
 
บทที่  2 

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
2.1  ทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

 
2.1.1  ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory) 

 เปนแนวคิดทางทฤษฎีที่อธิบายถึงอุปสงคหรือปริมาณการซื้อ ทางดานเศรษฐศาสตร 
หมายถึง อุปสงคที่มีประสิทธิผล (effective demand) ซ่ึงเปนอุปสงคที่เกิดขึ้นจริงจากผูบริโภคทีม่ี
ความสามารถและเต็มใจจะซื้อ (ability and willingness to pay) สินคาและบริการชนดินั้นมาสนอง
ความตองการของผูบริโภค ผูบริโภคตางมีความปรารถนาที่จะไดรับความพอใจสูงสุดในการ
บริโภคสินคาและบริการมากขึ้น ถาเขาไดบริโภคสินคาและบริการชนิดนั้นเปนปริมาณมากขึน้
เพียงพอกับความตองการของเขา 
 การที่ผูบริโภคจะมีอุปสงคหรือมีปริมาณการซื้อสินคาและบริการชนิดใดเปนจํานวนมาก
หรือนอยขึ้นอยูกับปจจัยสําคญั ซ่ึงเปนตัวกาํหนดอุปสงคดังนี ้
 1.)   ระดับรายไดของผูบริโภค  คือ  ถารายไดของผูบริโภคเพิ่มขึ้น หรือลดลงยอมทําให
สามารถซื้อสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึ่งเพิ่มขึน้หรือลดลงตามลําดับ 
 2.)   รสนิยมของผูบริโภค  คือ  เปนอารมณหรือความชอบในสินคาและบริการใน
ชวงเวลาตางๆ ซ่ึงรสนิยมของผูบริโภคมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา รสนิยมที่เปลี่ยนแปลงไปยอม
มีผลตอปริมาณการซื้อสินคาและบริการของสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึง่เพิ่มขึ้นหรือลดลง
ดวย 
 3.)   ราคาสินคาที่ผูบริโภคตองการซื้อ  คือ  ปริมาณการซื้อสินคาและบริการชนิดใดยอม
ขึ้นกับราคาสินคาและบริการชนิดนั้นหากราคาสินคาและบริการเพิ่มขึน้ยอมมีผลใหปริมาณความ
ตองการซื้อลดลง แตหากราคาสินคาและบริการใดลดลงยอมมีผลใหปริมาณการซื้อเพิม่ขึ้น 
 4.)   ราคาสินคาและบริการประเภทอื่น  คือ  ถาราคาสินคาและบริการประเภทอื่นเพิม่ขึ้น
หรือลดลงจะสงผลใหการเสนอซื้อสินคาและบริการประเภทนั้นมีการเปลี่ยนแปลงตามไปดวย 

5.)   ระดับการศึกษาของผูบริโภค  คือ  การบริโภคสินคาและบริการแตละประเภทของ
ผูบริโภคที่มีระดับการศกึษาสูง มักคํานงึถึงคุณคาของสินคาและบริการเปนสําคัญ ซ่ึงจะทําให
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ปริมาณเสนอซื้อสินคาและบริการประเภทดอยคุณภาพหรือประเภททีม่ีคุณภาพดีเปลี่ยนแปลงไป
ดวย 
 6.)   การโฆษณาของผูขาย  คือ  ผลของการโฆษณาจะทําใหผูบริโภครูจักและตดัสินใจ
ซ้ือสินคาหรือบริการประเภทใดประเภทหนึ่งได ทําใหปริมาณของอุปสงคเปลี่ยนแปลงไปดวย 

2.1.2 ทฤษฎีแรงจูงใจ (Motivation Theory) 
  เปนทฤษฎีของ A.H. Maslow เปนทฤษฎีที่กลาวถึงพฤติกรรมของมนุษยที่จะถูก

กําหนดและควบคุมโดยแรงจูงใจตางๆ ซ่ึงจะแตกตางกนัไปในแตละบคุคลเปนทฤษฎีที่เกี่ยวของกบั
ความตองการทางดานรางกายและจิตใจ ซ่ึง Maslow นั้นไดจดัลําดับขั้นของสิ่งจูงใจแตละอยางเริม่
จากความตองการขั้นต่ําสุดไปสูขั้นสูงสุดดังนี้ 

1) Physiological Needs  คือ  ความตองการเบื้องตนตางๆ เพื่อการอยูรอดเชน ความ
ตองการในการกินอาหาร น้ําซึ่งเปนความตองการทางรางกาย 

