือไม 

 

3.4  การวิเคราะหขอมูล 

การวิเคราะหขอมูลครั้งน้ีใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางคอมพิวเตอรในการคํานวณคาสถิติ โดยหา

คาสถิติตาง ๆ ดังน้ี 

1. สถิติพรรณนา ดังน้ี 

1.1 ขอมูลเกี่ยวกับประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม  หาคารอยละ 

1.2 ขอมูลเก่ียวกับตัวแปรปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบดวย ดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานลักษณะ

ทางกายภาพและดานกระบวนการ และขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจเลือกใชบริการสายการบินไชนา แอร

ไลน ของผูโดยสารชาวไทยในเสนทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเปซ้ํา ที ่เปนขอมูลจากขอคําถามที่เปน 

Rating Scale จะหาคาเฉลี่ย (X�) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) และเปรียบเทียบกับเกณฑดังน้ี 
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 การแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยของตัวแปรตาง ๆ ใชเกณฑตอไปน้ี 

  คาเฉลี่ย  4.21 – 5.00  หมายถึง  ระดับเห็นดวยมากที่สุด 

  คาเฉลี่ย  3.41 – 4.20  หมายถึง  ระดับเห็นดวยมาก 

  คาเฉลี่ย  2.61 – 3.40  หมายถึง  ระดับเห็นดวยปานกลาง 

  คาเฉลี่ย  1.81 – 2.60  หมายถึง  ระดับเห็นดวยนอย 

  คาเฉลี่ย  1.00 – 1.80  หมายถึง  ระดับเห็นดวยนอยที่สุด 

 

2.  สถิติอนุมาน ดังน้ี 

2.1 การเปรียบเทียบการตัดสินใจใชบริการสายการบินไชนา แอรไลน ของผูโดยสารชาวไทย

ที่เคยเดินทางในเสนทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป จําแนกตามปจจัยดานประชากรศาสตร ดวยสถิติ t-test 

แบบ Independent One Way ANOVA และมีการเปรียบเทียบรายคูดวย LSD (Least Significant 

Difference) 

2.2 หาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสายการบินไชนา 

แอรไลน ซ้ําของผูโดยสารชาวไทยในเสนทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป ดวยการใชสถิติการวิเคราะหถดถอย

พหุคูณ (Multiple Regression) 

 



 
 

 

บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
 การศึกษาเรื่อง ปัจจัยของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการสายการบินไชน่า 
แอร์ไลน์ ของผู้โดยสารชาวไทยในเส้นทางการบินระหว่างประเทศ กรุงเทพฯ -ไทเป ผู้ศึกษาได้ใช้
แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลซึ่งได้แจกแบบสอบถามให้แก่กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 150  คน        
ผลการศึกษา แบ่งเป็น 5 ข้อ ดังนี ้

4.1 ข้อมูลเกี่ยวกับประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
4.2 ข้อมูลแสดงระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ  ที่มีผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกใช้บริการสายการบินไชน่า แอร์ไลน์  
4.3 ข้อมูลแสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมการใช้บริการและ 

ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยสมประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการใช้บริการสายการบินไชน่า แอร์
ไลน์ ของผู้โดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบินระหว่างประเทศ กรุงเทพฯ-ไทเป 

4.4 ข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม 
4.5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
4.1 ข้อมูลเกี่ยวกับประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ดังแสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลใน    

ตารางที่ 4.1-4.2 
 
ตารางที่ 4.1  จ านวน และรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามประชากรศาสตร์ 
 

ประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 
1.  เพศ   
 ชาย 82 54.70 
 หญิง 68 45.30 
 รวม 150 100.00 
2.  อายุ     
 ต่ ากว่า 20 ปี 14 9.30 
 20-30 ปี 41 27.30 



47 

 

ประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 
 31-40 ปี 39 26.00 
 41-50 ปี 52 34.70 
 มากกว่า 50 ปขีึ้นไป 4 2.70 
 รวม 150 100.00 
3.  ระดับการศึกษา   
 ต่ ากว่าปริญญาตร ี 83 55.30 
 ปริญญาตร ี 61 40.70 
 สูงกว่าปริญญาตร ี 6 4.00 
 รวม 150 100.00 
4.  อาชีพ        
 พนักงานบริษัท 95 63.30 
 ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 12 8.00 
 ข้าราชการ 4 2.70 
 นักเรียน/นักศกึษา 27 18.00 
 พนักงานรัฐวิสาหกิจ 10 6.70 
 ไม่ได้ประกอบอาชีพใดๆ 2 1.30 
 รวม 150 100.00 
5.  รายได้เฉลีย่ต่อเดือน   
 ต่ ากว่า 15,000 บาท 28 18.70 
 15,000-30,000 บาท 106 70.70 
 30,001-45,000 บาท 16 10.60 
 รวม 150 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.1 พบว่า ประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า 

1. เพศ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 54.70 
และเป็นเพศหญิง จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 45.30 
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2. อายุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 41-50 ปี จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 
34.70 รองลงมา คือ อายุ 20-30 ปี จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 27.30 อายุ 31-40 ปี จ านวน 39 คน 
คิดเป็นร้อยละ 26.00 อายุต่ ากว่า 20 ปี จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 9.30 และอายุมากกว่า 50 ปีขึ้น
ไป จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 2.70 ตามล าดับ 

3. ระดับการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษา คือ ต่ ากว่าปริญญาตรี 
จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ  55.30 รองลงมา คือ ปริญญาตรี จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 40.70 
และสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 ตามล าดับ 

4. อาชีพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัท จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อย
ละ 63.30 รองลงมา คือ นักเรียน/นักศึกษา จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 18.00 ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 
จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 6.70 ข้าราชการ 
จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 2.70 และไม่ได้ประกอบอาชีพใด ๆ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.30 
ตามล าดับ 

5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน คือ 15,000-
30,000 บาท จ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 70.70 รองลงมา คือ ต่ ากว่า 15,000 บาท จ านวน 28 คน 
คิดเป็นร้อยละ 18.70 และ30,001-45,000 บาท จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 10.60 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.2  จ านวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไช
น่า แอร์ไลน์ ของผู้โดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป 
 

พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอรไ์ลน์ ของผู้โดยสาร
ชาวไทยทีเ่คยเดินทางมาแลว้ในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

1.  ท่านเคยเดนิทางโดยสารการบินไชน่า แอร์ไลน์ ในเส้นทางกรุงเทพ-ไทเปมาแล้วกี่ครั้ง 
 1-2 ครั้ง 80 53.40 
 3-4 ครั้ง 63 42.00 
 5-6 ครั้ง 5 3.30 
 มากกว่า 6 ครัง้ 2 1.30 
 รวม 150 100.00 
2.    วัตถุประสงค์ในการใช้บริการสายการบินไชน่าแอร์ไลน์ในการเดินทางครั้งนี ้
 ท างาน/ติดต่อธุรกิจ 79 52.70 
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พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอรไ์ลน์ ของผู้โดยสาร
ชาวไทยทีเ่คยเดินทางมาแลว้ในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

 เยี่ยมญาติมิตร 11 7.30 
 ท่องเที่ยว 37 24.70 
 ศึกษาต่อ 23 15.30 
 รวม 150 100.00 
3.  ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้งกับสายการบินไชน่าแอร์ไลน ์
 ไม่เกิน 20,000 บาท 47 31.30 
 20,000-40,000 บาท 103 68.70 
 รวม 150 100.00 
4.  ท่านเดินทางกับใครในครั้งนี้      
 เดินทางคนเดียว 43 28.70 
 พ่อแม่/ญาติพ่ีน้อง 13 8.60 
 เพื่อน 18 12.00 
 คู่สมรส/แฟน 10 6.70 
 ผู้ร่วมงาน 66 44.00 
 รวม 150 100.00 
5.  ปกติท่านเลือกซื้อบัตรโดยสารของสายการบินไชน่าแอร์ไลน์ผ่านช่องทางใดมากที่สุด 
 เว็บไซต์ของสายการบิน 23 15.30 
 เว็บไซต์อื่นๆ 54 36.00 
 ตัวแทนจ าหน่าย 73 48.70 
 รวม 150 100.00 
6. ท่านช าระค่าบัตรโดยสารของสายการบินไชน่า แอร์ไลน์ ด้วยวิธีการใดมากที่สุด 
 บัตรเครดิต (Credit Card) 54 36.00 
 หักบัญชีอัตโนมัติ (Direct Debit) 47 31.30 
 เคาน์เตอร์เซอร์วิส (Counter Service) 

 
49 32.70 

 รวม 150 100.00 
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พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอรไ์ลน์ ของผู้โดยสาร
ชาวไทยทีเ่คยเดินทางมาแลว้ในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

7. ท่านใช้บริการสายการบินไชน่า แอร์ไลน์ เพราะเหตุผลใด 
 ชื่อเสียงของสายการบิน 12 8.00 
 เส้นทางการบิน และตารางการบินมีความหลากหลาย 6 4.00 
 ราคาบัตรโดยสารมีความเหมาะสม 104 69.30 
 ระบบการซื้อ/ช าระต๋ัวโดยสารที่สะดวกสบาย 28 18.70 
 รวม 150 100.00 
8. ในการเดินทางครั้งต่อไป ท่านยังคงต้องการใช้บริการสายการบินไชน่าแอร์ไลน์อีกหรือไม่ 
 เลือกเดินทางซ้ า 75 50.00 
 ไม่แน่ใจ 75 50.00 
 ไม่เลือกเดินทางอีก - - 
 รวม 150 100.00 
9. ท่านอยากจะแนะน าคนรู้จักใช้บริการสายการบินไชน่าแอร์ไลน์หรือไม่   
 แนะน า 66 44.00 
 ไม่แน่ใจ 84 56.00 
 ไม่แนะน า - - 
 รวม 150 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.2 พบว่า พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ ของผู้โดยสารชาวไทยที่
เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป พบว่า 
 1.  ท่านเคยเดินทางโดยสารการบินไชน่า แอร์ไลน์ ในเส้นทางกรุงเทพ-ไทเปมาแล้วกี่ครั้ง พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามเคยเดินทางโดยสารการบินไชน่า แอร์ไลน์ ในเส้นทางกรุงเทพ-ไทเปมาแล้ว 1-2 ครั้ง 
จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 53.40 รองลงมา คือ 3-4 ครั้ง จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 42.00 5-6 
ครั้ง จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 3.30 และมากกว่า 6 ครั้ง จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.30 ตามล าดับ 
 2.  วัตถุประสงค์ในการใช้บริการสายการบินไชน่าแอร์ไลน์ในการเดินทางครั้งนี้ พบว่ า ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีวัตถุประสงค์ในการใช้บริการสายการบินไชน่าแอร์ไลน์ในการเดินทางครั้งนี้ คือ ท างาน/
ติดต่อธุรกิจ จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 52.70 รองลงมา คือ ท่องเที่ยว จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 
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24.70ศึกษาต่อ จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 15.30 และเยี่ยมญาติมิตร จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 
7.30 ตามล าดับ 
 3.  ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้งกับสายการบินไชน่าแอร์ไลน์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
มีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้งกับสายการบินไชน่าแอร์ไลน์ คือ 20,000-40,000 บาท จ านวน 103 
คน คิดเป็นร้อยละ 68.70 และไม่เกิน 20,000 บาท จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 31.30 
 4.  ท่านเดินทางกับใครในครั้งนี้ พบว่า ในครั้งนี้ผู้ตอบแบบสอบถามเดินทางกับผู้ร่วมงาน จ านวน 
66 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 รองลงมา คือ  เดินทางคนเดียว จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ  28.70 
เพื่อน จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 พ่อแม่/ญาติพี่น้อง จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 8.60 และ
คู่สมรส/แฟน จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 6.70 ตามล าดับ  
 5.  ปกติท่านเลือกซื้อบัตรโดยสารของสายการบินไชน่าแอร์ไลน์ผ่านช่องทางใดมากที่สุด  พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกซื้อบัตรโดยสารของสายการบินไชน่าแอร์ไลน์ผ่านช่องทางตัวแทนจ าหน่าย 
จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 48.70 รองลงมา คือ เว็บไซต์อื่นๆ จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 36.00 
และเว็บไซต์ของสายการบิน จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 15.30 
 6.  ท่านช าระค่าบัตรโดยสารของสายการบินไชน่า แอร์ไลน์ ด้วยวิธีการใดมากที่สุด พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามช าระค่าบัตรโดยสารของสายการบินไชน่า แอร์ไลน์ ด้วยวิธีการ คือ ใช้บัตรเครดิต (Credit 
Card) จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 36.00 รองลงมา คือ เคาน์เตอร์เซอร์วิส (Counter Service) 
จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 32.70 และหักบัญชีอัตโนมัติ (Direct Debit) จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อย
ละ 31.30 
 7.  ท่านใช้บริการสายการบินไชน่า แอร์ไลน์ เพราะเหตุผลใด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามใช้
บริการสายการบินไชน่า แอร์ไลน์ เพราะราคาบัตรโดยสารมีความเหมาะสม จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อย
ละ 69.30 รองลงมา คือ ระบบการซื้อ/ช าระตั๋วโดยสารที่สะดวกสบาย จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 
18.70 ชื่อเสียงของสายการบิน จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 และเส้นทางการบิน และตารางการ
บินมีความหลากหลาย จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 ตามล าดับ 
 8.  ในการเดินทางครั้งต่อไป ท่านยังคงต้องการใช้บริการสายการบินไชน่าแอร์ไลน์อีกหรือไม่ 
พบว่า ในการเดินทางครั้งต่อไป ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกเดินทางซ้ า, ไม่แน่ใจ จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อย
ละ 50.00 
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9.  ท่านอยากจะแนะน าคนรู้จักใช้บริการสายการบินไชน่าแอร์ไลน์หรือไม่ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามไม่แน่ใจ จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 56.00 และอยากจะแนะน าคนรู้จักใช้บริการสาย
การบินไชน่าแอร์ไลน์ จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 
 
4.2 ข้อมูลแสดงค่าเฉลี่ยและเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการสายการบินไชน่า แอร์ไลน์ ดังแสดงผลการ
วิเคราะห์ข้อมูลในตารางที่ 4.3-4.10 
 
ตารางที่ 4.3 ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม แยก
ตามรายด้าน 

(n = 150) 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด �̅� SD แปลผล อันดับ 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 3.08 0.26 ปานกลาง 3 
ด้านราคา (Price) 3.11 0.18 ปานกลาง 2 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 2.90 0.23 ปานกลาง 5 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 2.70 0.47 ปานกลาง 6 
ด้านบุคลากร (People) 2.92 0.25 ปานกลาง 4 
ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 
and Presentation) 

3.14 0.20 ปานกลาง 1 

ด้านกระบวนการ (Process) 2.62 0.36 ปานกลาง 7 
รวม 2.92 0.18 ปานกลาง  

 
 จากตารางที่ 4.3 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด โดยภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย 
เท่ากับ 2.92 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.18 เมื่อพิจารณาค่าเฉลี่ยรายด้าน พบว่า ด้านที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ด้านลักษณะทางกายภาพ อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.14  และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.20 รองลงมา คือ ด้านราคา อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.11 
และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.18 และด้านที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุด คือ ด้านกระบวนการ  อยู่ในระดับ
ปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 2.62 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.36 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.4 ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 
แยกตามรายข้อ 

(n = 150) 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านผลิตภัณฑ ์(Product) 
�̅� SD แปลผล อันดับ 

1. สายการบินมีชื่อเสียง และมีภาพลักษณ์ที่ด ี 3.48 0.50 มาก 1 
2. เครื่องบินใหม่ มีมาตรฐานความปลอดภัยใน

การเดินทางสูง 
3.09 0.28 ปานกลาง 2 

3. มีเที่ยวบินและเส้นทางบินและตารางเวลา
เดินทางที่ตรงตามต้องการและตรงต่อเวลา 

2.94 0.47 ปานกลาง 3 

4. อาหารและเครื่องดื่มที่บริการบนเครื่องบินมี
คุณภาพและรสชาติที่ดี 

2.79 0.42 ปานกลาง 4 

รวม 3.08 0.26 ปานกลาง  
 
 จากตารางที่ 4.4 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ โดยภาพรวม อยู่ในระดับปาน
กลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.08 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.26  เมื่อพิจารณาค่าเฉลี่ยรายข้อ 
พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ สายการบินมีชื่อเสียง และมีภาพลักษณ์ที่ดี อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 
เท่ากับ 3.48 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.50  รองลงมา คือ เครื่องบินใหม่ มีมาตรฐานความ
ปลอดภัยในการเดินทางสูง อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.09  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
เท่ากับ 0.28 และข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุด คือ อาหารและเครื่องดื่มที่บริการบนเครื่องบินมีคุณภาพและ
รสชาติที่ดี  อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 2.79 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.42 
ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.5 ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา แยก
ตามรายข้อ 

(n = 150) 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านราคา (Price) 
�̅� SD แปลผล อันดับ 

1. ราคาค่าโดยสารมีมาตรฐานเหมาะสมกับ
คุณภาพการให้บริการภาคพื้ นและบน
เครื่องบิน 

3.19 0.39 ปานกลาง 2 

2. ราคาค่าโดยสารเหมาะสมกับระยะทางและ
ระยะเวลาในการเดินทางเมื่อเทียบกับคู่แข่ง
ใน เส้นทางบินเดียวกัน 

3.03 0.16 ปานกลาง 3 

3. ร า ค า ค่ า โ ด ย ส า ร เ ห ม า ะ ส ม กั บ ค ว า ม
สะดวกสบายในการเดินทางและสิ่งอ านวย
ความสะดวก 

3.03 0.16 ปานกลาง 3 

4. ราคาบัตรโดยสารที่ดึงดูดและน่าสนใจกว่า
สายการบินอื่น ๆ ในช่วงที่ท าการซื้อ 

3.20 0.40 ปานกลาง 1 

รวม 3.11 0.18 ปานกลาง  
 
 จากตารางที่ 4.5 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา โดยภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง 
มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.11  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.18 เมื่อพิจารณาค่าเฉลี่ยรายข้อ พบว่า ข้อ
ที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาบัตรโดยสารที่ดึงดูดและน่าสนใจกว่าสายการบินอื่น ๆ ในช่วงที่ท าการซื้อ อยู่
ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.20 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.40  รองลงมา คือ ราคา
ค่าโดยสารมีมาตรฐานเหมาะสมกับคุณภาพการให้บริการภาคพื้นและบนเครื่องบิน อยู่ในระดับปานกลาง 
มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.19 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.39  และข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุด คือ ราคาค่า
โดยสารเหมาะสมกับระยะทางและระยะเวลาในการเดินทางเมื่อเทียบกับคู่แข่งใน  เส้นทางบินเดียวกัน, 
ราคาค่าโดยสารเหมาะสมกับความสะดวกสบายในการเดินทางและสิ่งอ านวยความสะดวก อยู่ในระดับ
ปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.03 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.16 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.6 ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย แยกตามรายข้อ 

(n = 150) 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
�̅� SD แปลผล อันดับ 

1. ช่องทางการเลือกซื้ อบัตรโดยสารและ
ช่องทางในการรับช าระค่าบัตรโดยสารที่
หลากหลาย สะดวก หาได้ง่าย 

2.95 0.31 ปานกลาง 1 

2. มีความสะดวกสบายในการรับบัตรโดยสาร E-
Ticket 

2.92 0.27 ปานกลาง 3 

3. มีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่พร้อมให้บริการ
ตลอด 24 ชั่วโมง 

2.95 0.40 ปานกลาง 2 

4. ศูนย์บริการ (Call Center) ส าหรับจองบัตร
โดยสารและบริการอื่นๆ ติดต่อได้สะดวกและ 
ตลอดเวลาที่ต้องการ 

2.79 0.41 ปานกลาง 4 

รวม 2.90 0.23 ปานกลาง  
 
 จากตารางที่ 4.6 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยภาพรวม อยู่
ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 2.90 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.23 เมื่อพิจารณา
ค่าเฉลี่ยรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ช่องทางการเลือกซื้อบัตรโดยสารและช่องทางในการรับ
ช าระค่าบัตรโดยสารที่หลากหลาย สะดวก หาได้ง่าย อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 2.95 และ
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.31 รองลงมา คือ มีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่พร้อมให้บริการตลอด 24 
ชั่วโมง อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 2.95 และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.40  และข้อที่
มีค่าเฉลี่ยต่ าสุด คือ ศูนย์บริการ (Call Center) ส าหรับจองบัตรโดยสารและบริการอื่น ๆ ติดต่อได้สะดวก
และตลอดเวลาที่ต้องการ อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 2.79  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
เท่ากับ 0.41 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.7 ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาด แยกตามรายข้อ 

(n = 150) 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
�̅� SD แปลผล อันดับ 

มีการจัดกิจกรรมเพื่อส่งเสริมการขาย เช่น การจัด
กิจกรรมใช้ไมล์สะสมในการแลกบัตรโดยสารการได้
น้ าหนักสัมภาระเพ่ิมในบางช่วงเวลา เป็นต้น 

2.98 0.64 ปานกลาง 1 

มีการจัดโปรโมชั่นต่างๆในช่วงเทศกาลที่มีความ
น่าสนใจอยู่เป็นประจ า เช่น วันตรุษจีน วันขึ้นปีใหม่
สากล เทศกาลกินเจ เทศกาลไหว้พระจันทร์เป็นต้น 

2.68 0.65 ปานกลาง 3 

มีการจัดกิจกรรมจ าหน่ายบัตรโดยสารในราคา
พิเศษ เช่น ช่วง Low Season ที่มีความต้องการ
เดินทางน้อย 

2.75 0.61 ปานกลาง 2 

การโฆษณาประชาสัมพันธ์ในสื่อต่าง ๆให้ทราบ
อย่างทั่วถึง เช่น สื่อสิ่งพิมพ์ สื่อออนไลน ์โทรทัศน์ 

2.39 0.49 น้อย 4 

รวม 2.70 0.47 ปานกลาง  
 
 จากตารางที่ 4.7 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวม อยู่ใน
ระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 2.70  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.47 เมื่อพิจารณาค่าเฉลี่ย
รายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการจัดกิจกรรมเพื่อส่งเสริมการขาย เช่น การจัดกิจกรรมใช้ไมล์
สะสมในการแลกบัตรโดยสารการได้น้ าหนักสัมภาระเพิ่มในบางช่วงเวลา เป็นต้น อยู่ในระดับปานกลาง มี
ค่าเฉลี่ย เท่ากับ 2.98 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.64 รองลงมา คือ มีการจัดกิจกรรมจ าหน่าย
บัตรโดยสารในราคาพิเศษ เช่น ช่วง Low Season ที่มีความต้องการเดินทางน้อย อยู่ในระดับปานกลาง 
มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 2.75 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.61 และข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุด คือ การ
โฆษณาประชาสัมพันธ์ในสื่อต่าง ๆให้ทราบอย่างทั่วถึง เช่น สื่อสิ่งพิมพ์ สื่อออนไลน์ โทรทัศน์  อยู่ในระดับ
น้อย มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 2.39 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.49 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.8 ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร 
แยกตามรายข้อ 

(n = 150) 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านบุคลากร (People) 
�̅� SD แปลผล อันดับ 

พนักงานภาคพื้นดิน และพนักงานต้อนรับบน
เครื่องบินมีการดูแลเอาใจใส่ มีอัธยาศัยที่ดี มี
ความกระตือรือร้นในการให้บริการ 

2.92 0.27 ปานกลาง 3 

พนักงานภาคพื้นดิน และพนักงานต้อนรับบน
เครื่องบินพูดจาสุภาพ มีบุคลิกภาพและมี
มารยาทที่ด ี

3.00 0.40 ปานกลาง 1 

พนักงานภาคพื้นดิน และพนักงานต้อนรับบน
เครื่องบินสามารถตอบค าถามและแก้ไขปัญหา
เฉพาะหน้าได้เป็นอย่างด ี

2.84 0.54 ปานกลาง 4 

พนักงานภาคพื้นดิน และพนักงานต้อนรับบน
เครื่องบินมีความสามารถในการให้ข้อมูลได้
ถูกต้องแม่นย าและเพียงพอต่อการให้บริการ 

2.93 0.25 ปานกลาง 2 

รวม 2.92 0.25 ปานกลาง  
 จากตารางที่ 4.8 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร โดยภาพรวม อยู่ในระดับปาน
กลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 2.92  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.25  เมื่อพิจารณาค่าเฉลี่ยรายข้อ 
พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ พนักงานภาคพื้นดิน และพนักงานต้อนรับบนเครื่องบินพูดจาสุภาพ มี
บุคลิกภาพและมีมารยาทที่ดี อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.00  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
เท่ากับ 0.40 รองลงมา คือ พนักงานภาคพื้นดิน และพนักงานต้อนรับบนเครื่องบินมีความสามารถในการ
ให้ข้อมูลได้ถูกต้องแม่นย าและเพียงพอต่อการให้บริการ อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 2.93 
และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.25  และข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุด คือ พนักงานภาคพื้นดิน และ
พนักงานต้อนรับบนเครื่องบินสามารถตอบค าถามและแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้เป็นอย่างดี อยู่ในระดับ
ปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 2.84 และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.54 ตามล าดับ 
 



58 

 

ตารางที่ 4.9 ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะ
ทางกายภาพ แยกตามรายข้อ 

(n = 150) 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence and Presentation) 

�̅� SD แปลผล อันดับ 

เครื่องบินมีความสะดวกสบายและมีมาตรฐาน 
เช่น เก้าอี้นั่ง ระบบบันเทิงและระบบเชื่อมต่อ
อินเทอร์เน็ตบนเครื่อง เป็นต้น 

3.03 0.18 ปานกลาง 4 

เครื่องบินมีการตกแต่งทั้งภายนอกและภายในที่
ทันสมัย น่าเดินทาง 

3.43 0.50 มาก 1 

ภายในห้องโดยสารและห้องน้ าสะอาด ท าให้
รู้สึกมั่นใจด้านสุขอนามัยของการเดินทาง 

3.05 0.23 ปานกลาง 2 

ภายในห้องโดยสารมีอุณหภูมิที่เหมาะสมและ
แสงสว่างเพียงพอต่อความสะดวกสบาย และ
ความปลอดภัยในการเดินทาง 

3.03 0.16 ปานกลาง 3 

รวม 3.14 0.20 ปานกลาง  
 
 จากตารางที่ 4.9 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ โดยภาพรวม อยู่ใน
ระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.14 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.20  เมื่อพิจารณาค่าเฉลี่ย
รายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ เครื่องบินมีการตกแต่งทั้งภายนอกและภายในที่ ทันสมัย น่า
เดินทาง อยู่ในระดับมาก  มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.43  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.50 รองลงมา 
คือ ภายในห้องโดยสารและห้องน้ าสะอาด ท าให้รู้สึกมั่นใจด้านสุขอนามัยของการเดินทาง อยู่ในระดับ
ปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.05  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.23  และข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุด 
คือ เครื่องบินมีความสะดวกสบายและมีมาตรฐาน เช่น เก้าอี้นั่ง ระบบบันเทิงและระบบเชื่อมต่อ
อินเทอร์เน็ตบนเครื่อง เป็นต้น อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.03 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
เท่ากับ 0.18 ตามล าดับ 
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ตารางที่  4.10 ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
กระบวนการ แยกตามรายข้อ 

(n = 150) 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านกระบวนการ (Process) 

�̅� SD แปลผล อันดับ 

กระบวนการจองและซื้อบัตรโดยสารมีความ
สะดวกง่ายและชัดเจน 

2.85 0.36 ปานกลาง 1 

กระบวนการเช็คอินมีความสะดวก รวดเร็ว และ
รัดกุม 

2.28 0.45 น้อย 4 

กระบวนการส่งมอบสัมภาระ  การเปลี่ยน
เที่ยวบิน การให้บริการตรวจรับบัตรโดยสาร 
และการน าผู้โดยสารขึ้นเครื่องบินมีความสะดวก
รวดเร็ว 

2.63 0.48 ปานกลาง 3 

มีการสาธิตแนะน าเกี่ยวกับการใช้อุปกรณ์กรณี
เกิดเหตุฉุกเฉินบนเครื่องบินที่ชัดเจนและเข้าใจ
ง่ายก่อนการเดินทาง 

2.72 0.56 ปานกลาง 2 

รวม 2.62 0.36 ปานกลาง  
  
 จากตารางที่ 4.10 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ โดยภาพรวม อยู่ในระดับ
ปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 2.62 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.36 เมื่อพิจารณาค่าเฉลี่ยรายข้อ 
พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ กระบวนการจองและซื้อบัตรโดยสารมีความสะดวกง่ายและชัดเจน อยู่ใน
ระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 2.85 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.36 รองลงมา คือ มีการ
สาธิตแนะน าเกี่ยวกับการใช้อุปกรณ์กรณีเกิดเหตุฉุกเฉินบนเครื่องบินที่ชัดเจนและ  เข้าใจง่ายก่อนการ
เดินทาง อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 2.72 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.56  และข้อ
ที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุด คือ กระบวนการเช็คอินมีความสะดวก รวดเร็ว และรัดกุม อยู่ในระดับน้อย  มีค่าเฉลี่ย 
เท่ากับ 2.28  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.45 ตามล าดับ 
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4.3 ข้อมูลแสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมการใช้บริการและ 
ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยสมประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการใช้บริการสายการบินไชน่า แอร์
ไลน์ ของผู้โดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบินระหว่างประเทศ กรุงเทพฯ-ไทเป 
 
สมมติฐานข้อที่ 1 ผู้โดยสารชาวไทยที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้
บริการสายบินไชน่าแอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน จะวิเคราะห์ 5 ด้าน ดังนี ้

1. ด้านเพศ 
2. ด้านอายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. ด้านอาชีพ 
5. ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 
สมมติฐานที่ 1.1 ผู้โดยสารชาวไทยที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่าแอร์

ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 
H0    คือ ผู้โดยสารชาวไทยที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่าแอร์ไลน์ใน

เส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่ไม่แตกต่างกัน 
 H1    คือ ผู้โดยสารชาวไทยที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่าแอร์ไลน์ใน
เส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.11 ความสัมพันธ์ของเพศกับพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ ของผู้โดยสารชาว
ไทยที่เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป 
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(n = 150) 

พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน ์ รวม 
เพศ 

2 ชาย หญิง 

1. จ านวนครั้งที่เคย
เดินทาง 

1-2 ครั้ง 80 26 54 35.245 
(0.000)* 3-4 ครั้ง 63 49 14 

5-6 ครั้ง 5 5 - 

มากกว่า 6 ครัง้ 2 2 - 

2. วัตถุประสงค์ในการใช้
บริการ 

ท างาน/ติดต่อธุรกิจ 79 45 34 15.017 
(0.002)* เยี่ยมญาติมิตร 11 11 - 

ท่องเที่ยว 37 13 24 

ศึกษาต่อ 23 13 10 

3. ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการ
เดินทางต่อครั้ง 

ไม่เกิน 20,000 บาท 47 13 34 20.145 
(0.000)* 20,000-40,000 บาท 103 69 34 

4. ผู้ที่เดินทางไปด้วย เดินทางคนเดียว 43 20 23 25.723 
(0.000)* พ่อแม่/ญาติพ่ีน้อง 13 12 1 

เพื่อน 18 5 13 

คู่สมรส/แฟน 10 1 9 

ผู้ร่วมงาน 66 44 22 

5. ช่องทางในการซื้อบัตร
โดยสาร 

เว็บไซต์ของสายการบิน 23 18 5 6.518 
(0.038)* เว็บไซต์อื่นๆ 54 29 25 

ตัวแทนจ าหน่าย 73 35 38 

6. วิธีในการช าระค่าบัตร
โดยสาร 

บัตรเครดิต (Credit Card) 54 35 19 3.506 
(0.173) 

หักบัญชีอัตโนมัติ (Direct 
Debit) 

47 23 24 
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พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน ์ รวม 
เพศ 

2 ชาย หญิง 

เคาน์เตอร์เซอร์วิส 
(Counter Service) 

49 24 25 

7. เหตุผลที่เลอืกใช้
บริการ 

ชื่อเสียงของสายการบิน 12 11 1 36.118 
(0.000)* เส้นทางการบิน และตาราง

การบินมีความหลากหลาย 
6 5 1 

ราคาบัตรโดยสารมีความ
เหมาะสม 

104 64 40 

ระบบการซื้อ/ช าระต๋ัว
โดยสารที่สะดวกสบาย 

28 2 26 

8. การเลือกใชบ้ริการใน
ครั้งต่อไป 

เลือกเดินทางซ้ า 75 44 31 0.968 
(0.325) ไม่แน่ใจ 75 38 37 

9. การแนะน าคนรู้จักให้
มาใช้บริการ 

แนะน า 66 37 29 0.092 
(0.761) ไม่แน่ใจ 84 45 39 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.11 พบว่า ความสัมพันธ์ของเพศกับพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ 
ของผู้โดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป พบว่า   ยอมรับ H1    คือ
ผู้ใช้บริการมีเพศสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ ของผู้โดยสารชาวไทยที่เคย
เดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป พบว่า เพศมีความสัมพันธ์กับค าถาม 1) จ านวนครั้งที่
เคยเดินทาง  2) วัตถุประสงค์ในการใช้บริการ 3) ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้ง 4) ผู้ที่เดินทางไป
ด้วย 5) ช่องทางในการซื้อบัตรโดยสาร และ6) เหตุผลที่เลือกใช้บริการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งยอมรับสมมติฐานที่ตั้งไว้ แต่เพศไม่มีความสัมพันธ์กับค าถาม 1) วิธีในการช าระค่าบัตรโดยสาร 2) 
การเลือกใช้บริการในครั้งต่อไป และ 3) การแนะน าคนรู้จักให้มาใช้บริการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานที่ตั้งไว ้
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 สมมติฐานที่ 1.2 ผู้โดยสารชาวไทยที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า
แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 

H0    คือ ผู้โดยสารชาวไทยที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่าแอร์ไลน์ใน
เส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่ไม่แตกต่างกัน 
 H1    คือ ผู้โดยสารชาวไทยที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่าแอร์ไลน์ใน
เส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.12 ความสัมพันธ์ของอายุกับพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ ของผู้โดยสารชาว
ไทยที่เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป 

(n = 150) 

พฤติกรรมการใช้บริการ 
สายบินไชน่าแอร์ไลน ์

รวม 

อายุ 

2 
ต่ า
กว่า 
20 ปี 

20-30 
ปี 

31-
40 ปี 

41-
50 ปี 

มากกว่า 
50 ปี
ขึ้นไป 

1. จ านวนครั้งที่
เคยเดินทาง 

1-2 ครั้ง 80 1 39 24 15 1 148.554 
(0.000)* 3-4 ครั้ง 63 13 2 10 37 1 

5-6 ครั้ง 5 - - 5 - - 
มากกว่า 6 ครัง้ 2 - - - - 2 

2. วัตถุประสงค์ใน
การใช้บริการ 

ท างาน/ติดต่อธุรกิจ 79 - 12 20 46 1 138.155 
(0.000)* เยี่ยมญาติมิตร 11 - - 10 - 1 

ท่องเที่ยว 37 1 19 9 6 2 
ศึกษาต่อ 23 13 10 - - - 

3. ค่าใช้จ่ายเฉลี่ย
ในการเดินทางต่อ
ครั้ง 

ไม่เกิน 20,000 บาท 47 1 29 9 7 1 42.417 
(0.000)* 20,000-40,000 บาท 103 13 12 30 45 3 

4. ผู้ที่เดินทางไป
ด้วย 

เดินทางคนเดียว 43 13 23 5 - 2 168.227 
(0.000)* พ่อแม่/ญาติพ่ีน้อง 13 1 1 10 - 1 

เพื่อน 18 - 17 - 1 - 
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พฤติกรรมการใช้บริการ 
สายบินไชน่าแอร์ไลน ์

รวม 

อายุ 

2 
ต่ า
กว่า 
20 ปี 

20-30 
ปี 

31-
40 ปี 

41-
50 ปี 

มากกว่า 
50 ปี
ขึ้นไป 

คู่สมรส/แฟน 10 - - 4 5 1 
ผู้ร่วมงาน 66 - - 20 46 - 

5. ช่องทางในการ
ซื้อบัตรโดยสาร 

 
เว็บไซต์ของสายการ
บิน 

 
23 

 
12 

 
1 

 
9 

 
1 

 
- 

 
106.273 
(0.000)* 

 เว็บไซต์อื่นๆ 54 1 29 - 23 1 
ตัวแทนจ าหน่าย 73 1 11 30 28 3 

6. วิธีในการช าระ
ค่าบัตรโดยสาร 

บัตรเครดิต (Credit 
Card) 

54 13 5 29 5 2 98.245 
(0.000)* 

หักบัญชีอัตโนมัติ 
(Direct Debit) 

47 - 12 - 35 - 

เคาน์เตอร์เซอร์วิส 
(Counter Service) 

49 1 24 10 12 2 

7. เหตุผลที่
เลือกใช้บริการ 

ชื่อเสียงของสายการ
บิน 

12 1 - 10 - 1 59.479 
(0.000)* 

เส้นทางการบิน และ
ตารางการบินมีความ
หลากหลาย 

6 - 5 - - 1 

ราคาบัตรโดยสารมี
ความเหมาะสม 

104 12 36 19 36 1 

ระบบการซื้อ/ช าระต๋ัว
โดยสารที่สะดวกสบาย 
 

28 1 - 10 16 1 

8. การเลือกใช้
บริการในครั้งต่อไป 

เลือกเดินทางซ้ า 75 14 13 15 29 4 26.257 
(0.000)* ไม่แน่ใจ 75 - 28 24 23 - 
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พฤติกรรมการใช้บริการ 
สายบินไชน่าแอร์ไลน ์

รวม 

อายุ 

2 
ต่ า
กว่า 
20 ปี 

20-30 
ปี 

31-
40 ปี 

41-
50 ปี 

มากกว่า 
50 ปี
ขึ้นไป 

9. การแนะน าคน
รู้จักให้มาใช้บริการ 

แนะน า 66 13 12 10 28 3 26.115 
(0.000)* ไม่แน่ใจ 84 1 29 29 24 1 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
จากตารางที่ 4.12 พบว่า ความสัมพันธ์ของอายุกับพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ 

ของผู้โดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมาแล้ว ในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป พบว่า ยอมรับ  H1    คือ 
ผู้ใช้บริการมีอายุสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ ของผู้โดยสารชาวไทยที่เคย
เดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป พบว่า อายุมีความสัมพันธ์กับค าถาม 1) จ านวนครั้งที่
เคยเดินทาง 2) วัตถุประสงค์ในการใช้บริการ 3) ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้ง 4) 4. ผู้ที่เดินทางไป
ด้วย 5) วิธีในการช าระค่าบัตรโดยสาร 6) วิธีในการช าระค่าบัตรโดยสาร 7) เหตุผลที่เลือกใช้บริการ 8) 
การเลือกใช้บริการในครั้งต่อไป และ 9) การแนะน าคนรู้จักให้มาใช้บริการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ซึ่งยอมรับสมมติฐานที่ตั้งไว้     
 
 สมมติฐานที่ 1.3 ผู้โดยสารชาวไทยที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการสาย
บินไชน่าแอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 

H0    คือ ผู้โดยสารชาวไทยที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า
แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรงุเทพฯ-ไทเปที่ไม่แตกต่างกัน 
 H1    คือ ผู้โดยสารชาวไทยที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า
แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.13 ความสัมพันธ์ของระดับการศึกษากับพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ ของ
ผู้โดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป 

 
(n = 150) 
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พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน ์ รวม 

ระดับการศึกษา 2 
ต่ ากว่า
ปริญญา

ตร ี

ปริญญา
ตร ี

สูงกว่า
ปริญญ
าตร ี

 

1. จ านวนครั้งที่เคย
เดินทาง 

1-2 ครั้ง 80 33 47 - 150.151 
(0.000)* 3-4 ครั้ง 63 50 12 1 

5-6 ครั้ง 5 - - 5 
มากกว่า 6 ครัง้ 2 - 2 - 

2. วัตถุประสงค์ในการ
ใช้บริการ 
 

ท างาน/ติดต่อธุรกิจ 79 56 23 - 80.377 
(0.000)* 

 
 
 

เยี่ยมญาติมิตร 11 - 11 - 
ท่องเที่ยว 37 4 27 6 
ศึกษาต่อ 23 23 - - 

3. ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการ
เดินทางต่อครั้ง 

ไม่เกิน 20,000 บาท 47 14 27 6 25.961 
(0.000)* 20,000-40,000 บาท 103 69 34 - 

4. ผู้ที่เดินทางไปด้วย เดินทางคนเดียว 43 23 15 5 70.006 
(0.000)* พ่อแม่/ญาติพ่ีน้อง 13 2 11 - 

เพื่อน 18 - 17 1 
คู่สมรส/แฟน 10 2 8 - 
ผู้ร่วมงาน 66 56 10 - 

5. ช่องทางในการซื้อ
บัตรโดยสาร 

เว็บไซต์ของสายการบิน 23 12 5 6 39.273 
(0.000)* เว็บไซต์อื่นๆ 54 25 29 - 

ตัวแทนจ าหน่าย 73 46 27 - 
6. วิธีในการช าระค่า
บัตรโดยสาร 

บัตรเครดิต (Credit 
Card) 

54 13 35 6 37.760 
(0.000)* 

หักบัญชีอัตโนมัติ 
(Direct Debit) 

47 35 12 - 
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พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน ์ รวม 

ระดับการศึกษา 2 
ต่ ากว่า
ปริญญา

ตร ี

ปริญญา
ตร ี

สูงกว่า
ปริญญ
าตร ี

 

เคาน์เตอร์เซอร์วิส 
(Counter Service) 

49 35 14 - 

7. เหตุผลที่เลอืกใช้
บริการ 

ชื่อเสียงของสายการบิน 12 12 - - 22.050 
(0.001)* 

 
 
 
 
 
 
 

เส้นทางการบิน และ
ตารางการบินมีความ
หลากหลาย 

6 - 6 - 

ราคาบัตรโดยสารมี
ความเหมาะสม 

104 58 40 6 

ระบบการซื้อ/ช าระต๋ัว
โดยสารที่สะดวกสบาย 

28 13 15 - 

8. การเลือกใชบ้ริการใน
ครั้งต่อไป 

เลือกเดินทางซ้ า 75 40 29 6 6.256 
(0.044)* ไม่แน่ใจ 75 43 32 - 

9. การแนะน าคนรู้จักให้
มาใช้บริการ 

แนะน า 66 49 17 - 18.772 
(0.000)* ไม่แน่ใจ 84 34 44 6 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
จากตารางที่ 4.13 พบว่า ความสัมพันธ์ของระดับการศึกษากับพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไช

น่า แอร์ไลน์ ของผู้โดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป พบว่า ยอมรับ 
H1    คือ ผู้ใช้บริการมีระดับการศึกษาสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ ของ
ผู้โดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป พบว่า ระดับการศึกษามี
ความสัมพันธ์กับค าถาม  1) จ านวนครั้งที่เคยเดินทาง 2) วัตถุประสงค์ในการใช้บริการ 3) ค่าใช้จ่ายเฉลี่ย
ในการเดินทางต่อครั้ง 4) ผู้ที่เดินทางไปด้วย 5) ช่องทางในการซื้อบัตรโดยสาร 6) วิธีในการช าระค่าบัตร
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โดยสาร 7) เหตุผลที่เลือกใช้บริการ 8) การเลือกใช้บริการในครั้งต่อไป และ9) การแนะน าคนรู้จักให้มาใช้
บริการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งยอมรับสมมติฐานที่ตั้งไว้     
 
 สมมติฐานที่ 1.4 ผู้โดยสารชาวไทยที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า
แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 

H0    คือ ผู้โดยสารชาวไทยที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่าแอร์ไลน์
ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่ไม่แตกต่างกัน 
 H1    คือ ผู้โดยสารชาวไทยที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่าแอร์ไลน์
ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.14 ความสัมพันธ์ของอาชีพกับพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ ของผู้โดยสารชาว
ไทยที่เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป 

(n = 150) 

พฤติกรรมการใช้บริการ 
สายบินไชน่า แอร์ไลน ์

รวม 

อาชีพ 

2 

พนัก 
งาน

บริษัท 

ธุรกิจ
ส่วนตัว/
ค้าขาย 

ข้า
ราช 
การ 

นัก 
เรียน/
นัก 

ศึกษา 

พนัก 
งาน 
รัฐ 
วิสา 
หกิจ 

ไม่ได้
ประ 
กอบ
อาชีพ
ใดๆ 

1. จ านวน
ครั้งที่เคย
เดินทาง 

1-2 ครั้ง 80 51 - 4 14 10 1 49.084 
(0.000)* 3-4 ครั้ง 63 39 10 - 13 - 1 

5-6 ครั้ง 5 5 - - - - - 
มากกว่า 
6 ครั้ง 

2 - 2 - - - - 

2. 
วัตถุประสง
ค์ในการใช้
บริการ 

ท างาน/
ติดต่อ
ธุรกิจ 

79 68 1 - - 10 - 284.678 
(0.000)* 

 
 
 

เยี่ยมญาติ
มิตร 

11 - 11 - - - - 
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พฤติกรรมการใช้บริการ 
สายบินไชน่า แอร์ไลน ์

รวม 

อาชีพ 

2 

พนัก 
งาน

บริษัท 

ธุรกิจ
ส่วนตัว/
ค้าขาย 

ข้า
ราช 
การ 

นัก 
เรียน/
นัก 

ศึกษา 

พนัก 
งาน 
รัฐ 
วิสา 
หกิจ 

ไม่ได้
ประ 
กอบ
อาชีพ
ใดๆ 

ท่องเที่ยว 37 27 - 4 4 - 2  
 ศึกษาต่อ 23 - - - 23 - - 

3. ค่าใช้จ่าย
เฉลี่ยในการ
เดินทางต่อ
ครั้ง 

ไม่เกิน 
20,000 
บาท 

47 28 - 4 14 - 1 24.565 
(0.000)* 

20,000-
40,000 
บาท 
 

103 67 12 - 13 10 1 

4. ผู้ที่
เดินทางไป
ด้วย 

เดินทาง
คนเดียว 

43 17 2 - 24 - - 234.684 
(0.000)* 

พ่อแม่/
ญาติพี่
น้อง 

13 - 10 - 2 - 1 

เพื่อน 18 17 - - 1 - - 
คู่สมรส/
แฟน 

10 5 - 4 - - 1 

ผู้ร่วมงาน 66 56 - - - 10 - 
5. ช่องทาง
ในการซื้อ
บัตรโดยสาร 

เว็บไซต์
ของสาย
การบิน 
 

23 11 - - 12 - - 58.918 
(0.000)* 
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พฤติกรรมการใช้บริการ 
สายบินไชน่า แอร์ไลน ์

รวม 

อาชีพ 

2 

พนัก 
งาน

บริษัท 

ธุรกิจ
ส่วนตัว/
ค้าขาย 

ข้า
ราช 
การ 

นัก 
เรียน/
นัก 

ศึกษา 

พนัก 
งาน 
รัฐ 
วิสา 
หกิจ 

ไม่ได้
ประ 
กอบ
อาชีพ
ใดๆ 

เว็บไซต์
อื่นๆ 
 

54 50 - - 3 - 1 

ตัวแทน
จ าหน่าย 
 

73 34 12 4 12 10 1 

 
6. วิธีในการ
ช าระค่าบัตร
โดยสาร 

บัตร
เครดิต 
(Credit 
Card) 

54 15 12 4 13 10 - 83.834 
(0.000)* 

 
 
 
 
 
 
 

หักบัญชี
อัตโนมัติ 
(Direct 
Debit) 

47 47 - - - - - 

เคาน์เตอร์
เซอร์วิส 
(Counter 
Service) 

49 33 - - 14 - 2 

7. เหตุผลที่
เลือกใช้
บริการ 

ชื่อเสียง
ของสาย
การบิน 

12 10 - - 1 - 1 76.648 
(0.000)* 

เส้นทาง
การบิน 

6 4 1 - 1 - - 
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พฤติกรรมการใช้บริการ 
สายบินไชน่า แอร์ไลน ์

รวม 

อาชีพ 

2 

พนัก 
งาน

บริษัท 

ธุรกิจ
ส่วนตัว/
ค้าขาย 

ข้า
ราช 
การ 

นัก 
เรียน/
นัก 

ศึกษา 

พนัก 
งาน 
รัฐ 
วิสา 
หกิจ 

ไม่ได้
ประ 
กอบ
อาชีพ
ใดๆ 

และตาราง
การบินมี
ความ
หลากหลาย 
ราคาบัตร
โดยสารมี
ความ
เหมาะสม 

104 69 10 - 24 - 1 

ระบบการ
ซื้อ/ช าระ
ตั๋ว
โดยสารที่
สะดวก 
สบาย 

28 12 1 4 1 10 - 

8. การ
เลือกใช้
บริการใน
ครั้งต่อไป 

เลือก
เดินทาง
ซ้ า 

75 42 12 4 15 - 2 29.607 
(0.000)* 

ไม่แน่ใจ 75 53 - - 12 10 - 
9. การ
แนะน าคน
รู้จักให้มาใช้
บริการ 

แนะน า 66 46 1 4 13 - 2 22.631 
(0.000)* ไม่แน่ใจ 84 49 11 - 14 10 - 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตารางที่ 4.14 พบว่า ความสัมพันธ์ของอาชีพกับพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์
ไลน์ ของผู้โดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป พบว่า ยอมรับ H1    คือ 
ผู้ใช้บริการมีอาชีพสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ ของผู้โดยสารชาวไทยที่เคย
เดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป พบว่า อาชีพมีความสัมพันธ์กับค าถาม 1) จ านวนครั้งที่
เคยเดินทาง 2) วัตถุประสงค์ในการใช้บริการ 3) ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้ง 4) ผู้ที่เดินทางไป
ด้วย 5) ช่องทางในการซื้อบัตรโดยสาร 6) วิธีในการช าระค่าบัตรโดยสาร 7) เหตุผลที่เลือกใช้บริการ 8)  
การเลือกใช้บริการในครั้งต่อไป และ9) การแนะน าคนรู้จักให้มาใช้บริการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ซึ่งยอมรับสมมติฐานที่ตั้งไว้     
 

สมมติฐานที่ 1.5 ผู้โดยสารชาวไทยที่มีรายได้แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า
แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 

H0    คือ ผู้โดยสารชาวไทยที่มีรายได้แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่าแอร์ไลน์
ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่ไม่แตกต่างกัน 
 H1    คือ ผู้โดยสารชาวไทยที่มีรายได้แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่าแอร์ไลน์
ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 
ตารางที่ 4.15 ความสัมพันธ์ของรายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ 
ของผู้โดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป 

(n = 150) 

พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน ์ รวม 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

2 
ต่ ากว่า 
15,000 
บาท 

15,000-
30,000 
บาท 

30,001-
45,000 
บาท 

1. จ านวนครั้งที่เคย
เดินทาง 

1-2 ครั้ง 80 15 61 4 23.778 
(0.001)* 3-4 ครั้ง 63 13 40 10 

5-6 ครั้ง 5 - 5 - 
มากกว่า 6 ครัง้ 2 - - 2 

2. วัตถุประสงค์ใน
การใช้บริการ 

ท างาน/ติดต่อธุรกิจ 79 - 78 1 223.097 
(0.000)* เยี่ยมญาติมิตร 11 - - 11 

ท่องเที่ยว 37 5 28 4 
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พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน ์ รวม 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

2 
ต่ ากว่า 
15,000 
บาท 

15,000-
30,000 
บาท 

30,001-
45,000 
บาท 

ศึกษาต่อ 23 23 - - 
3. ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยใน
การเดินทางต่อครั้ง 

ไม่เกิน 20,000 บาท 47 15 28 4 7.926 
(0.019)* 20,000-40,000 บาท 103 13 78 12 

4. ผู้ที่เดินทางไป
ด้วย 

เดินทางคนเดียว 43 24 17 2 141.504 
(0.000)* พ่อแม่/ญาติพ่ีน้อง 13 2 1 10 

เพื่อน 18 1 17 - 
คู่สมรส/แฟน 10 1 5 4 
ผู้ร่วมงาน 66 - 66 - 

5. ช่องทางในการ
ซื้อบัตรโดยสาร 

 
เว็บไซต์ของสายการบิน 

 
23 

 
12 

 
11 

 
- 

 
42.846 
(0.000)* เว็บไซต์อื่นๆ 54 3 51 - 

ตัวแทนจ าหน่าย 73 13 44 16 
6. วิธีในการช าระค่า
บัตรโดยสาร 

บัตรเครดิต (Credit 
Card) 

54 13 25 16 52.082 
(0.000)* 

หักบัญชีอัตโนมัติ (Direct 
Debit) 

47 - 47 - 

เคาน์เตอร์เซอร์วิส 
(Counter Service) 

49 15 34 - 

7. เหตุผลที่เลอืกใช้
บริการ 

ชื่อเสียงของสายการบิน 12 2 10 - 8.187 
(0.225) เส้นทางการบิน และ

ตารางการบินมีความ
หลากหลาย 

6 1 4 1 

ราคาบัตรโดยสารมีความ
เหมาะสม 

104 24 70 10 
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พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน ์ รวม 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

2 
ต่ ากว่า 
15,000 
บาท 

15,000-
30,000 
บาท 

30,001-
45,000 
บาท 

ระบบการซื้อ/ช าระต๋ัว
โดยสารที่สะดวกสบาย 

28 1 22 5 

8. การเลือกใช้
บริการในครั้งต่อไป 

เลือกเดินทางซ้ า 75 16 43 16 20.345 
(0.000)* ไม่แน่ใจ 75 12 63 - 

9. การแนะน าคน
รู้จักให้มาใช้บริการ 

แนะน า 66 14 47 5 1.470 
(0.480) ไม่แน่ใจ 84 14 59 11 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.15 พบว่า ความสัมพันธ์ของรายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับพฤติกรรมการใช้บริการสาย
บินไชน่า แอร์ไลน์ ของผู้โดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป พบว่า 
ยอมรับ H1    คอื ผู้ใช้บริการมรีายได้สัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ ของ
ผู้โดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป พบว่า รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมี
ความสัมพันธ์กับค าถาม 1) จ านวนครั้งที่เคยเดินทาง 2) วตัถุประสงค์ในการใช้บริการ 3) ค่าใช้จ่ายเฉลี่ย
ในการเดินทางต่อครั้ง 4) ผู้ที่เดินทางไปด้วย 5) ช่องทางในการซื้อบัตรโดยสาร 6) วิธีในการช าระค่าบัตร
โดยสาร และ 7) การเลือกใช้บริการในครั้งต่อไป อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งยอมรับ
สมมติฐานที่ตั้งไว้  แต่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กับค าถาม 1) เหตุผลที่เลือกใช้บริการ และ 2) 
การแนะน าคนรู้จักให้มาใช้บริการ นั้นอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานที่ตัง้ไว้    
 
สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์
ไลนใ์นเส้นทาง กรงุเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน จะวิเคราะห์ 9 ด้าน ดังนี ้

1. ด้านจ านวนครั้งของการเดินทางโดยสาร 
2. ด้านวัตถุประสงค์ในการใช้บริการ 
3. ด้านค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้ง 
4. ด้านผู้ร่วมเดินทาง 
5. ด้านช่องทางการเลือกซื้อบัตรโดยสาร 
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6. ด้านวิธีการช าระค่าบัตรโดยสาร 
7. ด้านเหตุผลในการใช้บริการ 
8. ด้านใช้บริการเดินทางซ้ า 
9. ด้านแนะน าคนรู้จัก 

 
สมมติฐานที่ 2.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ
สายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป  
 H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ
สายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ
สายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
 ใช้การทดสอบค่าเปรียบเทียบความสัมพันธ์ เพื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรทั้ง
สอง ถ้ามีค่า Sig (2-tailed) น้อยกว่า 0.05 น้ันคือปฏิเสธสมมติฐาน (H0) และการยอมรับสมมติฐาน (H1) 
นั้นคือตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังในตารางต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.16 แสดงความสัมพันธ์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อพฤติกรรม
การใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป  
 
 

ด้านพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า 
แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ ์
B Sig 

(2-tailed) 
ระดับ

ความสัมพันธ์ 
ค่าคงที ่ 3.12 .000  
1. ด้านจ านวนครั้งของการเดินทางโดยสาร -.11 .000** มีความสัมพันธ์กัน 
2. ด้านวัตถุประสงค์ในการใช้บริการ .13 .003* มีความสัมพันธ์กัน 
3. ด้านค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้ง .22  .000** มีความสัมพันธ์กัน 
4. ด้านผู้ร่วมเดินทาง .02  .000** มีความสัมพันธ์กัน 
5. ด้านช่องทางการเลือกซื้อบัตรโดยสาร -.06 .177 มีความสัมพันธ์กัน 
6. ด้านวิธีการช าระค่าบัตรโดยสาร .01   .000** มีความสัมพันธ์กัน 
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ด้านพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า 
แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ ์
B Sig 

(2-tailed) 
ระดับ

ความสัมพันธ์ 
7. ด้านเหตุผลในการใช้บริการ -.03  .017* มีความสัมพันธ์กัน 
8. ด้านใช้บริการเดินทางซ้ า -.04 .235 มีความสัมพันธ์กัน 
9. ด้านแนะน าคนรู้จัก   -.08              .099 มีความสัมพันธ์กัน 
R 
R Square                
Adjusted 
SE (est) 
Sig 

   .70 
   .49 
   .46 
   .19 
  .000** 

  

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.16 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
ผลิตภัณฑ์มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และพฤติกรรมการใช้บริการสายการบินไชน่า แอร์ไลน์ในเส้นทาง 
กรุงเทพฯ-ไทเป สามารถแบ่งย่อยเป็น 9 ด้าน คือ ด้านจ านวนครั้งของการเดินทางโดยสาร ด้าน
วัตถุประสงค์ในการใช้บริการ ด้านค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้ง ด้านผู้ร่วมเดินทาง ด้านช่องทาง
การเลือกซื้อบัตรโดยสาร ด้านวิธีการช าระค่าบัตรโดยสาร ด้านเหตุผลในการใช้บริการ ด้านใช้บริ การ
เดินทางซ้ า ด้านแนะน าคนรู้จัก มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อย 0.05 นั้นคือการยอมรับ
สมมติฐาน (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน (H0) หมายความว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
ผลิตภัณฑ์มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

สมมติฐานที่ 2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคามีผลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการสายบินไชนา่ แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
 H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคาไม่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสาย
บินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
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 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคามีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสายบิน
ไชน่า แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
 ใช้การทดสอบค่าเปรียบเทียบความสัมพันธ์ เพื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรทั้งสอง ถ้า
มีค่า Sig (2-tailed) น้อยกว่า 0.05 นั้นคือปฏิเสธสมมติฐาน (H0) และการยอมรับสมมติฐาน (H1) นั้นคือ
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังในตารางต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.17 แสดงความสัมพันธ์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคามีผลต่อพฤติกรรมการ
ใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป  
 
ด้านพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า 
แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคา 
B Sig 

(2-tailed) 
ระดับความสัมพันธ์ 

ค่าคงที ่ 2.94 .000**  
1 ด้านจ านวนครั้งของการเดินทางโดยสาร -.05 .11 มีความสัมพันธ์กัน 
2 ด้านวัตถุประสงค์ในการใช้บริการ .00 .03 มีความสัมพันธ์กัน 
3 ด้านค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้ง -.01 .01 มีความสัมพันธ์กัน 
4 ด้านผู้ร่วมเดินทาง -.01 .03 มีความสัมพันธ์กัน 
5 ด้านช่องทางการเลือกซื้อบัตรโดยสาร .03 .01 มีความสัมพันธ์กัน 
6 ด้านวิธีการช าระค่าบัตรโดยสาร -.04 .01 มีความสัมพันธ์กัน 
7 ด้านเหตุผลในการใช้บริการ .01 .01 มีความสัมพันธ์กัน 
8 ด้านใช้บริการเดินทางซ้ า -.03 .02 มีความสัมพันธ์กัน 
9 ด้านแนะน าคนรู้จัก    .23              .03 มีความสัมพันธ์กัน 
R 
R Square                
Adjusted 
SE (est) 
Sig 

   .74 
   .55 
   .52 
   .13 
  .000** 

 มีความสัมพันธ์กัน 

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตารางที่ 4.17 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคามี
ผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และพฤติกรรมการใช้บริการสายการบินไชน่า แอร์ไลน์ในเส้นทาง 
กรุงเทพฯ-ไทเป สามารถแบ่งย่อยเป็น 9 ด้าน คือ ด้านจ านวนครั้งของการเดินทางโดยสาร ด้าน
วัตถุประสงค์ในการใช้บริการ ด้านค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้ง ด้านผู้ร่วมเดินทาง ด้านช่องทาง
การเลือกซื้อบัตรโดยสาร ด้านวิธีการช าระค่าบัตรโดยสาร ด้านเหตุผลในการใช้บริการ ด้านใช้บริการ
เดินทางซ้ า ด้านแนะน าคนรู้จัก มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อย 0.05 นั้นคือการยอมรับ
สมมติฐาน (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน (H0) หมายความว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
ราคามีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
สมมติฐานที่ 2.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อ

พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายไม่มีผลต่อพฤติกรรมการ

ใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการสายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 

ใช้การทดสอบค่าเปรียบเทียบความสัมพันธ์ เพื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรทั้งสอง ถ้า
มีค่า Sig (2-tailed) น้อยกว่า 0.05 นั้นคือปฏิเสธสมมติฐาน (H0) และการยอมรับสมมติฐาน (H1) นั้นคือ
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังในตารางต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.18 แสดงความสัมพันธ์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผล
ต่อพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
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ด้านพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า 
แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

B Sig 
(2-tailed) 

ระดับความสัมพันธ์ 

ค่าคงที ่ .64 .000**  
1 ด้านจ านวนครั้งของการเดินทางโดยสาร -.05 .000** มีความสัมพันธ์กัน 
2 ด้านวัตถุประสงค์ในการใช้บริการ -.10 .192 มีความสัมพันธ์กัน 
3 ด้านค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้ง -.03 .000** มีความสัมพันธ์กัน 
4 ด้านผู้ร่วมเดินทาง .03 .504 มีความสัมพันธ์กัน 
5 ด้านช่องทางการเลือกซื้อบัตรโดยสาร -.04 .075 มีความสัมพันธ์กัน 
6 ด้านวิธีการช าระค่าบัตรโดยสาร -.04 .004* มีความสัมพันธ์กัน 
7 ด้านเหตุผลในการใช้บริการ -.03 .013* มีความสัมพันธ์กัน 
8 ด้านใช้บริการเดินทางซ้ า -.02 .447 มีความสัมพันธ์กัน 
9 ด้านแนะน าคนรู้จัก     .21              .000** มีความสัมพันธ์กัน 
R 
R Square                
Adjusted 
SE (est) 
Sig 

   .64 
   .40 
   .37 
   .18 
  .000** 

  

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.18 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และพฤติกรรมการใช้บริการสายการบินไชน่า แอร์ไลน์
ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป สามารถแบ่งย่อยเป็น 9 ด้าน คือ ด้านจ านวนครั้งของการเดินทางโดยสาร 
ด้านวัตถุประสงค์ในการใช้บริการ ด้านค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้ง ด้านผู้ร่วมเดินทาง ด้าน
ช่องทางการเลือกซื้อบัตรโดยสาร ด้านวิธีการช าระค่าบัตรโดยสาร ด้านเหตุผลในการใช้บริการ  ด้านใช้
บริการเดินทางซ้ า ด้านแนะน าคนรู้จัก มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อย 0.05 น้ันคือการยอมรับ
สมมติฐาน (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน (H0) หมายความว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่อง
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ทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
สมมติฐานที่ 2.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อ

พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มีผลต่อพฤติกรรม 

การใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการสายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
 ใช้การทดสอบค่าเปรียบเทียบความสัมพันธ์ เพื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรทั้งสอง ถ้า
มีค่า Sig (2-tailed) น้อยกว่า 0.05 นั้นคือปฏิเสธสมมติฐาน (H0) และการยอมรับสมมติฐาน (H1) นั้นคือ
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังในตารางต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.19 แสดงความสัมพันธ์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาดมีผล
ต่อพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
 
ด้านพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์
ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาด 

B Sig 
(2-tailed) 

ระดับความสัมพันธ์ 

ค่าคงที ่ 2.20 .000**  
1 ด้านจ านวนครั้งของการเดินทางโดยสาร -.19 0.003* มีความสัมพันธ์กัน 
2 ด้านวัตถุประสงค์ในการใช้บริการ -.01 .702 มีความสัมพันธ์กัน 
3 ด้านค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้ง .04 .548 มีความสัมพันธ์กัน 
4 ด้านผู้ร่วมเดินทาง .11 .000** มีความสัมพันธ์กัน 
5 ด้านช่องทางการเลือกซื้อบัตรโดยสาร .09 .000** มีความสัมพันธ์กัน 
6 ด้านวิธีการช าระค่าบัตรโดยสาร -.15 .000** มีความสัมพันธ์กัน 
7 ด้านเหตุผลในการใช้บริการ -.02 .243 มีความสัมพันธ์กัน 
8 ด้านใช้บริการเดินทางซ้ า -.16 .002* มีความสัมพันธ์กัน 
9 ด้านแนะน าคนรู้จัก     .63             .000** มีความสัมพันธ์กัน 
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R 
R Square                
Adjusted 
SE (est) 
Sig 

   .78 
   .61 
   .58 
   .31 
  .000** 

  

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.19 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการ
ส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และพฤติกรรมการใช้บริการสายการบินไชน่า แอร์ไลน์
ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป สามารถแบ่งย่อยเป็น 9 ด้าน คือ ด้านจ านวนครั้งของการเดินทางโดยสาร 
ด้านวัตถุประสงค์ในการใช้บริการ ด้านค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้ง ด้านผู้ร่วมเดินทาง ด้าน
ช่องทางการเลือกซื้อบัตรโดยสาร ด้านวิธีการช าระค่าบัตรโดยสาร ด้านเหตุผลในการใช้บริการ ด้ านใช้
บริการเดินทางซ้ า ด้านแนะน าคนรู้จัก มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อย 0.05 น้ันคือการยอมรับ
สมมติฐาน (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน (H0) หมายความว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
ส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป อย่าง
มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
สมมติฐานที่ 2.5 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรมีผลต่อพฤติกรรมการใช้

บริการสายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรไม่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสาย

บินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสายบิน
ไชน่า แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
 ใช้การทดสอบค่าเปรียบเทียบความสัมพันธ์ เพื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรทั้งสอง ถ้า
มีค่า Sig (2-tailed) น้อยกว่า 0.05 นั้นคือปฏิเสธสมมติฐาน (H0) และการยอมรับสมมติฐาน (H1) นั้นคือ
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังในตารางต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 4.20 แสดงความสัมพันธ์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรมีผลต่อพฤติกรรม
การใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
  
ด้านพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า 
แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากร 
B Sig 

(2-tailed) 
ระดับความสัมพันธ์ 

ค่าคงที ่ 3.19 .000**  
1 ด้านจ านวนครั้งของการเดินทางโดยสาร -.06 .071 มีความสัมพันธ์กัน 
2 ด้านวัตถุประสงค์ในการใช้บริการ .04 .032 มีความสัมพันธ์กัน 
3 ด้านค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้ง .20 .000 มีความสัมพันธ์กัน 
4 ด้านผู้ร่วมเดินทาง .02 .258 มีความสัมพันธ์กัน 
5 ด้านช่องทางการเลือกซื้อบัตรโดยสาร -.10 .000 มีความสัมพันธ์กัน 
6 ด้านวิธีการช าระค่าบัตรโดยสาร -.05 .001 มีความสัมพันธ์กัน 
7 7. ด้านเหตุผลในการใช้บริการ -.04 .001 มีความสัมพันธ์กัน 
8 8. ด้านใช้บริการเดินทางซ้ า .05 .110 มีความสัมพันธ์กัน 
9 9. ด้านแนะน าคนรู้จัก    .03             .512 มีความสัมพันธ์กัน 
R 
R Square                
Adjusted 
SE (est) 
Sig 

   .75 
   .56 
   .53 
   .17 
   
.000** 

  

 

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.20 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
บุคลากรมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และพฤติกรรมการใช้บริการสายการบินไชน่า แอร์ไลน์ในเส้นทาง 
กรุงเทพฯ-ไทเป สามารถแบ่งย่อยเป็น 9 ด้าน คือ ด้านจ านวนครั้งของการเดินทางโดยสาร ด้าน
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วัตถุประสงค์ในการใช้บริการ ด้านค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้ง ด้านผู้ร่วมเดินทาง ด้านช่องทาง
การเลือกซื้อบัตรโดยสาร ด้านวิธีการช าระค่าบัตรโดยสาร ด้านเหตุผลในการใช้บริการ ด้านใช้บริการ
เดินทางซ้ า ด้านแนะน าคนรู้จัก มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อย 0.05 นั้นคือการยอมรับ
สมมติฐาน (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน (H0) หมายความว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
บุคลากรมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
สมมติฐานที่ 2.6 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลักษณะทางกายภาพมีผลต่อ

พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลักษณะทางกายภาพไม่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้

บริการสายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลักษณะทางกายภาพมีผลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการสายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
 ใช้การทดสอบค่าเปรียบเทียบความสัมพันธ์ เพื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรทั้งสอง ถ้า
มีค่า Sig (2-tailed) น้อยกว่า 0.05 นั้นคือปฏิเสธสมมติฐาน (H0) และการยอมรับสมมติฐาน (H1) นั้นคือ
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังในตารางต่อไปนี้ 
ตารางที่ 4.21 แสดงความสัมพันธ์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลักษณะทางกายภาพมีผลต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป  
 
 

ด้านพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์
ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลักษณะ
ทางกายภาพ 

B Sig 
(2-tailed) 

ระดับความสัมพันธ์ 

ค่าคงที ่ 3.33 .000**  
1 ด้านจ านวนครั้งของการเดินทางโดยสาร -.06 .000** มีความสัมพันธ์กัน 
2 ด้านวัตถุประสงค์ในการใช้บริการ -.02 .027* มีความสัมพันธ์กัน 
3 ด้านค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้ง -.02 .307 มีความสัมพันธ์กัน 
4 ด้านผู้ร่วมเดินทาง -.02 .606 มีความสัมพันธ์กัน 
5 ด้านช่องทางการเลือกซื้อบัตรโดยสาร .02 .044* มีความสัมพันธ์กัน 
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ด้านพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์
ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลักษณะ
ทางกายภาพ 

B Sig 
(2-tailed) 

ระดับความสัมพันธ์ 

6 ด้านวิธีการช าระค่าบัตรโดยสาร -.01 .212 มีความสัมพันธ์กัน 
7 ด้านเหตุผลในการใช้บริการ -.01 .492 มีความสัมพันธ์กัน 
8 ด้านใช้บริการเดินทางซ้ า -.07 .000** มีความสัมพันธ์กัน 
9 ด้านแนะน าคนรู้จัก    -.11             .000** มีความสัมพันธ์กัน 
R 
R Square                
Adjusted 
SE (est) 
Sig 

   

 

   .72 
   .52 
   .49 
   .14 
  000** 

  

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.21 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
ลักษณะทางกายภาพมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และพฤติกรรมการใช้บริการสายการบินไชน่า แอร์ไลน์
ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป สามารถแบ่งย่อยเป็น 9 ด้าน คือ ด้านจ านวนครั้งของการเดินทางโดยสาร 
ด้านวัตถุประสงค์ในการใช้บริการ ด้านค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้ง ด้านผู้ร่วมเดินทาง ด้าน
ช่องทางการเลือกซื้อบัตรโดยสาร ด้านวิธีการช าระค่าบัตรโดยสาร ด้านเหตุผลในการใช้บริการ ด้าน ใช้
บริการเดินทางซ้ า ด้านแนะน าคนรู้จัก มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อย 0.05 น้ันคือการยอมรับ
สมมติฐาน (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน (H0) หมายความว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
ลักษณะทางกายภาพมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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สมมติฐานที่ 2.7 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการมีผลต่อพฤติกรรมการ
ใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 

H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการไม่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ
สายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสาย
บินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 
 ใช้การทดสอบค่าเปรียบเทียบความสัมพันธ์ เพื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรทั้งสอง ถ้า
มีค่า Sig (2-tailed) น้อยกว่า 0.05 นั้นคือปฏิเสธสมมติฐาน (H0) และการยอมรับสมมติฐาน (H1) นั้นคือ
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กนัอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังในตารางต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.22 แสดงความสัมพันธ์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการมีผลต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป  
 
 

ด้านพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า 
แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากร 
B Sig 

(2-tailed) 
ระดับความสัมพันธ์ 

ค่าคงที ่ 3.01 .000**  
1 ด้านจ านวนครั้งของการเดินทางโดยสาร -.18 0.001* มีความสัมพันธ์กัน 
2 ด้านวัตถุประสงค์ในการใช้บริการ .02 .531 มีความสัมพันธ์กัน 
3 ด้านค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้ง .11 .078 มีความสัมพันธ์กัน 
4 ด้านผู้ร่วมเดินทาง .06 .002* มีความสัมพันธ์กัน 
5 ด้านช่องทางการเลือกซื้อบัตรโดยสาร .03 .081 มีความสัมพันธ์กัน 
6 ด้านวิธีการช าระค่าบัตรโดยสาร .07 .002* มีความสัมพันธ์กัน 
7 ด้านเหตุผลในการใช้บริการ .10 .000** มีความสัมพันธ์กัน 
8 ด้านใช้บริการเดินทางซ้ า .15 .000** มีความสัมพันธ์กัน 
9 ด้านแนะน าคนรู้จัก   .45              .000** มีความสัมพันธ์กัน 
R 
R Square                

   .75 
   .51 
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ด้านพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า 
แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากร 
B Sig 

(2-tailed) 
ระดับความสัมพันธ์ 

Adjusted 
SE (est) 
Sig 

   .48 
   .26 
  .000** 

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
จากตารางที่ 4.22 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน

กระบวนการมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่าง
กัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และพฤติกรรมการใช้บริการสายการบินไชน่า แอร์ไลน์ใน
เส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป สามารถแบ่งย่อยเป็น 9 ด้าน คือ ด้านจ านวนครั้งของการเดินทางโดยสาร ด้าน
วัตถุประสงค์ในการใช้บริการ ด้านค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้ง ด้านผู้ร่วมเดินทาง ด้านช่องทาง
การเลือกซื้อบัตรโดยสาร ด้านวิธีการช าระค่าบัตรโดยสาร ด้านเหตุผลในการใช้บริการ ด้านใช้บริการ
เดินทางซ้ า ด้านแนะน าคนรู้จัก มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อย 0.05 นั้นคือการยอมรับ
สมมติฐาน (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน (H0) หมายความว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
กระบวนการมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
4.4 ข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากการเก็บข้อมูลแบบสอบถามของผู้โดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางโดยสายการบินไชน่า แอร์
ไลน์  ในเส้นทางการบินระหว่างประเทศจาก กรุงเทพฯ-ไทเปมาก่อน โดยเก็บข้อมูลในช่วงวันที่ 1 ธันวาคม 
พ.ศ.2564 ถึงวันที่ 31 พฤษภาคม พ.ศ. 2565 จ านวน 150 คน และเป็นผู้เคยเดินทางโดยสายการบินไช
น่า แอร์ไลน์ ในเส้นทางการบินจากกรุงเทพฯ-ไทเป ในส่วนที่ 4 ที่เป็นข้อเสนอแนะ พบว่า ไม่มี
ข้อเสนอแนะจากผู้ตอบแบบสอบถาม 
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4.5  ผลการทดสอบสมมติฐาน ดังแสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลในตารางที่ 4.11-4.15 
 ใช้สถิติ เชิ งอนุมาน (Inferential Statistics) แสดงออกมาในรูปการทดสอบ  t-test แบบ 
(Independent One Way ANOVA)  แ ล ะก า ร เป รี ยบ เที ยบ ร ายคู่ แ บบ  LSD (Least Significant 
Difference) 

ในการทดสอบสมมติฐาน ผู้วิจัยใช้ระดับความเชื่อมั่นที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ .05 การทดสอบ
สมมติฐานปรากฏข้อมูล ดังนี ้
 
ตารางที่ 4.23 ผลการทดสอบสมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจัยประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้
บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ ของผู้โดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-
ไทเป  
 

                                     
ประชากรศาสตร์ 

 
พฤติกรรมการใช ้
บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน ์

เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา 

อาชีพ รายได้
เฉลี่ยต่อ
เดือน 

1 ท่านเคยเดินทางโดยสารการบินไช
น่า แอร์ไลน์ ในเส้นทางกรุงเทพ-
ไทเปมาแล้วกีค่รั้ง 

     

2 วัตถุประสงค์ในการใช้บริการสาย
การบินไชน่าแอร์ไลน์ในการเดินทาง
ครั้งนี ้

     

3 ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อ
ครั้งกับสายการบินไชน่าแอร์ไลน ์      

4 ท่านเดินทางกับใครในครั้งนี้           
5 ปกติท่านเลือกซื้อบัตรโดยสารของ

สายการบินไชน่าแอร์ไลน์ผ่าน
ช่องทางใดมากที่สุด 
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ประชากรศาสตร์ 

 
พฤติกรรมการใช ้
บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน ์

เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา 

อาชีพ รายได้
เฉลี่ยต่อ
เดือน 

6 ท่านช าระค่าบัตรโดยสารของสาย
การบินไชน่า แอร์ไลน์ ด้วยวิธีการ
ใดมากที่สุด 

     

7 .ท่านใช้บริการสายการบินไชน่า 
แอร์ไลน์ เพราะเหตุผลใด      

8 ในการเดินทางครั้งต่อไป ท่านยังคง
ต้องการใช้บริการสายการบินไชน่า
แอร์ไลน์อีกหรอืไม ่

     

9 ท่านอยากจะแนะน าคนรู้จักใช้
บริการสายการบินไชน่าแอร์ไลน์
หรือไม่   

     

หมายเหต ุเครือ่งหมาย  หมายถึง  ยอมรบัสมมติฐาน 
 
 จากตารางที่ 4.23 พบว่า การทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ ของผู้โดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการ
บิน กรุงเทพฯ-ไทเป พบว่า 
 1. เพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ ของผู้โดยสารชาวไทยที่
เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป จ านวน 6 ข้อ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งยอมรับสมมติฐานที่ตั้งไว้ และเพศไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์
ไลน์ ของผู้โดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป จ านวน 3 ข้อ อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซี่งปฏิเสธสมมติฐานที่ตั้งไว้ 
 2.  อายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ ของผู้โดยสารชาวไทยที่
เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเปทุกข้ออย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
ยอมรับสมมติฐานที่ตั้งไว ้
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 3.  ระดับการศึกษามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ ของ
ผู้โดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเปทุกข้ออย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ซึ่งยอมรับสมมติฐานที่ตั้งไว ้
 4.  อาชีพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ ของผู้โดยสารชาวไทย
ที่เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเปทุกข้ออย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
ยอมรับสมมติฐานที่ตั้งไว ้
 5.  รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ ของ
ผู้โดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป จ านวน 7 ข้อ อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งยอมรับสมมติฐานที่ตั้งไว้ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ ของผู้โดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมาแล้วในเส้นทางการ
บิน กรุงเทพฯ-ไทเป จ านวน 2 ข้อ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซี่งปฏิเสธสมมติฐานที่ตั้งไว้ 
 
ตารางที่ 4.24  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานข้อที่ 1 ผู้โดยสารชาวไทยที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่
แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการสายการบินไชน่า แอร์ไลน์ ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
สมมติฐานข้อที่ 1 ผู้โดยสารชาวไทยที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้

บริการสายการบินไชน่า แอร์ไลน์ ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 
สมมติฐานที่ 1.1 ผู้โดยสายชาวไทยที่มีเพศแตกต่างกัน 
มีพฤติกรรมการใช้บริการสายการบินไชน่า แอร์ไลน์ 
ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 

ยอมรับสมมตฐิาน 

สมมติฐานที่ 1.2 ผู้โดยสายชาวไทยที่มีอายุแตกต่างกัน 
มีพฤติกรรมการใช้บริการสายการบินไชน่า แอร์ไลน์ 
ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 

ยอมรับสมมตฐิาน 

สมมติฐานที่ 1.3 ผู้โดยสายชาวไทยที่มีระดับการศึกษา
แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการสายการบินไช
น่า แอร์ไลน์ ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 

ยอมรับสมมตฐิาน 
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สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
สมมติฐานที่ 1.4 ผู้โดยสายชาวไทยที่มีอาชีพแตกต่าง
กัน มีพฤติกรรมการใช้บริการสายการบินไชน่า แอร์
ไลน์ ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 

ยอมรับสมมตฐิาน 

สมมติฐานที่ 1.5 ผู้โดยสายชาวไทยที่มีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการสายการ
บินไชน่า แอร์ไลน์ ในเส้นทาง กรุงเทพฯ -ไทเปที่
แตกต่างกัน 

 
 

ยอมรับสมมตฐิาน 

 
ตารางที่ 4.25  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการมีผลต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลนใ์นเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า 
แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 
สมมติฐานที่ 2.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริการด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อพฤติกรรมการใช้
บ ริ ก า รสายบิ น ไชน่ า  แอร์ ไ ลน์ ใ น เส้ นทาง 
กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 

ยอมรับสมมตฐิาน 

สมมติฐานที่ 2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริการด้านราคามีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ
สายบินไชน่า แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเป
ที่แตกต่างกัน 

ยอมรับสมมตฐิาน 

สมมติฐานที่ 2.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริการด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ใน
เส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 

ยอมรับสมมตฐิาน 
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สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
สมมติฐานที่ 2.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริ การด้ านการส่ ง เสริ มการตลาดมี ผลต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ใน
เส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 

ยอมรับสมมตฐิาน 

สมมติฐานที่ 2.5 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริการด้านบุคลากรมีผลต่อพฤติกรรมการใช้
บ ริ ก า รสายบิ น ไชน่ า  แอร์ ไ ลน์ ใ น เส้ นทาง 
กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 

 
 

ยอมรับสมมตฐิาน 

สมมติฐานที่ 2.6 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริ ก า รด้ านลั กษณะทางกายภาพมี ผ ลต่ อ
พฤติกรรมการใช้บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ใน
เส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 

ยอมรับสมมตฐิาน 

สมมติฐานที่ 2.7 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริการด้านกระบวนการมีผลต่อพฤติกรรมการใช้
บ ริ ก า รสายบิ น ไชน่ า  แอร์ ไ ลน์ ใ น เส้ นทาง 
กรุงเทพฯ-ไทเปที่แตกต่างกัน 

ยอมรับสมมตฐิาน 

 
 จากตารางที่ 4.24 พบว่า การทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้โดยสารชาวไทยที่มีพฤติกรรมการใช้
บริการสายบินไชน่า แอร์ไลน์ในเส้นทาง กรุงเทพฯ-ไทเปแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดแตกต่างกัน  พบว่า ผู้โดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางโดยสารการบินไชน่า แอร์ไลน์ ในเส้นทาง
กรุงเทพ-ไทเปมาแล้วกี่ครั้ง มีวัตถุประสงค์ในการใช้บริการสายการบินไชน่าแอร์ไลน์ในการเดินทางครั้งนี้ มี
ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเดินทางต่อครั้งกับสายการบินไชน่าแอร์ไลน์ เดินทางกับใครในครั้งนี้ เลือกซื้อบัตร
โดยสารของสายการบินไชน่าแอร์ไลน์ผ่านช่องทางใดมากที่สุด ช าระค่าบัตรโดยสารของสายการบินไชน่า 
แอร์ไลน์ ด้วยวิธีการใดมากที่สุด ใช้บริการสายการบินไชน่า แอร์ไลน์ เพราะเหตุผลใด ในการเดินทางครั้ง
ต่อไป ยังคงต้องการใช้บริการสายการบินไชน่า แอร์ไลน์ อีกหรือไม่ อยากจะแนะน าคนรู้จักใช้บริการสาย
การบินไชน่า แอร์ไลน์หรือไม่แตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งยอมรับสมมติฐานที่ตั้งไว้ 



บทที่ 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

การศึกษาเรื่อง ปจจัยของสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการสายการบิน   

ไชนา แอรไลน ของผูโดยสารชาวไทยในเสนทางการบินระหวางประเทศ กรุงเทพฯ-ไทเป  มีวัตถุประสงค 

คือ  1)  เพ่ือศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอการเลือกใชบริการบริการสายการบินไชนา                           

แอรไลนของผูโดยสารชาวไทย ณ ทาอากาศยานนานาชาติสุวรรณภูมิ  2) เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดที่มีผล ตอพฤติกรรมการใชสายการบินไชนา แอรไลน ในเสนทางระหวางประเทศกรุงเทพฯ-

ไทเป ของผูโดยสารชาวไทย ณ  ทาอากาศยานนานาชาติสุวรรณภูมิ  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ 