2) Safety Needs  คือ  ความตองการมีชีวิตอยูรอดหรือความปลอดภัยทางรางกาย ซ่ึง
กําหนดความตองการเบื้องแรกขั้นตนนีย้ังไมไดถูกจํากัดหรือตอบสนอง มนุษยก็จะมองขามเรื่อง
ความปลอดภยัของรางกาย 

3) Social  Needs  คือ  ความตองการที่จะใหตนเปนที่ยอมรบัของสังคม ความตองการ
ตามความหมายนี้ เร่ิมตนจากความตองการที่จะใหตนเปนที่ยอมรับของคนในครอบครัวไปจนถึง
เปนที่ยอมรับของคนอื่นๆ ในสังคม 

4) Esteem Needs  คือ  ความตองการที่จะใหคนเปนทีย่อมรับจากสังคมที่มีเกียรติ มี
ฐานะในสังคม ตองการที่จะใหตนมีฐานะเหนือกวาคนอืน่ๆ 

5) Self – Actualization Needs  คือ  ความตองการที่จะใหตนไดรับความสําเร็จและ
สมหวังในสิ่งที่ตนคิดหรือตองการทุกอยาง 

 
ซ่ึงสามารถจัดแบงประเภทของสิ่งจูงใจได 3 ประเภท คือ  

1.  ส่ิงจูงใจที่เกี่ยวกับความตองการทางดานรางกาย  
(Motives related to physiological needs) 

2. ส่ิงจูงใจที่เกี่ยวกับความตองการเกี่ยวของกับบุคคลอื่น  
(Motives related to interactions with needs) 

3. ส่ิงจูงใจที่เกี่ยวกับความสามารถและการสําคัญตนเอง 
(Motives related to competence and self) 
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2.1.3  พฤติกรรมการบริโภคและกระบวนการตัดสินใจซื้อ (The Buyer – Decision  
               Process) 

 ปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค และกระบวนการตดัสินใจซื้อของ
ผูบริโภคประกอบดวยปจจยัที่สําคัญ 2 ประการคือ 

1)  ปจจัยภายนอก หรือปจจยัส่ิงแวดลอมดานสังคมวัฒนธรรม ประกอบดวย 
- กลุมอางอิง (reference groups) 
- ครอบครัว (family) 
- ชนชั้นทางสังคม (social class) 
- วัฒนธรรม  (culture) 
- วัฒนธรรมยอย (subculture) 

2)  ปจจัยภายใน หรือปจจัยดานจิตวิทยา ประกอบดวย 
- ความตองการและจูงใจ (need and motivation) 
- บุคลิกภาพและแนวคิดสวนตัว (personality and self concept) 
- การรับรู (perception) 
- การเรียนรู (learning) 
- ทัศนคติ (attitudes) 
 

 ศิริวรรณ  เสรรัีตน (2538)   ไดใหความหมายของกระบวนการตดัสินใจซื้อ (decision 
-process) วาหมายถึงขั้นตอนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑจากสองทางเลือกขึ้นไป พฤติกรรมผูบริโภค
จะพิจารณาในสวนที่เกีย่วของกับกระบวนการตัดสินใจทัง้ในดานจิตใจและพฤติกรรมทางกายภาพ 
การซื้อเปนกิจกรรมดานจิตใจและทางกายภาพซึ่งเกดิขึ้นในชวงระยะเวลาหนึ่ง กิจกรรมเหลานี้ทํา
ใหเกดิการซื้อ และเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอื่น กระบวนการตัดสินใจซือ้ประกอบดวย
ขั้นตอนที่สําคัญดังนี้ 

1. การรับรูความตองการ (Need recognition) หรือการรับรูปญหา (problem 
recognition) การรับรูถึงความแตกตางระหวางสภาพที่ตองการและสภาพปจจุบนั ซ่ึงมากพอที่จะ
กระตุนใหเกิดกระบวนการตดัสินใจ มีส่ิงทีต่องพิจารณา 3 ประการ ในการรับรูถึงความตองการ คือ 

- ขอมูลที่ไดรับไวในความทรงจํา 
- ความแตกตางภายในบุคคลหรือขอบเขตปจจัยดานจิตวทิยา 

(psychological field) 
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- อิทธิพลจากสิ่งแวดลอมหรือปจจัยส่ิงแวดลอมดานสังคมวัฒนธรรม 
(social-culture environment)  

การทํางานเหลานี้ทํางานภายในจิตใจของแตละบุคคลและรวมกันในการกําหนดความตองการ 
2. การคนหาขอมูล (Information search) หรือการคนหาขอมูลกอนการซื้อ 