ผูโดยสารชาวไทยที่เดินทางโดย  สายการบินไชนา แอรไลน  ในเสนทางการบินระหวางประเทศ 

กรุงเทพฯ-ไทเป ในชวงวันที่ 1 ธันวาคม พ.ศ. 2564 ถึงวันที่ 31 พฤษภาคม พ.ศ. 2565 จํานวน 150 คน 

และเปนผูเคยเดินทางโดยสายการบินไชนา แอรไลน ในเสนทางการบินจากกรุงเทพฯ-ไทเป 

 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม ประกอบดวย 4 สวน คือ สวนที่ 1 ขอมูลเกี่ยวกับ

ประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและ รายไดเฉลี่ยตอ

เดือน สวนที่ 2 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 

ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ และดาน

กระบวนการ สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการสายบินไชนา แอรไลน ของผูโดยสารชาวไทย

ที่ เคยเดินทางมาแลว ในเสนทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป และสวนที่  4 ขอเสนอแนะของผูตอบ

แบบสอบถามซึ่งเปนคําถามปลายเปด 

 การเก็บรวบรวมขอมูล คือ การเก็บดวยตนเอง กลับคืนมา 150 ฉบับ 

 การวิเคราะหขอมูล คือ คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test แบบ Independent  

One Way ANOVA มีการเปรียบเทียบรายคูแบบ  LSD (Least Significant Difference) และ การ

วิเคราะหถถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 
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สรุปผลการศึกษา 

1. การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานประชากรศาสตร 

  การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอการเลือกใชบริการสายการบินไชนา 

แอรไลน ของผูโดยสารชาวไทยในเสนทางการบินระหวางประเทศ กรุงเทพฯ-ไทเป พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 54.70 มีอายุ 41-50 ป คิดเปนรอยละ 34.70 ระดับ

การศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ  55.30 ประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัท คิดเปนรอยละ 

63.30 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,000-30,000 บาท คิดเปนรอยละ 70.70  

 

 2.  การวิเคราะหขอมูลระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

  การวิเคราะหขอมูลระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ

เลือกใชบริการสายการบินไชนา แอรไลน ของผูโดยสารชาวไทยในเสนทางการบินระหวางประเทศ 

กรุงเทพฯ-ไทเป    โดยภาพรวม อยูในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาคาเฉลี่ยรายดาน พบวา ดานที่มี

คาเฉลี่ยสูงสุด คือ ดานลักษณะทางกายภาพ อยูในระดับปานกลาง รองลงมา คือ ดานราคา อยูในระดับ

ปานกลาง และดานที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือ ดานกระบวนการ  อยูในระดับปานกลาง  

2.1 สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ โดยภาพรวม อยูในระดับปานกลาง เมื่อ

พิจารณาคาเฉลี่ยรายขอ พบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ สายการบินมีช่ือเสียง และมีภาพลักษณที่ดี อยูใน

ระดับมาก รองลงมา คือ เครื่องบินใหม มีมาตรฐานความปลอดภัยในการเดินทางสูง อยูในระดับปานกลาง 

และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือ อาหารและเครื่องด่ืมที่บริการบนเครื่องบินมีคุณภาพและรสชาติที่ดี  อยูใน

ระดับปานกลาง  

2.2 สวนประสมทางการตลาดดานราคา โดยภาพรวม อยูในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณา

คาเฉลี่ยรายขอ พบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาบัตรโดยสารที่ดึงดูดและนาสนใจกวาสายการบินอ่ืน 

ๆ ในชวงที่ทําการซื้อ อยูในระดับปานกลาง รองลงมา คือ ราคาคาโดยสารมีมาตรฐานเหมาะสมกับ

คุณภาพการใหบริการภาคพ้ืนและบนเครื่องบิน อยูในระดับปานกลาง และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือ ราคา

คาโดยสารเหมาะสมกับระยะทางและระยะเวลาในการเดินทางเมื่อเทียบกับคูแขงใน เสนทางบินเดียวกัน 

ราคาคาโดยสารเหมาะสมกับความสะดวกสบายในการเดินทางและสิ่งอํานวยความสะดวก อยูในระดับ

ปานกลาง  

2.3 สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย โดยภาพรวม อยูในระดับปาน

กลาง เมื่อพิจารณาคาเฉลี่ยรายขอ พบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ชองทางการเลือกซื้อบัตรโดยสารและ

ชองทางในการรับชําระคาบัตรโดยสารที่หลากหลาย สะดวก หาไดงาย อยูในระดับปานกลาง รองลงมา 



94 

คือ มีชองทางการจัดจําหนายที่พรอมใหบริการตลอด 24 ช่ัวโมง อยูในระดับปานกลาง มีความ

สะดวกสบายในการรับบัตรโดยสาร E-Ticket  อยูในระดับปานกลาง และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือ 

ศูนยบริการ (Call Center) สําหรับจองบัตรโดยสารและบริการอ่ืนๆ ติดตอไดสะดวกและตลอดเวลาที่

ตองการ อยูในระดับปานกลาง  

2.4 สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด โดยภาพรวม อยูในระดับปาน

กลาง เมื่อพิจารณาคาเฉลี่ยรายขอ พบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการจัดกิจกรรมเพ่ือสงเสริมการขาย 

เชน การจัดกิจกรรมใชไมลสะสมในการแลกบัตรโดยสารการไดนํ้าหนักสัมภาระเพ่ิมในบางชวงเวลา เปน

ตน อยูในระดับปานกลาง รองลงมา คือ มีการจัดกิจกรรมจําหนายบัตรโดยสารในราคาพิเศษ เชน ชวง 

Low Season ที่มีความตองการเดินทางนอย อยูในระดับปานกลาง มีการจัดโปรโมช่ันตาง ๆในชวง

เทศกาลที่มีความนาสนใจอยูเปนประจํา เชน วันตรุษจีน วันขึ้นปใหมสากล เทศกาลกินเจ เทศกาลไหว

พระจันทรเปนตน อยูในระดับปานกลาง และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือ การโฆษณาประชาสัมพันธในสื่อ

ตาง ๆใหทราบอยางทั่วถึง เชน สื่อสิ่งพิมพ สื่อออนไลน โทรทัศน  อยูในระดับนอย  

2.5 สวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร โดยภาพรวม อยูในระดับปานกลาง เมื่อ

พิจารณาคาเฉลี่ยรายขอ พบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ พนักงานภาคพ้ืนดิน และพนักงานตอนรับบน

เครื่องบินพูดจาสุภาพ มีบุคลิกภาพและมีมารยาทที่ดี อยูในระดับปานกลาง รองลงมา คือ พนักงาน

ภาคพ้ืนดิน และพนักงานตอนรับบนเครื่องบินมีความสามารถในการใหขอมูลไดถูกตองแมนยําและ

เพียงพอตอการใหบริการ อยูในระดับปานกลาง พนักงานภาคพ้ืนดิน และพนักงานตอนรับบนเครื่องบินมี

การดูแลเอาใจใส มีอัธยาศัยที่ดี มีความกระตือรือรนในการใหบริการ อยูในระดับปานกลาง และขอที่มี

คาเฉลี่ยตํ่าสุด คือ พนักงานภาคพ้ืนดิน และพนักงานตอนรับบนเครื่องบินสามารถตอบคําถามและแกไข

ปญหาเฉพาะหนาไดเปนอยางดี อยูในระดับปานกลาง  

2.6 สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ โดยภาพรวม อยูในระดับปาน

กลาง เมื่อพิจารณาคาเฉลี่ยรายขอ พบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ เครื่องบินมีการตกแตงทั้งภายนอกและ

ภายในที่ทันสมัย นาเดินทาง อยูในระดับมาก  รองลงมา คือ ภายในหองโดยสารและหองนํ้าสะอาด ทําให

รูสึกมั่นใจดานสุขอนามัยของการเดินทาง อยูในระดับปานกลาง ภายในหองโดยสารมีอุณหภูมิที่เหมาะสม

และแสงสวางเพียงพอตอความสะดวกสบาย และความปลอดภัยในการเดินทาง อยูในระดับปานกลาง 

และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือ เครื่องบินมีความสะดวกสบายและมีมาตรฐาน เชน เกาอ้ีน่ัง ระบบบันเทิง

และระบบเช่ือมตออินเทอรเน็ตบนเครื่อง เปนตน อยูในระดับปานกลาง  

2.7 สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ โดยภาพรวม อยูในระดับปานกลาง เมื่อ

พิจารณาคาเฉลี่ยรายขอ พบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ กระบวนการจองและซื้อบัตรโดยสารมีความ
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สะดวกงายและชัดเจน อยูในระดับปานกลาง รองลงมา คือ มีการสาธิตแนะนําเกี่ยวกับการใชอุปกรณกรณี

เกิดเหตุฉุกเฉินบนเครื่องบินที่ชัดเจนและ เขาใจงายกอนการเดินทาง อยูในระดับปานกลาง กระบวนการ

สงมอบสัมภาระ  การเปลี่ยนเที่ยวบิน การใหบริการตรวจรับบัตรโดยสาร และการนําผูโดยสารขึ้น

เครื่องบินมีความสะดวกรวดเร็ว อยูในระดับปานกลาง และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือ กระบวนการเช็คอินมี

ความสะดวก รวดเร็ว และรัดกุม อยูในระดับนอย 

 

 3.  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรม 

  การวิเคราะหขอมูลระดับความคิดเห็นเก่ียวกับพฤติกรรมการใชบริการสายบินไชนา แอรไลน 

ของผูโดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมาแลวในเสนทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป พบวา  

3.1 จํานวนครั้งที่เคยเดินทาง ผูตอบแบบสอบถามเคยเดินทางโดยสารการบินไชนา แอร

ไลน ในเสนทางกรุงเทพ-ไทเป  มาแลว 1-2 ครั้ง คิดเปนรอยละ 53.40  

3.2 วัตถุประสงคในการใชบริการ ผูตอบแบบสอบถามมีวัตถุประสงคในการใชบริการสาย

การบินไชนาแอรไลนในการเดินทางครั้งน้ี คือ ทํางาน/ติดตอธุรกิจ คิดเปนรอยละ 52.70  

3.3 คาใชจายเฉลี่ยในการเดินทางตอครั้งกับสายการบินไชนาแอรไลน ผูตอบแบบสอบถาม

มีคาใชจายเฉลี่ยคือ 20,000-40,000 บาท คิดเปนรอยละ 68.70  

3.4 ผูที่เดินทางไปดวย ผูตอบแบบสอบถามในครั้งน้ีมีขอมูลเดินทางกับผูรวมงาน คิดเปน

รอยละ 44.00  

3.5 ชองทางในการซื้อบัตรโดยสาร ผูตอบแบบสอบถามไดเลือกซื้อบัตรโดยสารของสายการ

บินไชนาแอรไลนผานชองทางตัวแทนจําหนาย คิดเปนรอยละ 48.70  

3.6 วิธีในการชําระคาบัตรโดยสาร ผูตอบแบบสอบถามมีวิธีในการชําระคาบัตรโดยสารของ

สายการบินไชนา แอรไลน ดวยวิธีการ คือ ใชบัตรเครดิต (Credit Card) คิดเปนรอยละ 36.00  

3.7 เหตุผลที่เลือกใชบริการ ผูตอบแบบสอบถามใชบริการสายการบินไชนา แอรไลน เพราะ

ราคาบัตรโดยสารมีความเหมาะสม คิดเปนรอยละ 69.30  

3.8 การเลือกใชบริการในครั้งตอไป ผูตอบแบบสอบถามมีการเดินทางครั้งตอไป เลือก

เดินทางซ้ํา    ไมแนใจ คิดเปนรอยละ 50.00  

3.9 การแนะนําคนรูจักใหมาใชบริการ ผูตอบแบบสอบถามไมแนใจที่จะแนะนําคนรูจักใช

บริการสายการบินไชนาแอรไลน คิดเปนรอยละ 56.00 
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4.  การทดสอบสมมติฐาน พบวา  

4.1 ปจจัยประชากรศาสตรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสายบินไชนา แอรไลน 

ของผูโดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมาแลวในเสนทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป พบวา 

4.1.1 เพศมีความสัมพันธกับการเคยเดินทางโดยสารการบินไชนา แอรไลน ในเสนทาง

กรุงเทพ-ไทเปมาแลวกี่ครั้ง วัตถุประสงคในการใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนในการเดินทางครั้งน้ี 

คาใชจายเฉลี่ยในการเดินทางตอครั้งกับสายการบินไชนาแอรไลน เดินทางกับใครในครั้งน้ี  ปกติเลือกซื้อ

บัตรโดยสารของสายการบินไชนาแอรไลนผานชองทางที่มากที่สุด และเหตุผลที่ใชบริการสายการบินไชนา 

แอรไลนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งยอมรับสมมติฐานที่ต้ังไว  แตเพศไมมีความสัมพันธกับ

ชําระคาบัตรโดยสารของสายการบินไชนา แอรไลน ดวยวิธีการที่มากที่สุด ในการเดินทางครั้งตอไป ยังคง

ตองการใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนอีกหรือไม และ ตองการที่จะแนะนําคนรูจักใชบริการสายการ

บินไชนาแอรไลนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งปฏิเสธสมมติฐานที่ต้ังไว     

4.1.2 อายุมีความสัมพันธกับการเคยเดินทางโดยสารการบินไชนา แอรไลน ใน

เสนทางกรุงเทพ-ไทเปมาแลวกี่ครั้ง วัตถุประสงคในการใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนในการเดินทาง

ครั้งน้ี คาใชจายเฉลี่ยในการเดินทางตอครั้งกับสายการบินไชนาแอรไลน เดินทางกับใครในครั้งน้ี  ปกติ

เลือกซื้อบัตรโดยสารของสายการบินไชนาแอรไลนผานชองทางที่มากที่สุด ชําระคาบัตรโดยสารของสาย

การบินไชนา แอรไลน ดวยวิธีการที่มากที่สุด เหตุผลที่ใชบริการสายการบินไชนา แอรไลน  ในการเดินทาง

ครั้งตอไป ยังคงตองการใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนอีกหรือไม และตองการที่จะแนะนําคนรูจักใช

บริการสายการบินไชนาแอรไลนหรือไมน้ันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งยอมรับสมมติฐาน

ที่ต้ังไว     

4.1.3 ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับการเคยเดินทางโดยสารการบินไชนา แอร

ไลน ในเสนทางกรุงเทพ-ไทเปมาแลวกี่ครั้ง วัตถุประสงคในการใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนในการ

เดินทางครั้งน้ี คาใชจายเฉลี่ยในการเดินทางตอคร้ังกับสายการบินไชนาแอรไลน เดินทางกับใครในครั้งน้ี  

ปกติเลือกซื้อบัตรโดยสารของสายการบินไชนาแอรไลนผานชองทางที่มากที่สุด ชําระคาบัตรโดยสารของ

สายการบินไชนา แอรไลน ดวยวิธีการที่มากที่สุด เหตุผลที่ใชบริการสายการบินไชนา แอรไลน  ในการ

เดินทางครั้งตอไป ยังคงตองการใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนอีกหรือไม และตองการที่จะแนะนําคน

รูจักใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนหรือไมน้ันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งยอมรับ

สมมติฐานที่ต้ังไว 

4.1.4 อาชีพมีความสัมพันธกับการเคยเดินทางโดยสารการบินไชนา แอรไลน ใน

เสนทางกรุงเทพ-ไทเปมาแลวกี่ครั้ง วัตถุประสงคในการใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนในการเดินทาง
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ครั้งน้ี คาใชจายเฉลี่ยในการเดินทางตอครั้งกับสายการบินไชนาแอรไลน เดินทางกับใครในครั้งน้ี  ปกติ

เลือกซื้อบัตรโดยสารของสายการบินไชนาแอรไลนผานชองทางที่มากที่สุด ชําระคาบัตรโดยสารของสาย

การบินไชนา แอรไลน ดวยวิธีการที่มากที่สุด เหตุผลที่ใชบริการสายการบินไชนา แอรไลน  ในการเดินทาง

ครั้งตอไป ยังคงตองการใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนอีกหรือไม และตองการที่จะแนะนําคนรูจักใช

บริการสายการบินไชนาแอรไลนหรือไมน้ันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งยอมรับสมมติฐาน

ที่ต้ังไว 

4.1.5 รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธกับการเคยเดินทางโดยสารการบินไชนา 

แอรไลน ในเสนทางกรุงเทพ-ไทเปมาแลวกี่ครั้ง วัตถุประสงคในการใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนใน

การเดินทางครั้งน้ี คาใชจายเฉลี่ยในการเดินทางตอครั้งกับสายการบินไชนาแอรไลน  เดินทางกับใครใน

ครั้งน้ี  ปกติเลือกซื้อบัตรโดยสารของสายการบินไชนาแอรไลนผานชองทางที่มากที่สุด ชําระคาบัตร

โดยสารของสายการบินไชนา แอรไลน ดวยวิธีการที่มากที่สุด  และในการเดินทางครั้งตอไป ยังคงตองการ

ใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนอีกหรือไมน้ันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งยอมรับ

สมมติฐานที่ต้ังไว  แตรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมมีความสัมพันธกับเหตุผลที่ใชบริการสายการบินไชนา แอร

ไลน  และตองการที่จะแนะนําคนรูจักใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนหรือไมน้ันอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งปฏิเสธสมมติฐานที่ต้ังไว 

4.2 ผูโดยสารชาวไทยที่มีพฤติกรรมการใชบริการสายบินไชนา แอรไลนในเสนทาง 

กรุงเทพฯ-ไทเปแตกตางกัน มีความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดแตกตางกัน  พบวา ผูโดยสารชาว

ไทยที่เคยเดินทางโดยสารการบินไชนา แอรไลน ในเสนทางกรุงเทพ-ไทเปมาแลวก่ีครั้ง มีวัตถุประสงคใน

การใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนในการเดินทางครั้งน้ี มีคาใชจายเฉลี่ยในการเดินทางตอครั้งกับสาย

การบินไชนาแอรไลน เดินทางกับใครในครั้งน้ี เลือกซื้อบัตรโดยสารของสายการบินไชนาแอรไลนผาน

ชองทางใดมากที่สุด ชําระคาบัตรโดยสารของสายการบินไชนา แอรไลน ดวยวิธีการใดมากที่สุด ใชบริการ

สายการบินไชนา แอรไลน เพราะเหตุผลใด ในการเดินทางครั้งตอไป ยังคงตองการใชบริการสายการบินไช

นา แอรไลน อีกหรือไม อยากจะแนะนําคนรูจักใชบริการสายการบินไชนา แอรไลนหรือไม แตกตางกัน มี

ความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง

ยอมรับสมมติฐานที่ต้ังไว 
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อภิปรายผล 

วัตถุประสงคขอที่ 1 เพื่อศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอการเลือกใชบริการสาย

การบิน  ไชนาแอรไลน ในเสนทางระหวางประเทศกรุงเทพฯ-ไทเป ของผูโดยสารชาวไทย ณ ทา

อากาศยานนานาชาติสุวรรณภูมิ 

 จากการศึกษาพบวา ปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอการเลือกใชบริการสายการบิน  ไชนา

แอรไลน ในเสนทางระหวางประเทศกรุงเทพฯ-ไทเป ของผูโดยสารชาวไทย ณ ทาอากาศยานนานาชาติ

สุวรรณภูมิแตกตางกัน โดยเพศมีความสัมพันธกับ 1) จํานวนครั้งที่เคยเดินทางโดยสารการบินไชนา        

แอรไลน ในเสนทางกรุงเทพ-ไทเป 2) วัตถุประสงคในการใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนใน           

การเดินทางครั้งน้ี 3) คาใชจายเฉลี่ยในการเดินทางตอครั้งกับสายการบินไชนาแอรไลน 4) ผูที่เดินทางไป

ดวยในครั้งน้ี 5) ชองทางในการซื้อบัตรโดยสารของสายการบินไชนาแอรไลน และ 7) เหตุผลที่ใชบริการ

สายการบินไชนา แอรไลน แตเพศไมมีความสัมพันธกับ 1) วิธีชําระคาบัตรโดยสารของสายการบินไชนา 

แอรไลน ดวยวิธีการที่มากที่สุด 2) การเลือกใชบริการในครั้งตอไป ยังคงตองการใชบริการสายการบิน        

ไชนาแอรไลนอีกหรือไม และ 3) การแนะนําคนรูจักใชบริการสายการบินไชนาแอรไลน   

อายุ ระดับการศึกษา และอาชีพมีความสัมพันธกับ 1) จํานวนครั้งที่เคยเดินทางโดยสารการบิน    

ไชนา แอรไลน ในเสนทางกรุงเทพ-ไทเป 2) วัตถุประสงคในการใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนในการ

เดินทางครั้งน้ี 3) คาใชจายเฉลี่ยในการเดินทางตอครั้งกับสายการบินไชนาแอรไลน 4) ผูที่เดินทางไปดวย

ในครั้งน้ี  5) ชองทางการเลือกซื้อบัตรโดยสารของสายการบินไชนาแอรไลน 6) วิธีชําระคาบัตรโดยสาร

ของสายการบินไชนา แอรไลน 7) เหตุผลที่เลือกใชบริการสายการบินไชนา แอรไลน 8) การเลือกใชบริการ

ในการเดินทางครั้งตอไป ยังคงตองการใชบริการสายการบินไชนา แอรไลน และ 9) การแนะนําคนรูจักให

มาใชบริการสายการบินไชนาแอรไลน  

รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธกับ 1) จํานวนครั้งเคยเดินทางโดยสารการบินไชนา แอรไลน 

ในเสนทางกรุงเทพ-ไทเป 2) วัตถุประสงคในการใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนในการเดินทางครั้งน้ี           

3) คาใชจายเฉลี่ยในการเดินทางตอครั้งกับสายการบินไชนาแอรไลน  4) ผูที่เดินทางไปดวยในครั้งน้ี            

5) ชองทางในการเลือกซื้อบัตรโดยสารของสายการบินไชนาแอรไลน 6) วิธีในการชําระคาบัตรโดยสารของ

สายการบินไชนา แอรไลน และ 7) การเลือกใชบริการในครั้งตอไป ยังคงตองการใชบริการสายการบิน    

ไชนา  แอรไลน แตรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมมีความสัมพันธกับ 1) เหตุผลที่ใชบริการสายการบินไชนา     

แอรไลน  และ   2) การแนะนําคนรูจักใชบริการสายการบินไชนาแอรไลน 

ผูศึกษาพบวา ปจจัยดานประชากรศาสตรมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการสายบินไชนา แอรไลน 

ของผูโดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมาแลวในเสนทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเปแตกตางกัน คือ เคยเดินทาง



99 

โดยสารการบินไชนา แอรไลน ในเสนทางกรุงเทพ-ไทเปมาแลว 1-2 ครั้ง เปนผูโดยสารที่เคยใชบริการซ้ํา

จากการพึงพอใจที่เคยใชบริการแลว มีวัตถุประสงคในการใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนในการ

เดินทาง คือ ทํางานหรือทําธุรกิจ เปนความตองการเพ่ือใชบริการเพ่ือติดตอทํางานหรือธุรกิจ เปนการ

เดินทางเพ่ือประกอบอาชีพ คาใชจายเฉลี่ยในการเดินทางตอครั้งกับสายการบินไชนาแอรไลน คือ 20,000-

40,000บาท เปนการใชจายในระดับที่ตองใชจายมาก เพราะการเดินทางดวยสายการบินยอมตองใชจาย

สูง เพราะเปนการเดินทางที่สะดวก รวดเร็ว และปลอดภัยกวาการเดินทางประเภทอ่ืน ผูโดยสารมัก

เดินทางกับผูรวมงานเน่ืองจากตองการเดินทางไปติดตอทํางาน เลือกซื้อบัตรโดยสารของสายการบินไชนา

แอรไลนผานชองทางตัวแทนจําหนาย เพราะสะดวก และเช่ือใจในตัวแทนจําหนาย ชําระคาบัตรโดยสาร

ของสายการบินไชนา แอรไลน ดวยวิธีการใชบัตรเครดิต เพราะมีคะแนนใหเมื่อใชบัตร และมีความสะดวก 

จายโดยไมตองพบปะกัน ใชบริการสายการบินไชนา แอรไลน เพราะราคาบัตรโดยสารมีความเหมาะสม 

แสดงวา การตัดสินใจใชบริการสายการบินไชนา แอรไลนมีความเดนในเรื่องราคาที่ผูโดยสารเห็นวามี

ความยุติธรรม และดึงดูด ความสนใจเมื่อเทียบกับสายการบินอ่ืน ๆ  ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Kotler 

and Keller (2012) ที่กลาววาเปนกระบวนการทางจิตวิทยาพ้ืนฐานที่มีบทบาทสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ

ที่แทจริงของผูบริโภค นักการตลาดจะต้ังคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค  องคกรที่ชาญฉลาดจะ

พยายามที่จะเขาใจกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคอยางถองแท ทั้งประสบการณของผูบริโภคใน

เรื่องของการเรียนรู การตัดสินใจเลือก การใชงาน หรือแมแตการเลิกใชงานตัวผลิตภัณฑน้ัน ๆ สอดคลอง

กับงานวิจัยของณรงคพร จรรโลงบุตร (2564) ที่พบวา การศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร พบวา อาชีพ 

กับการเลือกใชบริการสายการบินการบินไทย สําหรับการเดินทางภายในประเทศ เสนทางกรุงเทพฯ – 

เชียงใหม มีความแตกตางกันทางสถิติอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

จากการศึกษาพบวา อายุมีผลตอพฤติกรรมดานการชําระคาบริการ ซึ่งสอดคลองกับ ดลภาพย 

สุขุมปญญารักษ  (2564) ที่พบวา พฤติกรรมในการใชบริการ คือ สํารองที่น่ังผานเว็ปไซตของสายการบิน 

และชําระคาบริการดวยวิธีโอนผานธนาคาร อายุมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสายการบินตนทุนตํ่า 

ของพนักงานเอกชน ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05  

จากการศึกษาพบวา ปจจัยดานประชากรศาสตรมีผลตอดานของจํานวนครั้งที่เดินทาง โดย

สอดคลองกับงานวิจัยของสหวัฒน ธีระธรรม และ ปญญา ศรีสิงห (2563) ที่พบวา พฤติกรรมการใช

บริการสายการบินในประเทศไทยเสนทางบินภายในประเทศของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยใช

บริการในดานจํานวนครั้งที่ใชบริการและวิธีการชําระคาบัตรโดยสารเปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจอยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และพบวาปจจัยดานประชากรศาสตรมีผลตอการเลือกซื้อบัตรโดยสาร 

ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของกมลทิพย พูลผล (2559) ที่พบวา พฤติกรรมการใชบริการสายการบินไทย
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สมายลเสนทางระหวางประเทศของผูโดยสารชาวไทย พบวา โดยซื้อบัตรโดยสารผานเว็บไซตของสายการ

บินและเดินทางรวมกับเพ่ือนหรือเพ่ือนรวมงาน รวมทั้งสอดคลองกับงานวิจัยของกมลทิพย พูลผล (2559) 

ที่พบวา ระดับการศึกษา  อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอการเลือกใชบริการสายการบินไทยสมายลเสนทางระหวางประเทศ

ของผูโดยสารชาวไทยแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 

วัตถุประสงคขอที่ 2 เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ที่มีผลตอพฤติกรรม

การใชบริการสายบินไชนา แอรไลนในเสนทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป 

จากการศึกษา พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ

สายบินไชนา แอรไลนในเสนทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเปแตกตางกัน 

 โดยผูโดยสารชาวไทยที่เคยเดินทางมี 1) จํานวนครั้งที่เคยเดินทางโดยสารการบินไชนา แอรไลน 

ในเสนทางกรุงเทพ-ไทเป 2) มีวัตถุประสงคในการใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนในการเดินทางครั้งน้ี 

3) มีคาใชจายเฉลี่ยในการเดินทางตอครั้งกับสายการบินไชนาแอรไลน 4) ผูรวมเดินทางไปดวยในครั้งน้ี    

5) ชองทางในการเลือกซื้อบัตรโดยสารของสายการบินไชนาแอรไลนผานชองทางใดมากที่สุด 6) วิธีการ

ชําระคาบัตรโดยสารของสายการบินไชนา แอรไลน ดวยวิธีการใดมากที่สุด 7) เหตุผลที่เลือกใชบริการสาย

การบินไชนา แอรไลน เพราะเหตุผลใด 8) การเลือกใชบริการในการเดินทางครั้งตอไป ยังคงตองการใช

บริการสายการบินไชนา แอรไลน อีกหรือไม 9) การแนะนําคนรูจักใหมาใชบริการสายการบินไชนา     

แอรไลนหรือไม แตกตางกัน มีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่แตกตางกัน  

ผูศึกษาเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามที่เคยเดินทางโดยสารการบินไชนา แอรไลน ในเสนทาง

กรุงเทพ-ไทเปมาแลว 1-2  ครั้งมีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมากกวา

ผูตอบแบบสอบถามที่เคยเดินทางโดยสารการบินไชนา แอรไลน ในเสนทางกรุงเทพ-ไทเปมาแลว 3-4 ครั้ง 

และนอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่เคยเดินทางโดยสารการบินไชนา แอรไลน ในเสนทางกรุงเทพ-ไทเป

มาแลว 5-6 ครั้ง ผูตอบแบบสอบถามที่เคยเดินทางโดยสารการบินไชนา แอรไลน ในเสนทางกรุงเทพ-

ไทเปมาแลว 3-4 ครั้งมีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมนอยกวาผูตอบ

แบบสอบถามที่เคยเดินทางโดยสารการบินไชนา แอรไลน ในเสนทางกรุงเทพ-ไทเปมาแลว 5-6 ครั้ง 

ผูตอบแบบสอบถามที่เคยเดินทางโดยสารการบินไชนา แอรไลน ในเสนทางกรุงเทพ-ไทเปมาแลว 5-6 ครั้ง

มีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมากกวาผูตอบแบบสอบถามที่เคยเดินทาง

โดยสารการบินไชนา แอรไลน ในเสนทางกรุงเทพ-ไทเปมาแลว มากกวา 6 ครั้ง 
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ผูตอบแบบสอบถามที่มีวัตถุประสงคในการใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนในการเดินทางครั้ง

น้ี คือ ทํางาน/ติดตอธุรกิจมีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมนอยกวาผูตอบ

แบบสอบถามที่มีวัตถุประสงคในการใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนในการเดินทางครั้งน้ี คือ เย่ียม

ญาติมิตรและทองเที่ยว ผูตอบแบบสอบถามที่มีวัตถุประสงคในการใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนใน

การเดินทางครั้งน้ี คือ เย่ียมญาติมิตรและทองเที่ยวมีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดย

ภาพรวมมากกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีวัตถุประสงคในการใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนในการ

เดินทางครั้งน้ี คือ ศึกษาตอ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีคาใชจายเฉลี่ยในการเดินทางตอครั้งกับสายการบินไชนาแอรไลน ไมเกิน 

20,000 บาท มีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดมากกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีคาใชจาย

เฉลี่ยในการเดินทางตอครั้งกับสายการบินไชนาแอรไลน 20,000-40,000 บาท  

ผูตอบแบบสอบถามที่เดินทางคนเดียวในครั้งน้ีมีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด

โดยภาพรวมนอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่เดินทางกับพอแม/ญาติพ่ีนองและเพ่ือนในครั้งน้ี ผูตอบ

แบบสอบถามที่เดินทางกับพอแม/ญาติพ่ีนองและเพ่ือนในครั้งน้ีมีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดโดยภาพรวมมากกวาผูตอบแบบสอบถามที่เดินทางกับผูรวมงานในครั้งน้ี   

ผูตอบแบบสอบถามที่เลือกซื้อบัตรโดยสารของสายการบินไชนาแอรไลนผานชองทางเว็บไซตของ

สายการบินมากที่สุดมีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมากกวาผูตอบ

แบบสอบถามที่เลือกซื้อบัตรโดยสารของสายการบินไชนาแอรไลนผานชองทางเว็บไซตอ่ืน ๆมากที่สุด 

ผูตอบแบบสอบถามที่เลือกซื้อบัตรโดยสารของสายการบินไชนาแอรไลนผานชองทางเว็บไซตอ่ืน ๆมาก

ที่สุดมีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมนอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่เลือกซื้อ

บัตรโดยสารของสายการบินไชนาแอรไลนผานชองทางตัวแทนจําหนายมากที่สุด  

ผูตอบแบบสอบถามที่ชําระคาบัตรโดยสารของสายการบินไชนา แอรไลน ดวยวิธีการใชบัตร

เครดิต (Credit Card)มากที่สุดมีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมากกวา

ผูตอบแบบสอบถามที่ชําระคาบัตรโดยสารของสายการบินไชนา แอรไลน ดวยวิธีการใชการหักบัญชี

อัตโนมัติ (Direct Debit)และเคานเตอรเซอรวิส (Counter Service)มากที่สุด ผูตอบแบบสอบถามที่ชําระ

คาบัตรโดยสารของสายการบินไชนา แอรไลน ดวยวิธีการใชการหักบัญชีอัตโนมัติ (Direct Debit)มาก

ที่สุดมีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมนอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่ชําระคา

บัตรโดยสารของสายการบินไชนา แอรไลน ดวยวิธีการผานเคานเตอรเซอรวิส (Counter Service)มาก

ที่สุด  
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ผูตอบแบบสอบถามใชบริการสายการบินไชนา แอรไลน เพราะเสนทางการบิน และตารางการ

บินมีความหลากหลาย มีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมากกวาผูตอบ

แบบสอบถามใชบริการสายการบินไชนา แอรไลน เพราะราคาบัตรโดยสารมีความเหมาะสม  

ผูตอบแบบสอบถามที่ในการเดินทางครั้งตอไป ไมแนใจที่ยังคงตองการใชบริการสายการบินไชนา

แอรไลนอีก มีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดมากกวาผูตอบแบบสอบถามที่ในการ

เดินทางครั้งตอไป ยังคงตองการเลือกใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนซ้ําอีก  

ผูตอบแบบสอบถามที่ไมแนใจจะแนะนําคนรูจักใชบริการสายการบินไชนาแอรไลนมีความคิดเห็น

ตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดมากกวาผูตอบแบบสอบถามที่จะแนะนําคนรูจักใชบริการสายการบิน

ไชนาแอรไลน 

ผูศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดทุกดาน อยูใน

ระดับปานกลาง แสดงวา ผูโดยสารมีความคิดเห็นตอการทําการตลาดของสายการบินไชนา แอรไลนใน

ระดับกลาง ๆ พอใจตอการทําการตลาดไมมากไมนอย โดยมีความคิดเห็นดานลักษณะทางกายภาพสูงสุด 

มีความพึงพอใจตอภายในเครื่องบินที่มีการตกแตงที่ทันสมัย สวยงาม สะดวก สบาย มีมาตรฐาน ภายใน

หองโดยสาร และหองนํ้ามีความสะอาด อุณหภูมิและแสงสวางเพียงพอและเหมาะสม สายการบินไชนา 

แอรไลนมีการต้ังราคาเหมาะสมกับคุณภาพและมาตรฐาน มีความมั่นใจในช่ือเสียง และภาพลักษณที่ดี ทํา

ใหเปนที่นาสนใจ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Kotler (1997) ที่กลาววา สวนประสมทางการตลาด 

ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดาน

บุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ และสอดคลองกับงานวิจัยของปวีณสุดา ภูคําแสน 

(2563) ที่พบวา กลุมนักทองเที่ยวจังหวัดขอนแกนใหความสําคัญกับปจจัยการเลือกใชบริการสายการบิน

ตนทุนตํ่า โดยแบงปจจัยเปน 7 ดาน ไดแก ดานสินคาและบริการ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสริมการตลาด ดานการสงมอบบริการ ดานพนักงาน ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ โดยได

มีการเสนอแนวทางการพัฒนาการบริการสําหรับสายการบินตนทุนตํ่าเพ่ือใหมีการบริการที่ตอบสนอง

ความตองการของผูโดยสารไดดียิ่งขึ้นตอไป  

จากการศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดในภาพรวมซึ่งผลพฤติกรรมการเลือกใช

บริการสายการบิน ซึ่งงานวิจัยของสหวัฒน ธีระธรรม และ ปญญา ศรีสิงห (2563) ที่พบวา ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาด (7Ps) ในดานภาพลักษณหองรับรองและการสงเสริมการขาย เปนปจจัยที่มีผลตอ

การตัดสินใจใชบริการสายการบินในประเทศไทย เสนทางบินภายในประเทศพ้ืนที่เขตกรุงเทพมหานคร 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แลและสอดคลองกับงานวิจัยของมทนาลัย เทพหัสดิน ณ อยุธยา 

(2560) ที่พบวา ปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบัตรโดยสารช้ันธุรกิจของสายการบิน แอร
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เอเชีย เที่ยวบินดอนเมือง-โตเกียว คือ ปจจัยทางดานราคา การสงเสริมดานการตลาด การสงเสริมการขาย 

ชองทางการจัดจําหนายที่รวดเร็ว กระบวนการใหบริการที่สะดวก การบริการภาคพ้ืนและการบริการทั่วไป 

สิ่งอํานวยความสะดวกบนภาคพ้ืนดิน และความสะดวกสบายบนเครื่องบิน พนักงานภาคพ้ืนดินและ

พนักงานตอนรับบนเครื่องบิน  

จากการศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการ

จัดจําหนาย ดานสงเสริมการขาย และดานกระบวนการ มีความสอดคลองกับงานวิจัยของมนสินี เลิศคช

สีห (2558) ที่พบวา ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสายการบินการบินไทย สําหรับการใหบริการ

ภายในประเทศ มีทั้งหมด 6 ปจจัย ไดแก ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน ผลิตภัณฑ บรรยากาศ และความ

สะอาดของหองโดยสาร ปจจัยดานการทํากิจกรรมเพ่ือสังคม ปจจัยดานกระบวนการและศูนยบริการ 

ปจจัยดานชองทางการจําหนายและบริการและกิจกรรมสงเสริมการขาย และปจจัยดานการสรางและ

นําเสนอลักษณะทางกายภาพ รสชาติอาหาร และการประกันภัยการเดินทาง   

และในการศึกษาครั้งน้ีพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดในทุกๆดานมีผลตอพฤติกรรมการ

เลือกใชบริการสายการบิน ซึ่งสอดคลองงานวิจัยของวรปรีชา กมลาศน ณ อยุธยา (2558) ที่พบวา สวน

ประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูโดยสารชาวไทยในเสนทางบิน

ทวีปยุโรป บริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน)ทั้ง 7 ดาน ดังน้ี ดานบุคลากร ดานผลิตภัณฑ ดาน

กระบวนการ ดานลักษณะกายภาพ ดานการสงเสริมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย และดาน

ราคา และมีการนําเสนอแนวทางการตลาดของสายการบินโดยใชเทคโนโลยีเพ่ือปรับปรุงผลิตภัณฑและ

บริการโดยเพ่ิมเสนทางบินตรงระหวางประเทศ กําหนดราคา ใหเหมาะสมกับคุณภาพ ปรับปรุงชองทาง

จัดจําหนายใหมีความทันสมัย สงเสริมการขายใหมีความหลากหลายและปรับปรุงทัศนคติของพนักงาน

เรื่องการใหบริการลูกคาเปนตามมาตรฐานสากล 

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใช 

1. ดานผลิตภัณฑ พบวาสายการบินไชนา แอรไลน มีเครื่องบินที่ใหบริการในเสนทางกรุงเทพ-

ไทเปน้ันมีหลากหลายแบบ ทั้งแอรบัส A-330 และ แอรบัส A-350น่ันหมายถึง ผูโดยสารอาจจะนําปจจัย

ดานผลิตภัณฑน้ี มาเปนองคประกอบในการตัดสินใจเลือกใชบริการ จึงควรจัดทําแบบสอบถามถึงความ

ตองการในอากาศยานรุนเกา-ใหมดวย และดานอาหารและเครื่องด่ืม ที่ใหบริการบนเครื่องบิน เพ่ือรักษา

คุณภาพและรสชาติที่ดี ดังน้ัน สายการบินควรมีอาหารและเครื่องด่ืมที่หลากหลายและมีรสชาติที่ดี การ

สอบถามความพึงพอใจของผูโดยสารตออาหารและเครื่องด่ืมเปนประจําจะชวยรักษามาตรฐานและ
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ปรับปรุงการใหบริการใหมีคุณภาพอยูเสมอ สามารถสรางความพึงพอใจใหกับผูโดยสาร ทําใหมีการ

กลับมาใชบริการซ้ําอีก 

2. ดานราคา สายการบินไชนา แอรไลน จากการศึกษาพบวามีราคาคาโดยสารเหมาะสมกับความ

สะดวกสบายในการเดินทางและสิ่งอํานวยความสะดวก ดังน้ันการกําหนดราคาที่เหมาะสม ยุติธรรมและ

เปนความตองการของผูโดยสารที่มากกวาสายการบินอ่ืนใน เสนทางเดียวกัน เวลาเที่ยวบินที่ใกลๆกัน จะ

ทําใหผูโดยสารประทับใจและเลือกเดินทางทางซ้ํากับสายการบินอีก 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย สายการบินไชนา แอรไลน ควรจัดใหมีศูนยบริการ (Call 

Center) สําหรับจองบัตรโดยสารและบริการอ่ืนๆ ติดตอไดสะดวกและ ตลอดเวลาที่ตองการ ดังน้ัน สาย

การบินควรเพ่ิมคูสายศูนยบริการและใหบริการตลอด 24 ช่ัวโมง การใหบริการแกผูโดยสารทุกเวลาที่

ตองการ สามารถสนองความตองการในการใชบริการหรือตองการการชวยเหลือในการแกไขปญหาตาง ๆ 

จะเปนการสรางความประทับใจใหเกิดขึ้น 

4. ดานการสงเสริมการตลาด สายการบินไชนา แอรไลน ควรจัดใหมีการโฆษณาประชาสัมพันธ

ในสื่อตาง ๆใหทราบอยางทั่วถึง เชน สื่อสิ่งพิมพ สื่อออนไลน โทรทัศน ดังน้ันสายการบินควรเพ่ิมการ

โฆษณาประชาสัมพันธทางออนไลนมากขึ้น เชน การทํา Content การใช Influencer เปนตน เปนการทํา

การตลาดดิจิทัลสําหรับกลุมเปาหมายที่เปนคนรุนใหมหรือคนในยุค 5G ไดรับการประชาสัมพันธหรือการ

โฆษณา เปนการสรางโอกาสใหเขาถึง อีกทั้งจากศึกษาพบวาสายการบินไชนา แอรไลน สวนใหญ มี

ผูโดยสารเดินทางกับผูรวมงาน ดังน้ันสายการบินควรจัดโปรโมช่ันสงเสริมการขาย ที่มีสวนลดสําหรับ