(Prepurchase search) ขั้นตอนนี้เร่ิมตนจากขั้นที่หนึ่ง เมื่อผูบริโภครับรูถึงความจําเปนจึงจําเปนตอง
หาขอมูลดวยวธีิตางๆ แหลงขอมูลที่สําคัญ 2 แหลง คือ 

2.1 แหลงขอมูลภายใน (Internal search) หรือแหลงขอมูลโดยอาศัยขอบเขต
ดานจิตวิทยา (psychological field) 

2.2 แหลงขอมูลภายนอก (Enternal search) เปนขอมูลจากสื่อมวลชน พนกังาน
ขาย การโฆษณา เปนตน 

 3.  การประเมนิผลทางเลือก (Evaluation of alternative) เปนขั้นตอนของกระบวนการ
ซ้ือที่ไมเปนกจิวัตร ซ่ึงทางเลือกตางๆ  มีการประเมนิและเลือกเพือ่ตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภค ในขั้นนี้จําเปนจะตองอาศัยเกณฑในการประเมนิ ซ่ึงตอบสนองความตองการของผูบริโภค 
ในขั้นนีจ้ําเปนจะตองอาศัยเกณฑในการประเมิน ซ่ึงประกอบดวยมาตรฐานและคุณสมบัติ
ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคใชในการเปรียบเทียบระหวางตราสินคาหรือผลลัพธ จากการซื้อและการ
บริโภคโดยมกีารแสดงในรปูของคุณสมบัติที่พึงพอใจมากกวา 
 4.   การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) เปนขั้นตอนที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อ การซื้อ
โดยทั่วไปเกดิขึ้นในรานคาปลีกแตอยางไรก็ตามอาจเกดิขึ้นในบานหรือสํานักงานของลูกคาก็ได 
 5.   การประเมินผลภายหลังการซื้อ (Postpurchase evaluation) หรือผลลัพธภายหลัง
การซื้อ (postpurchase outcome) เกดิขึ้นหลังจากการซือ้หรือใชผลิตภัณฑไปแลว ถาเปนไปตามที่
คาดหวังไว ผลลัพธคือความพึงพอใจ (satisfaction) แตถาผลลัพธต่ํากวาที่คาดหวังไวผลก็คือความ
ไมพึงพอใจ (dissatisfaction) 
 

2.1.4  ทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix Theory) 
   เสรี  วงษมณฑา (2542)  ไดกลาวไววา ในภาวะการตลาดที่มีการแขงขันอยางรุนแรง
การทําการตลาดถือวาเปนสวนสําคัญอยางมากตอธุรกิจ การทําการตลาดและการวางแผนการตลาด
จําเปนตองมีความรอบคอบมากขึ้น  ดังนัน้ทฤษฎีที่ใชในการตลาดจึงเปนแนวคิดและทฤษฎี  IMC  
(Integrate  Marketing  Communication) หรือกลยุทธการตลาดแบบครบวงจร  ซ่ึงสามารถสรุป
กิจกรรมตางๆ ไดดังนี ้
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1. การโฆษณา  ( Advertising)  เปาหมายใหเกดิพฤติกรรมการซื้อและใชสินคา 
2. การสงเสริมการขาย (Sales promotion)เปาหมายเพื่อกระตุนพฤติกรรมการ   

         ซ้ือโดยเสนอผลประโยชนพิเศษ 
3. การสื่อสาร ณ จุดซื้อ (Point – of –purchase communications)  เปาหมาย  

         เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคา 
4.    การสื่อสารการตลาดโดยตรง(Direct marketing communications) เปาหมายเพื่อ

ส่ือขาวสารไปยังกลุมลูกคา หวังผลตอบกลับคือการสั่งซื้อไดทันท ี
5.   การประชาสัมพันธ (Public  relations)  เปาหมายเนนการสรางภาพลักษณของ

ธุรกิจ และสินคา 
6.   การขายโดยพนักงานขาย (Personal  selling)  เปาหมายเพื่อโนมนาวใจให

กลุมเปาหมายซื้อและทดลองใชสินคา 
7.   การสนับสนุนการตลาด (Sponsorship marketing) เปาหมายทางธรุกิจมากกวา

การสรางภาพพจน 
8.   กิจกรรมทางการตลาด (Event marketing) มุงเนนภาพลักษณในการสรางความ

สนใจและเปนที่รูจักแกลูกคาเปาหมาย 
 

  ทฤษฎีสวนผสมการตลาด (Marketing  Mix)ประกอบดวย 4 P’s 
1.    ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง  การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคา

เปาหมายได 
2.    ราคา (Price)  หมายถึง  การมีราคาที่ลูกคายอมรับไดและยินดีจายเพราะมองเหน็

คุณคา 
3.    การจัดจําหนาย (Place)  หมายถึง  การจัดจําหนาย กระจายสินคา ใหสอดคลอง

กับพฤติกรรมการซื้อหา  และใหความสะดวกแกลูกคา 
4.    การสงเสริมการขาย (Promotion)  เปนการใชความพยายามจูงใจใหเกิดความ

สนใจในตัวสินคาและเกิดพฤติกรรมการซื้ออยางตอเนื่อง 
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2.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
สญชัย  ศรีมาจันทร  (2537)  ไดศึกษาเรื่อง  การวิเคราะหอุปสงคตอการเดินทางทางอากาศ

ภายในประเทศ  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาแบบจําลองที่สามารถนําไปใชในการพยากรณปริมาณการ
เดินทางโดยทางอากาศระหวางกรุงเทพฯ – จังหวัดตางๆ ในอนาคต และศึกษาถึงความสัมพันธ
ระหวางปจจัยหรือตัวแปรที่มีผลตอปริมาณการเดินทางโดยทางอากาศกับปริมาณการเดินทางทาง
อากาศระหวางกรุงเทพฯ – จังหวัดตางๆ  เก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามและใชแบบจําลอง
สมการถดถอยที่อยูในรูปลอการิทึม และแบบจําลอง Logit  เพื่อวิเคราะหถึงความสัมพันธระหวาง
ของคาความนาจะเปนในขอมูลแตละตัว 

ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่เปนตัวแปรอิสระอันไดแก ปจจัยรายไดของประชากรในจังหวัด 
ปจจัยคาใชจายในการเดินทาง และปจจัยทางดานปริมาณแหลงทองเที่ยว สามารถอธิบายปริมาณ
การเดินทางไดเปนอยางดีพอสมควร คาความยืดหยุนของปริมาณการเดินทางโดยทางอากาศตอคา
ผลิตภัณฑจังหวัดตอคน มีคาสูงสุดเทากับ 1.89 รองลงมาคือคาความยืดหยุนตอจํานวนผูมาเยือน
จังหวัดตางๆ ที่เปนชาวไทย มีคาเทากับ 1.08  สวนจํานวนผูมาเยือนชาวตางชาติและเวลาที่สามารถ
ประหยัดไดจากการเดินทางโดยทางอากาศเมื่อเปรียบเทียบกับการเดินทางโดยวิธีอ่ืนนั้นมีผลตอ
ปริมาณการเดินทางไมมากนัก ในขณะที่การเกิดอุบัติเหตุมีผลทําใหปริมาณการเดินทางโดยทาง
อากาศลดลงไดมากพอสมควร และยังพบอีกวาพฤติกรรมการใชบริการของผูโดยสารที่เปน
ชาวตางชาติและผูโดยสารที่เปนชาวไทยมีความแตกตางกันอยูมากพอสมควร โดยผูโดยสาร
ชาวตางชาติสวนมากจะมีวัตถุประสงคในการเดินทางคือ เพื่อการทองเที่ยวหรือพักผอน ในขณะที่
ผูโดยสารชาวไทยจะเดินทางเพื่อติดตอราชการหรืองานบริษัท และการเดินทางเพื่อการเยี่ยมญาติ
หรือเพื่อนฝูง โดยมีเหตุผลของการของการเลือกเดินทางโดยทางอากาศเพื่อความสะดวกสบาย 