ผูโดยสารเดินทางที่เปนเพ่ือนรวมเดินทางเพ่ือไปทํางาน เปนการสงเสริมการตลาดที่ทําใหสามารถเพ่ิมฐาน

ของลูกคาได 

5. ดานบุคลากร สายการบินไชนา แอรไลน จากการศึกษาพบวาพนักงานตอนรับภาคพ้ืนดิน 

และพนักงานตอนรับบนเครื่องบิน สามารถตอบคําถามและแกไขปญหาเฉพาะหนาไดเปนอยางดี ดังน้ัน

เพ่ือใหพนักงานเหลาน้ียังคงมีความรู ความสามารถดังกลาว สายการบินจึงควรฝกอบรมอยูเสมอเพ่ือใหมี

ความรู ไดรับขอมูลที่ถูกตองและรวมไปถึงการรับรูสถานการณหรือสภาพแวดลอมเปลี่ยนแปลงขององคกร

อยูเสมอ เพ่ือใหสามารถปรับตัวเขากับยุคสมัยใหมและสามารถแกไขปญหาของผูโดยสารที่ประสบเจอไดมี

ประสิทธิภาพ 

6. ดานลักษณะทางกายภาพ สายการบินไชนา แอรไลน จากการศึกษาสายการบินไชนา แอรไลน

มีเครื่องบินมีความสะดวกสบายและมีมาตรฐาน เชน เกาอ้ีน่ัง ระบบบันเทิงและระบบเช่ือมตออินเทอรเน็ต

บนเครื่อง เปนตน ดังน้ันสายการบินควรพัฒนาและคงรักษามาตรฐานดานความปลอดภัยอยูตลอดเวลาซึ่ง

เปนหัวใจหลักของธุรกิจการบิน 
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7. ดานกระบวนการ สายการบินไชนา แอรไลน มีกระบวนการเช็คอินมีความสะดวก รวดเร็ว 

และรัดกุม ดังน้ันสายการบินควรลดขั้นตอนการเช็คอินลง เพ่ือลดการใชเวลาในการเช็คอินและเพ่ิมความ

ระมัดระวังในการตรวจเช็คเอกสาร เปนการลดกระบวนการทํางานใหนอยลง สามารถเพ่ิมเวลาพักผอน

ใหกับผูโดยสารใหมากขึ้น ซึ่งลูกคาสวนใหญมักจะตองการใชเวลาในการดําเนินงานนอย สายการบิน

สามารถปฏิบัติงานไดรวดเร็ว ถูกตอง ยอมทําใหผูโดยสารพึงพอใจตอบริการที่ได และกลับมาใชบริการซ้ํา

อีก อาจมีการชักชวนผูอ่ืน หรือรีวิวบริการที่ไดรับจนเกิดความประทับใจ 

 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป  

 1.  สายการบินไชนา แอรไลนควรศึกษาปจจัยการสงเสริมภาพลักษณของสายการบินไชนา     

แอรไลน ของผูโดยสารชาวไทยในเสนทางการบินระหวางประเทศ กรุงเทพฯ-ไทเป รวมทั้งการนําขอมูลที่

ไดรับไปปรับปรุงการประชาสัมพันธรวมทั้งนํากลยุทธทางการตลาดที่เสริมสรางความเช่ือมั่น และการ

ไววางใจจากบุคคลและหนวยงานภายนอก  

2. สายการบินไชนา แอรไลนควรศึกษาปจจัยที่สงผลตอการใชบริการซ้ําสายการบินไชนา      

แอรไลน ของผูโดยสารชาวไทยในเสนทางการบินระหวางประเทศ กรุงเทพฯ-ไทเป รวมทั้งความไววางใจ 

การยอมรับการใชเทคโนโลยี เพ่ือใหสายการบินไชนา แอรไลนมีลูกคาประจําที่ใชบริการเปนประจําและ

สม่ําเสมอ และชักชวนผูอ่ืนมาใชบริการอีกดวย   

3. สายการบินไชนา แอรไลนควรศึกษาการทําตลาดดิจิทัลของสายการบิน ในเสนทางการบิน

ระหวางประเทศ กรุงเทพฯ-ไทเป ไดแก การปรังปรุงเว็บไซต การครองหนาแรก การประชาสัมพันธ

ออนไลน สื่อสังคม เปนตน เพ่ือนําขอมูลไปปรับปรุงการดําเนินการตลาดออนไลนใหตรงกับไลฟสไตลของ

กลุมเปาหมายที่เปนคนรุนใหมที่ใหความสําคัญของสื่ออินเทอรเน็ต   

4. สายการบินไชนา แอรไลนควรศึกษาความพึงพอใจของผูโดยสารสายการบินไชนา แอรไลนใน

เสนทางการบินระหวางประเทศ กรุงเทพฯ-ไทเป เพ่ือนําขอมูลไปปรับปรุงคุณภาพการใหบริการที่สราง

ความพอใจของลูกคาสูงสุด การปรับตัวของสายการบินไชนา แอรไลน ในเสนทางการบินระหวางประเทศ 

กรุงเทพฯ-ไทเปในชวงการแพรระบาดของโรคโควิด-19 เปนตน เพ่ือเปนการพิจารณาปจจัยที่สงผลตอ

ความอยูรอดของสายการบินใหสามารถอยูในธุรกิจการบินที่ไดรับผลกระทบจากการแพรระบาดของโรค 

โควิด-19 อยางมาก  

 5. สายการบินไชนา แอรไลนควรศึกษากลุมประชากรอ่ืน ๆ เชน นักทองเที่ยวตางชาติ เปน

การศึกษาความคิดเห็นจากผูใชบริการจากสายการบิน ทําใหทราบถึงคุณภาพการใหบริการอยูระดับใด 
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สามารถนําขอมูลที่ไดรับจากประชากรกลุมน้ีไปใชใหเกิดประโยชน ทําใหการดําเนินงานไดตรงกลุมลูกคา

เปาหมายหรือลูกคาที่คาดหวัง  

 6. สายการบินไชนา แอรไลนควรศึกษาโดยเครื่องมืออ่ืน ๆ เชน แบบสัมภาษณ แบบสังเกต 

นอกจากการใชแบบสอบถาม เพ่ือใหสามารถเก็บรวบรวมขอมูลใหไดครอบคลุมและลึกซึ้งมากขึ้น  

 7. สายการบินไชนา แอรไลนอาจจะทําการศึกษากลยุทธการตลาด 8Ps ไดแก 1) กลยุทธ

ผลิตภัณฑ ( Product Strategy )  2) กลยุทธราคา ( Price Strategy ) 3) กลยุทธการจัดจําหนาย (Place 

Strategy ) 4) กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 5) กลยุทธการบรรจุภัณฑ 

(Packaging Strategy) 6) กลยุทธการใชพนักงานขาย (Personal Strategy) 7) กลยุทธการใหขาวสาร  

(Public Relation Strategy) 8) กลยุทธพลัง ( Power Strategy ) ซึ่งเปนกลยุทธทางการตลาดสมัยใหม

ซึ่งเปนสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) เพ่ือนําการศึกษาดังกลาวมาสรางความสําเร็จใหกับธุรกิจ

ดวยกระบวนการวางแผนที่ดี โดนเฉพาะธุรกิจออนไลนที่มีความแขงขันสูงขึ้น 
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การหาคุณภาพเครื่องมือในการศึกษา และสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

1.การทดสอบความแมนตรงของแบบสอบถาม (Validity) 

 นําแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบความแมนตรงจากอาจารยที่ปรึกษา และไดปรับปรุงแกไข

แลว เสนอใหผูทรงคุณวุฒิที่มีความเช่ียวชาญ 3 ทาน พิจารณาวาขอคําถามแตละขอมีความสอดคลองกับ

วัตถุประสงค คุณภาพดานความแมนตรงตามเน้ือหา (Content Validity) ความชัดเจนของภาษา

ครอบคลุมเน้ือหา แลวดําเนินการหาคาดัชนีความสอดคลอง (Index of item objective congruence : 

IOC) ระหวางขอคําถามกับคุณลักษณะตามวัตถุประสงคการศึกษาที่ตองการวัด โดยใชเกณฑการวัดคือ 

(1) ผลลัพธ +1 หมายถึง คําถามสอดคลองกับวัตถุประสงคของการศึกษา (2) ผลลัพธ 0 หมายถึง ไมแนใจ

คําถามสอดคลองกับวัตถุประสงคของการศึกษา (3) ผลลัพธ -1 หมายถึง คําถามไมสอดคลองกับ

วัตถุประสงคของการศึกษา  เกณฑการตัดสินการเลือกขอคําถามพิจารณาดังน้ีคือ (1) คา IOC  ≥ 0.50 

หมายความวา คําถามตรงวัตถุประสงคของการศึกษา (2) คา IOC < 0.50 หมายความวา คําถามไมตรง

วัตถุประสงคของการศึกษา (Rovinelli & Hambleton,1977 อางถึงใน ธานินทร ศิลปจารุ,2557) ตาม

สูตร ดังน้ี 

 

 จากสูตร 
 

IOC = ∑R 

N 

IOC หมายถึง คาดัชนีความสอดคลอง (Index of item objective congruence) 

∑R หมายถึง ผลรวมของคะแนนการพิจารณาของผูเช่ียวชาญ 

N หมายถึง จํานวนของผูเช่ียวชาญ 
 
 การดําเนินการตรวจสอบโดยผูทรงคุณวุฒิที่มีความเช่ียวชาญ 3ทาน ไดลงคะแนนประเมินในชอง

เมื่อเห็นวาแบบสอบถามเหมาะสมตรงตามความคิดเห็นของทานและนํามาดําเนินการหาคาดัชนีความ

สอดคลอง (Index of item objective congruence : IOC) 
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ผูเชียวชาญ ดร.ธรรมรัตน ดร.ศุภโชค ดร.ธงชัย  

 
คา IOC สรุป  

 
ความคิดเห็นของผูเช่ียวชาญ  รวม 

  

1. เพศ 1 1 1 3 1 ใชได 

2. อายุ 1 1 1 3 1 ใชได 

3.ระดับการศึกษา 1 1 1 3 1 ใชได 

4.อาชีพ 1 1 1 3 1 ใชได 

5.รายไดเฉลี่ยตอเดือน  1 1 1 3 1 ใชได 

1.สายการบินมีช่ือเสียง

และภาพลักษณที่ดี  

1 1 1 3 1 ใชได 

2.เครื่องบินใหม มี

มาตรฐานความปลอดภัย

ในการเดินทางสูง  

1 1 1 3 1 ใชได 

3 มีเที่ยวบินและเสนทางบิน

และตารางเวลาเดินทางที่

ตรงตามตองการ และตรง

ตอเวลา  

1 1 1 3 1 ใชได 

4 อาหารและเครื่องด่ืมที่

บริการบนเครื่องบินมี

คุณภาพและรสชาติที่ดี  

1 1 1 3 1 ใชได 

5.ราคาคาโดยสารมี

มาตรฐานเหมาะสมกับ

คุณภาพการใหบริการ

ภาคพ้ืนและบนเครื่องบิน  

1 1 1 3 1 ใชได 

6 ราคาคาโดยสาร

เหมาะสมกับระยะทางและ

ระยะเวลาในการเดินทาง

เมื่อเทียบกับคูแขงใน

เสนทางบินเดียวกัน  

1 1 1 3 1 ใชได 
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ผูเชียวชาญ ดร.ธรรมรัตน ดร.ศุภโชค ดร.ธงชัย  

 
คา IOC สรุป  

 
ความคิดเห็นของผูเช่ียวชาญ  รวม 

  

7 ราคาคาโดยสารเหมาะสม

กับความสะดวกสบายใน

การเดินทางและสิ่งอํานวย

ความสะดวก 

1 1 1 3 1 ใชได 

8 ราคาบัตรโดยสารที่

ดึงดูดและนาสนใจกวาสาย

การบินอ่ืน ๆ ในชวงที่ทํา

การซื้อ 

1 1 1 3 1 ใชได 

9.ชองทางการเลือกซื้อ

บัตรโดยสารและชองทาง

ในการรับชําระคาบัตร

โดยสารที่หลากหลาย 

สะดวก หาไดงาย 

1 1 1 3 1 ใชได 

10 มีความสะดวกสบายใน

การรับบัตรโดยสาร E-

Ticket 

1 1 1 3 1 ใชได 

11 มีชองทางการจัด

จําหนายที่พรอมใหบริการ

ตลอด 24ช่ัวโมง  

1 1 1 3 1 ใชได 

12 ศูนยบริการ (Call 

Center) สําหรับจองบัตร

โดยสารและบริการอ่ืน ๆ 

ติดตอไดสะดวกและ

ตลอดเวลาที่ตองการ  

0 1 1 2 0.67 ใชได 
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ผูเชียวชาญ ดร.ธรรมรัตน ดร.ศุภโชค ดร.ธงชัย  

 
คา IOC สรุป  

 
ความคิดเห็นของผูเช่ียวชาญ  รวม 

  

13.มีการจัดกิจกรรมเพ่ือ

สงเสริมการขาย เชน การ

จัดกิจกรรมใชไมลสะสมใน

การแลกบัตรโดยสาร การ

ไดนํ้าหนักสัมภาระเพ่ิมใน

บางชวงเวลา เปนตน  

1 1 1 3 1 ใชได 

14 มีการจัดโปรโมช่ัน

ตางๆในชวงเทศกาลที่มี

ความนาสนใจอยูเปน

ประจํา เชน วันตรุษจีน วัน

ขึ้นปใหมสากล เทศกาลกิน

เจ เทศกาลไหวพระจันทร 

เปนตน 

0 1 1 2 0.67 ใชได 

15 มีการจัดกจิกรรม

จําหนายบัตรโดยสารใน

ราคาพิเศษ เชน ชวง Low 

Season ที่มคีวามตองการ

เดินทางนอย 

1 1 1 3 1 ใชได 

16 การโฆษณา

ประชาสัมพันธในสื่อตาง ๆ

ใหทราบอยางทั่วถึง เชน 

สื่อสิ่งพิมพ สื่อออนไลน 

โทรทัศน 

1 1 1 3 1 ใชได 

17.พนักงานภาคพ้ืนดิน 

และพนักงานตอนรับบน

เครื่องบินมีการดูแลเอาใจ

1 1 1 3 1 ใชได 
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ผูเชียวชาญ ดร.ธรรมรัตน ดร.ศุภโชค ดร.ธงชัย  

 
คา IOC สรุป  

 
ความคิดเห็นของผูเช่ียวชาญ  รวม 

  

ใส มีอัธยาศัยที่ดี มีความ

กระตือรือรนในการ

ใหบริการ 

18 พนักงานภาคพ้ืนดิน 

และพนักงานตอนรับบน

เครื่องบินพูดจาสุภาพ มี

บุคลิกภาพและมีมารยาท 

ที่ดี 

1 1 1 3 1 ใชได 

19 พนักงานภาคพ้ืนดิน 

และพนักงานตอนรับบน

เครื่องบินสามารถตอบ

คําถามและแกไขปญหา

เฉพาะหนาไดเปนอยางดี  

1 1 1 3 1 ใชได 

20 พนักงานภาคพ้ืนดิน 

และพนักงานตอนรับบน

เครื่องบินมีความสามารถ

ในการใหขอมลูไดถูกตอง

แมนยําและเพียงพอตอ

การใหบริการ 

1 1 1 3 1 ใชได 

21.เครื่องบินมคีวาม

สะดวกสบายและมี

มาตรฐาน เชน เกาอ้ีน่ัง 

ระบบบันเทิง และระบบ

เช่ือมตออินเทอรเน็ตบน

เครื่อง เปนตน 

1 1 1 3 1 ใชได 
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ผูเชียวชาญ ดร.ธรรมรัตน ดร.ศุภโชค ดร.ธงชัย  

 
คา IOC สรุป  

 
ความคิดเห็นของผูเช่ียวชาญ  รวม 

  

22 เครื่องบินมีการตกแตง

ทั้งภายนอกและภายในที่

ทันสมัย นาเดินทาง 

1 1 1 3 1 ใชได 

23 ภายในหองโดยสาร

และหองนํ้าสะอาด ทําให

รูสึกมั่นในดานสุขอนามัย

ของการเดินทาง  

1 1 1 3 1 ใชได 

24 ภายในหองโดยสารมี

อุณหภูมิที่เหมาะสมและ

แสงสวางเพียงพอตอความ

สะดวกสบาย และความ

ปลอดภัยในการเดินทาง  

1 1 1 3 1 ใชได 

25.กระบวนการจองและ

ซื้อบัตรโดยสารมีความ

สะดวก งาย และชัดเจน 

1 1 1 3 1 ใชได 

26 กระบวนการเช็คอินมี

ความสะดวก รวดเร็ว และ

รัดกุม 

1 1 1 3 1 ใชได 

27 กระบวนการสงมอบ

สัมภาระ การเปลี่ยน

เที่ยวบิน การใหบริการ

ตรวจรับบัตรโดยสาร และ

การนําผูโดยสารขึ้น

เครื่องบินมีความสะดวก

รวดเร็ว 

1 1 1 3 1 ใชได 
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ผูเชียวชาญ ดร.ธรรมรัตน ดร.ศุภโชค ดร.ธงชัย  

 
คา IOC สรุป  

 
ความคิดเห็นของผูเช่ียวชาญ  รวม 

  

28 มีการสาธิตแนะนํา

เกี่ยวกับการใชอุปกรณกรณี

เกิดเหตุฉุกเฉินบนเครื่องบิน

ที่ชัดเจนและเขาใจงายกอน

การเดินทาง 

1 1 1 3 1 ใชได 

1.ทานเคยเดินทางโดยสาร

การบินไชนา แอรไลน ใน

เสนทางกรุงเทพ-ไทเป

มาแลวกี่ครั้ง  

1 1 1 3 1 ใชได 

2.วัตถุประสงคในการใช

บริการสายการบินไชนา 

แอรไลนในการเดินทาง

ครั้งน้ี 

1 1 1 3 1 ใชได 

3.คาใชจายเฉลี่ยในการ

เดินทางตอครั้งกับสายการ

บินไชนา แอรไลน 

1 1 1 3 1 ใชได 

4.ทานเดินทางกับใครใน

ครั้งน้ี 

1 1 1 3 1 ใชได 

5.ปกติทานเลือกซื้อบัตร

โดยสารของสายการบินไช

นา แอรไลน ผานชองทาง

ใดมากที่สุด 

1 1 1 3 1 ใชได 

6.ทานชําระคาบัตร

โดยสารของสายการบินไช

นา แอรไลน ดวยวิธีการใด

มากที่สุด  

1 1 1 3 1 ใชได 
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ผูเชียวชาญ ดร.ธรรมรัตน ดร.ศุภโชค ดร.ธงชัย  

 
คา IOC สรุป  

 
ความคิดเห็นของผูเช่ียวชาญ  รวม 

  

7.ทานใชบริการสายการ

บินไชนา แอรไลน เพราะ

เหตุผลใด (เลือกตอบได

มากกวา 1 ขอ)  

1 1 1 3 1 ใชได 

8.ในการเดินทางครั้งตอไป 

ทานยังคงตองการใช

บริการสายการบินไชนา 

แอรไลน อีกหรือไม 

1 1 1 3 1 ใชได 

9.ทานอยากจะแนะนําคน

รูจักใชบริการสายการบิน

ไชนา แอรไลนหรือไม 

1 1 1 3 1 ใชได 

สวนที่ 4 ขอเสนอแนะ 1 1 1 3 1 ใชได 

IOC ≥ 0.984 
 

 

เกณฑการตัดสินการเลือกขอคําถามพิจารณาดังน้ีคือ (1) คา IOC  ≥ 0.50 หมายความวา คําถาม

ตรงวัตถุประสงคของการศึกษา (2) คา IOC < 0.50 หมายความวา คําถามไมตรงวัตถุประสงคของ

การศึกษา 

 สรุปผลรวมคาดัชนีความสอดคลองของวัตถุประสงค (IOC) =0.984 มากกวา 0.50 ซึ่งหมายความ

วา คําถามตรงวัตถุประสงคของการศึกษา 
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2.การหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) 

 หลังจากผูศึกษาไดแกไขแบบสอบถามตามคําแนะนําของอาจารยที่ปรึกษาเรียบรอย นํา

แบบสอบถามดําเนินการทดสอบความเช่ือมั่น (Reliability Test) โดยทําการแจกใหกลุมตัวอยางไดแก 

พนักงานของสายการบินไชนา แอรไลน อยางนอยจํานวน 30 คน แลวนํามาหาคาความเช่ือมั่น 

(Reliability) โดยวิธีการหาคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธดวยวิธีการของครอนบาช(Cronbach’s Alpha 

Coefficient) โดยมีเกณฑตัดสินวาถาคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธมีคาใกลเคียง 1.00 (ประมาณ 0.80 ขึ้นไป) 

ซึ่งผลการหาคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธรวมไดเทากับ 0.82 

  

 สูตร 

 

 
  

เมื่อ α คือ สัมประสทิธความเช่ือมั่น 

  K คือ จํานวนขอสอบ 

   คือ คะแนนความแปรปรวนเปนรายขอ 

 

 ขอมูลการหาคา α ไดจ้ากแบบสอบถามท่ีทาํการทดสอบกลุม่ตวัอยา่งจากพนกังานไชน่า แอร์

ไลนแ์ละครอบครัว จํานวน 30 คน จํานวนขอสอบถาม (k)= 28ขอ นําขอมูลทั้งหมดคํานวณในโปรแกรม 

SPSS ไดผลลพัธคา α =0.82 มากกวา 0.70 ถือวามีความเช่ือถือได  
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คําถาม Scale 

Mean if 

Item 

Deleted 

Scale 

Variance if 

Item 

Deleted 

Corrected Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if 

Item 

Deleted 

1.สายการบินมีช่ือเสียงและ

ภาพลักษณที่ดี 

78.1 22.714 -0.123 0.819 

2.เครื่องบินใหม มีมาตรฐาน

ความปลอดภัยในการ

เดินทางสูง 

78.5667 22.737 -0.175 0.81 

3 มีเที่ยวบินและเสนทางบิน

และตารางเวลาเดินทางที่

ตรงตามตองการ และตรง

ตอเวลา 

78.8333 21.661 0.107 0.807 

4 อาหารและเครื่องด่ืมที่

บริการบนเครื่องบินมี

คุณภาพและรสชาติที่ดี 

78.9667 20.792 0.258 0.801 

5.ราคาคาโดยสารมี

มาตรฐานเหมาะสมกับ

คุณภาพการใหบริการ

ภาคพ้ืนและบนเครื่องบิน 

78.5 20.672 0.505 0.79 

6 ราคาคาโดยสารเหมาะสม

กับระยะทางและระยะเวลา

ในการเดินทางเมื่อเทียบกับ

คูแขงในเสนทางบินเดียวกัน 

78.6 21.352 0.589 0.794 

7 ราคาคาโดยสารเหมาะสม

กับความสะดวกสบายใน

การเดินทางและสิ่งอํานวย

ความสะดวก 

78.6 21.352 0.589 0.794 
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คําถาม Scale 

Mean if 

Item 

Deleted 

Scale 

Variance if 

Item 

Deleted 

Corrected Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if 

Item 

Deleted 

8 ราคาบัตรโดยสารที่ดึงดูด

และนาสนใจกวาสายการ

บินอ่ืน ๆ ในชวงที่ทําการซื้อ 

  

78.5333 21.292 0.353 0.796 

9.ชองทางการเลือกซื้อบัตร

โดยสารและชองทางในการ

รับชําระคาบัตรโดยสารที่

หลากหลาย สะดวก หาได

งาย  

78.6333 21.551 0.311 0.798 

10 มีความสะดวกสบายใน

การรับบัตรโดยสาร E-

Ticket 

  

78.7 21.941 0.157 0.802 

11 มีชองทางการจัด

จําหนายที่พรอมใหบริการ

ตลอด 24ช่ัวโมง 

  

78.7333 20.202 0.45 0.79 

12 ศูนยบริการ (Call 

Center) สําหรับจองบัตร

โดยสารและบริการอ่ืนๆ 

ติดตอไดสะดวกและ

ตลอดเวลาที่ตองการ 

  

78.9 21.128 0.254 0.80 
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คําถาม Scale 

Mean if 

Item 

Deleted 

Scale 

Variance if 

Item 

Deleted 

Corrected Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if 

Item 

Deleted 

13.มีการจัดกิจกรรมเพ่ือ

สงเสริมการขาย เชน การ

จัดกิจกรรมใชไมลสะสมใน

การแลกบัตรโดยสาร การ

ไดนํ้าหนักสัมภาระเพ่ิมใน

บางชวงเวลา เปนตน 

78.8 18.441 0.574 0.781 

14 มีการจัดโปรโมช่ันตางๆ

ในชวงเทศกาลที่มีความ

นาสนใจอยูเปนประจํา เชน 

วันตรุษจีน วันขึ้นปใหม

สากล เทศกาลกินเจ 

เทศกาลไหวพระจันทร เปน

ตน  

78.9 18.576 0.615 0.78 

15 มีการจัดกจิกรรม

จําหนายบัตรโดยสารใน

ราคาพิเศษ เชน ชวง Low 

Season ที่มคีวามตองการ

เดินทางนอย 

78.9 18.714 0.659 0.777 

16 การโฆษณา

ประชาสัมพันธในสื่อตาง ๆ

ใหทราบอยางทั่วถึง เชน สื่อ

สิ่งพิมพ สื่อออนไลน 

โทรทัศน 

  

79.2333 20.116 0.451 0.79 
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คําถาม Scale 

Mean if 

Item 

Deleted 

Scale 

Variance if 

Item 

Deleted 

Corrected Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if 

Item 

Deleted 

17.พนักงานภาคพ้ืนดิน 

และพนักงานตอนรับบน

เครื่องบินมีการดูแลเอาใจใส 

มีอัธยาศัยที่ดี มีความ

กระตือรือรนในการ

ใหบริการ 

78.6667 22.092 0.147 0.802 

18 พนักงานภาคพ้ืนดิน และ

พนักงานตอนรับบน

เครื่องบินพูดจาสุภาพ มี

บุคลิกภาพและมีมารยาทที่ดี  

78.6333 22.24 0.028 0.806 

19 พนักงานภาคพ้ืนดิน 

และพนักงานตอนรับบน

เครื่องบินสามารถตอบ

คําถามและแกไขปญหา

เฉพาะหนาไดเปนอยางดี 

78.8 21.2 0.227 0.801 

20 พนักงานภาคพ้ืนดิน 

และพนักงานตอนรับบน

เครื่องบินมีความสามารถใน

การใหขอมูลไดถูกตอง

แมนยําและเพียงพอตอการ

ใหบริการ 

78.7667 22.461 -0.076 0.82 

21.เครื่องบินมคีวาม

สะดวกสบายและมี

มาตรฐาน เชน เกาอ้ีน่ัง 

ระบบบันเทิง และระบบ

78.5667 21.564 0.318 0.798 
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คําถาม Scale 

Mean if 

Item 

Deleted 

Scale 

Variance if 

Item 

Deleted 

Corrected Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if 

Item 

Deleted 

เช่ือมตออินเทอรเน็ตบน

เครื่องบิน เปนตน 

22 เครื่องบินมีการตกแตง

ทั้งภายนอกและภายในที่

ทันสมัย นาเดินทาง 

78.1667 20.971 0.247 0.801 

23 ภายในหองโดยสารและ

หองนํ้าสะอาด ทําใหรูสึก

มั่นในดานสุขอนามัยของ

การเดินทาง 

78.5667 20.806 0.652 0.789 

24 ภายในหองโดยสารมี

อุณหภูมิที่เหมาะสมและ

แสงสวางเพียงพอตอความ

สะดวกสบาย และความ

ปลอดภัยในการเดินทาง  

78.6 21.352 0.589 0.794 

25.กระบวนการจองและซื้อ

บัตรโดยสารมีความสะดวก 

งาย และชัดเจน 

  

78.7333 21.651 0.223 0.8 

26 กระบวนการเช็คอินมี

ความสะดวก รวดเร็ว และ

รัดกุม  

79.3333 19.885 0.547 0.786 

27 กระบวนการสงมอบ

สัมภาระ การเปลี่ยน

เที่ยวบิน การใหบริการ

79 20.207 0.438 0.791 
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คําถาม Scale 

Mean if 

Item 

Deleted 

Scale 

Variance if 

Item 

Deleted 

Corrected Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if 

Item 

Deleted 

ตรวจรับบัตรโดยสาร และ

การนําผูโดยสารขึ้น

เครื่องบินมีความสะดวก

รวดเร็ว  
28 มีการสาธิตแนะนํา

เกี่ยวกับการใชอุปกรณกรณี

เกิดเหตุฉุกเฉินบนเครื่องบิน

ที่ชัดเจนและเขาใจงายกอน

การเดินทาง  

78.7667 19.22 0.652 0.779 
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แบบสอบถาม  
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แบบสอบถาม 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการสายการบนิ                                     

ไชนา แอรไลน ของผูโดยสารชาวไทย ในเสนทางการบนิระหวางประเทศ กรุงเทพฯ-ไทเป 

 

แบบสอบถามน้ีเปนสวนหน่ึงของงานวิจัยเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ

เลือกใชบริการ สายการบินไชนา แอรไลนของผูโดยสารชาวไทยในเสนทางการบินระหวางประเทศ 

กรุงเทพฯ-ไทเป  ผูวิจัยใครขอความรวมมือจากทานในการตอบแบบสอบถามใหในครั้งน้ีตรงกับความจริง

ของทานมากที่สุด โดยคําตอบของทานจะถือเปนความลับเฉพาะผูวิจัยและจะไมมีผลใด  ๆ ตอทาน 

ตลอดจนทั้งผลการศึกษาครั้งน้ีจะใชในงานวิจัยเทาน้ัน ซึ่งแบบสอบถามประกอบดวย 4  สวน ดังน้ี 

 สวนที่ 1 ขอมูลเก่ียวกับประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพและรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 สวนที่ 2  ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 

ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ และดาน

กระบวนการ 

สวนที่ 3 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใชบริการสายบินไชนา แอรไลน ของผูโดยสารชาวไทยที่

เคยเดินทางมาแลวในเสนทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป  

สวนที่ 4 ขอเสนอแนะเพ่ิมเติมของผูตอบแบบสอบถาม 

 

จึงเรียนมาเพ่ือขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถามใหครบทุกขอ 

 

ขอขอบคุณที่ใหความอนุเคราะหขอมูลในครั้งน้ี 

นาย อนุพงษ แกวผลึก 
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สวนที่ 1 ขอมูลเก่ียวกับประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม  

คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย ลงใน  หนาขอความที่ตรงกับทานตามความเปนจริง 

1.  เพศ 

 (     )     ชาย     (     )     หญิง 

2.  อายุ   

 (     )     ตํ่ากวา 20 ป    (     )     20-30 ป 

 (     )     31-40 ป    (     )     41-50 ป 

 (     )     มากกวา 50 ปขึ้นไป   

 

 

3.  ระดับการศึกษา 

 (     ) ตํ่ากวาปริญญาตรี   (     ) ปริญญาตร ี

 (     ) สูงกวาปริญญาตรี 

4.  อาชีพ 

 (     )     พนักงานบริษัท     (     )     ธุรกจิสวนตัว/คาขาย 

  (     )     ขาราชการ        (     )     นักเรียน/นักศึกษา 

 (     )     พนักงานรัฐวิสาหกิจ   (     )     อ่ืน ๆ ............................ 

 (     )     ไมไดประกอบอาชีพใดๆ       

5.  รายไดเฉลีย่ตอเดือน 

          (     )     ตํ่ากวา  15,000 บาท   (     )    15,000-30,000 บาท 

 (     )     30,001-45,000 บาท   (     )    45,001-60,000 บาท 

 (     )     60,001-75,000 บาท   (     )    มากกวา 75,000 บาทขึ้นไป 
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คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย ลงใน ชองระดับความคิดเห็นที่ทานเห็นวาเหมาะสมที่สุดของแตละ

ขอความ ตามระดับความคิดเห็นของทานที่มีตอสภาพปจจุบันในดานตาง ๆ โดย 5 คือ เห็นดวยมากที่สุด, 

4 คือ เห็นดวยมาก,  3 คือ เห็นดวยปานกลาง,  2 คือ เหน็ดวยนอย, 1 คือ เห็นดวยนอยที่สุด 

สวนที่ 2  ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด  

 

ขอ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

 

1 

ดานผลิตภัณฑ 

สายการบินมีช่ือเสียง และมีภาพลักษณที่ดี 

     

2 เครื่องบินใหม มีมาตรฐานความปลอดภัยในการเดินทางสูง      

3 มีเที่ยวบินและเสนทางบินและตารางเวลาเดินทางที่ตรงตามตองการ 

และตรงตอเวลา 

     

4 อาหารและเครื่องด่ืมที่บริการบนเครื่องบินมีคุณภาพและรสชาติที่ดี      

 

5 

ดานราคา 

ราคาคาโดยสารมีมาตรฐานเหมาะสมกับคณุภาพการใหบริการ

ภาคพ้ืนและบนเครื่องบิน 

     

6 ราคาคาโดยสารเหมาะสมกับระยะทางและระยะเวลาในการเดินทาง

เมื่อเทียบกับคูแขงในเสนทางบินเดียวกัน 

     

7 ราคาคาโดยสารเหมาะสมกับความสะดวกสบายในการเดินทางและ

สิ่งอํานวยความสะดวก 

     

8 ราคาบัตรโดยสารที่ดึงดูดและนาสนใจกวาสายการบินอ่ืน ๆ ในชวงที่

ทําการซื้อ 

     

9 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ชองทางการเลือกซื้อบัตรโดยสารและชองทางในการรับชําระคาบัตร

โดยสารที่หลากหลาย สะดวก หาไดงาย 

     

10 มีความสะดวกสบายในการรบับัตรโดยสาร E-Ticket      

11 มีชองทางการจัดจําหนายที่พรอมใหบริการตลอด 24ช่ัวโมง      
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ขอ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

12 ศูนยบริการ (Call Center) สาํหรับจองบัตรโดยสารและบริการอ่ืนๆ 

ติดตอไดสะดวกและตลอดเวลาที่ตองการ 

     

 

13 

ดานการสงเสรมิการตลาด 

มีการจัดกิจกรรมเพ่ือสงเสริมการขาย เชน การจัดกิจกรรมใชไมล

สะสมในการแลกบัตรโดยสาร การไดนํ้าหนักสัมภาระเพ่ิมในบาง

ชวงเวลา เปนตน 

     

14 มีการจัดโปรโมช่ันตางๆในชวงเทศกาลที่มีความนาสนใจอยูเปน

ประจํา เชน วันตรุษจีน วันขึน้ปใหมสากล เทศกาลกินเจ เทศกาล

ไหวพระจันทร เปนตน 

     

15 มีการจัดกิจกรรมจําหนายบัตรโดยสารในราคาพิเศษ เชน ชวง Low 

Season ที่มคีวามตองการเดินทางนอย 

     

16 การโฆษณาประชาสัมพันธในสื่อตาง ๆใหทราบอยางทั่วถึง เชน สื่อ

สิ่งพิมพ สื่อออนไลน โทรทศัน 

     

 

17 

ดานบคุลากร 

พนักงานภาคพ้ืนดิน และพนักงานตอนรับบนเครื่องบินมีการดูแลเอา

ใจใส มีอัธยาศยัที่ดี มีความกระตือรือรนในการใหบริการ 

     

18 พนักงานภาคพ้ืนดิน และพนักงานตอนรับบนเครื่องบินพูดจาสุภาพ 

มีบุคลิกภาพและมีมารยาททีดี่  

     

19 พนักงานภาคพ้ืนดิน และพนักงานตอนรับบนเครื่องบินสามารถตอบ

คําถามและแกไขปญหาเฉพาะหนาไดเปนอยางดี 

     

20 พนักงานภาคพ้ืนดิน และพนักงานตอนรับบนเครื่องบินมี

ความสามารถในการใหขอมูลไดถูกตองแมนยําและเพียงพอตอการ

ใหบริการ 

     

 

21 

ดานลักษณะทางกายภาพ 

เครื่องบินมีความสะดวกสบายและมีมาตรฐาน เชน เกาอ้ีน่ัง ระบบ

บันเทิง และระบบเช่ือมตออินเทอรเน็ตบนเครื่อง เปนตน 
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ขอ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

22 เครื่องบินมีการตกแตงทั้งภายนอกและภายในที่ทันสมัย นาเดินทาง      

23 ภายในหองโดยสารและหองนํ้าสะอาด ทําใหรูสึกมั่นในดาน

สุขอนามัยของการเดินทาง 

     

24 ภายในหองโดยสารมีอุณหภูมิที่เหมาะสมและแสงสวางเพียงพอตอ

ความสะดวกสบาย และความปลอดภัยในการเดินทาง 

     

 

25 

ดานกระบวนการ 

กระบวนการจองและซื้อบัตรโดยสารมีความสะดวก งาย และชัดเจน 

     

26 กระบวนการเช็คอินมีความสะดวก รวดเร็ว และรัดกุม      

27 กระบวนการสงมอบสัมภาระ การเปลี่ยนเทีย่วบิน การใหบริการ

ตรวจรับบัตรโดยสาร และการนําผูโดยสารขึ้นเครื่องบินมีความ

สะดวกรวดเร็ว 

     

28 มีการสาธิตแนะนําเกี่ยวกับการใชอุปกรณกรณีเกิดเหตุฉุกเฉินบน

เครื่องบินที่ชัดเจนและเขาใจงายกอนการเดินทาง 

     

 

สวนที่ 3 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใชบริการสายบินไชนา แอรไลน ของผูโดยสารชาวไทยที่เคย

เดินทางมาแลวในเสนทางการบิน กรุงเทพฯ-ไทเป  

1.ทานเคยเดินทางโดยสารการบินไชนา แอรไลน ในเสนทางกรุงเทพ-ไทเปมาแลวกี่ครั้ง 

(     )     1-2 ครั้ง            (     )     5-6 ครั้ง 

(     )     3-4 ครั้ง    (     )     มากกวา  6 ครั้ง 

2.วัตถุประสงคในการใชบริการสายการบินไชนา แอรไลนในการเดินทางครั้งน้ี ( เลือกตอบเพียง 1 ขอ ) 

(     )     ทํางาน/ติดตอธุรกิจ      (     )     เย่ียมญาติมติร 

(     )     ทองเที่ยว    (     )     ศึกษาตอ 

(     )      อ่ืนๆ ( โปรดระบุ) ……………………. 

3.คาใชจายเฉลี่ยในการเดินทางตอครั้งกับสายการบินไชนา แอรไลน 

(     )     ไมเกนิ 20,000 บาท   (     )     20,000-40,000 

(     )     40,000-60,000 บาท   (     )     60,000 บาทขึ้นไป 
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4.ทานเดินทางกับใครในครั้งน้ี 

(     )     เดินทางคนเดียว    (     )     พอแม/ญาติพ่ีนอง 

(     )     เพ่ือน     (     )     คูสมรส/แฟน 

(     )     ผูรวมงาน    (     )     อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………………. 

5.ปกติทานเลือกซื้อบัตรโดยสารของสายการบินไชนา แอรไลน ผานชองทางใดมากที่สดุ 

(     )     เว็บไซตของสายการบิน     

(     )     เคานเตอรของสายการบิน   

(     )     ทางโทรศัพทผาน Call Center 

(     )     เว็บไซตอ่ืนๆ 

(     )     ตัวแทนจําหนาย      

(     )     อ่ืน (โปรดระบุ)……………… 

6.ทานชําระคาบัตรโดยสารของสายการบินไชนา แอรไลน ดวยวิธีการใดมากที่สุด 

(     )     เงินสด     (     )     บัตร ATM 

(     )     บัตรเครดิต (Credit Card)  (     )     หักบัญชีอัตโนมัติ (Direct Debit) 

(     )     เคานเตอรเซอรวิส (Counter Service)  

7.ทานใชบริการสายการบินไชนา แอรไลน เพราะเหตุผลใด (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

(     )     ช่ือเสียงของสายการบิน      

(     )     เสนทางการบิน และตารางการบินมีความหลากหลาย 

(     )     การใหบริการของพนักงาน      

(     )     มาตรการการรักษาความปลอดภัยของสายการบิน 

(     )     ราคาบัตรโดยสารมีความเหมาะสม      

(     )     ระบบการซื้อ/ชําระต๋ัวโดยสารที่สะดวกสบาย 

(     )     อ่ืนๆ(โปรดระบุ)………………………. 

8.ในการเดินทางครั้งตอไป ทานยังคงตองการใชบริการสายการบินไชนา แอรไลน อีกหรือไม 

(     )   เลือกเดินทางซ้ํา    (     )     ไมเลอืกเดินทางอีก 

(    )   ไมแนใจ 

9.ทานอยากจะแนะนําคนรูจักใชบริการสายการบินไชนา แอรไลนหรือไม 

(     )     แนะนํา     (     )    ไมแนะนํา 

(    )   ไมแนใจ 



 141 

สวนที่ 4 ขอเสนอแนะ 

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

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

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

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

ขอขอบคณุในความรวมมือตอบแบบสอบถาม 
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ประวัติยอของผูวิจัย 

 

ช่ือ สกุล   นาย อนุพงษ แกวผลึก 

วัน เดือน ปเกิด   23 เมษายน พ.ศ. 2532 

สถานที่อยูปจจุบัน   55/480 หมูที่ 2 หมูบาน ศุภาลัยไพรด บางนา-ลาดกระบัง ซอย ลาดกระบัง54 

ถนน วัดศรีวารีนอย ตําบล ศรีษะจระเขนอย อําเภอ บางเสาธง  

จังหวัด สมุทรปราการ 10570 

 

สถานที่ทํางาน   สายการบินไชนา แอรไลน   

 

ประวัติการศึกษา 

พ.ศ. 2554  ปริญญาตรี ศลิปศาสตรบัณฑิต  

อุตสาหกรรมการทองเที่ยว แขนงวิชา ธุรกิจการบิน 

วิทยาลัยนานาชาติการทองเที่ยว มหาวิทยาลัยราชภัฏสุราษฎรธานี 
 


	สายการบินไชน่าแอร์ไลน์ (China Airlines) เป็นสายการบินแห่งชาติที่ใหญ่ที่สุดของไต้หวัน ในทุกสัปดาห์ ไชน่าแอร์ไลน์จะมีเที่ยวบินกว่า 1,400 เที่ยวบิน ที่เดินทางทั้งในประเทศและระหว่างประเทศ เดินทางไปยัง 145 จุดหมาย ใน 49 ประเทศ ในทวีปเอเชีย ยุโรป และอเมริก...
	นาย อนุพงษ์ แก้วผลึก