 
นิสิต  พันธมิตร  (2543)  ไดศึกษาเรื่อง  ความตองการระบบขนสงมวลชนของประชาชน

ในเขตเมืองเชียงใหม  ผลการศึกษาพบวา การวิเคราะหความตองการขนสงมวลชนในเมืองเชียงใหม 
ตัวแปรอิสระที่กําหนดใหในแบบจําลองสามารถอธิบายความตองการขนสงมวลชนไดรอยละ 83.2 
(R2 = 0.832) โดยตัวแปรอิสระที่มีนัยสําคัญระดับ 0.1 ไดแก ตัวแปรนักเรียน นักศึกษา และการเปน
เจาของรถจักรยานยนต สวนตัวแปรอิสระที่มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ไดแก ภูมิลําเนาที่
อาศัยการเปนเจาของรถยนต เวลาในการรอ และคาโดยสาร สําหรับตัวแปรที่ไมมีนัยสําคัญทางสถิติ
ไดแก ตัวแปรอาชีพที่เปนขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน จํานวนสมาชิกใน
ครัวเรือน และรายไดเฉลี่ยตอเดือนของครอบครัว 
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ตัวแปรตางๆ สามารถอธิบายการเปลี่ยนแปลงความตองการระบบขนสงมวลชน โดยตัว
แปรภูมิลําเนาที่พักอาศัยอยูนอกเขตเทศบาลจะมีความตองการเดินทางดวยระบบขนสงมวลชน
ลดลง ทั้งนี้คาดวาภูมิลําเนาที่หางไกลและมีผูเดินทางในแตละวันนอย จึงไมมีเสนทางใหบริการของ
รถโดยสาร นอกจากนี้ระยะเวลาที่หางไกลทําใหการจูงใจในการเดินรถโดยสารของผูประกอบการ
ลดลง ดังนั้นจึงทําหใผูที่มีภูมิลําเนาหางไกลหันไปซื้อรถประจําตัวเพื่อการเดินทาง ซ่ึงสอดคลองกับ
ตัวแปรการเปนเจาของพาหนะ โดยผูเปนเจาของพาหนะไมวาจะเปนรถยนตหรือรถมอเตอรไชตจะ
มีความตองการโดยสารระบบขนสงมวลชนลดลง 
 

ศรีศาสตรา  มะเทวิน  (2545)  ไดศึกษาเรื่อง  ปจจัยที่มีผบกระทบตออุปสงคการเดินทาง
ทางอากาศผานทาอากาศยานจังหวัดเชียงใหม  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความสําคัญของตัวแปร
ตางๆ ที่อาจมีอิทธิพลตออุปสงคการเดินทางทางอากาศ และเพื่อพยากรณแนวโนมและทิศทางของ
ปริมาณผูโดยสารที่ผานทาอากาศยานจังหวัดเชียงใหมในอนาคต ใชขอมูลอนุกรมเวลารายปตั้งแตป 
2531-2544  เปนเวลา 14 ป และวิเคราะหความสัมพันธโดยใชรูปแบบของสมการล็อคเสนตรง สวน
การพยากรณแนวโนมใชวิธีการทําใหเรียบแบบ Single Exponential Smoothing 

ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่อาจมีผลกระทบตออุปสงคการเดินทางทางอากาศผานทางทา
อากาศยานจังหวัดเชียงใหมพบวา ตัวแปรอิสระที่กําหนดในแบบจําลองสามารถอธิบายอุปสงคการ
เดินทางทางอากาศผานทาอากาศยานจังหวัดเชียงใหมไดรอยละ 97.44 (R2 = 0.9744) ปจจัยที่มี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ไดแก รายได และปจจัยที่มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.1 ไดแก 
จํานวนนักทองเที่ยว โดยปจจัยที่มีนัยสําคัญทางสถิติดังกลาวมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกับ
อุปสงคการเดินทางทางอากาศผานทาอากาศยานจังหวัดเชียงใหม ปจจัยที่ไมมีนัยสําคัญทางสถิติ
ไดแก อัตราแลกเปลี่ยนเฉลี่ย จํานวนประชากร และงบโฆษณาของการทองเที่ยวแหงประเทศไทย 
ดานแนวโนมปริมาณของผูโดยสารในป 2545 นั้น จากการพยากรณมีแนวโนมสูงขึ้นมากกวาป 
2544 ประมาณ 0.029 เปอรเซ็นต โดยมีปริมาณผูโดยสารตลอดทั้งป 2.21 ลานคน 

 
ธีระ  วงศคํา  (2547)  ไดศึกษาเรื่อง  ปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคของบัตรเครดิตที่ไมได

ออกโดยธนาคารในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาโครงสราง ลักษณะ
ทั่วไปและอุปสงคของผูถือบัตร พรอมทั้งปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคและความสัมพันธของปจจัยที่
มีอิทธิพลตออุปสงค โดยใชแบบสอบถามแบบปลายปด ดวยวิธีการสุมแบบบังเอิญ จํานวน 370 ราย 

ผลการศึกษาพบวา ไมมีความแตกตางในดานเพศของผูถือบัตร มีอายุระหวาง 20-35 ป 
การศึกษาอยูในระดับอนุปริญญา-ปริญญาตรี มีอาชีพเปนลูกจางและพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได
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อยูระหวาง 4,001-12,000 บาท สมาชิกในครอบครัวประมาณ 3 คน และสวนใหญจะถือบัตรจํานวน 
2 ใบขึ้นไป ปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคของผูถือบัตรมากที่สุดไดแก ระยะเวลาในการอนุมัติที่
รวดเร็ว ขั้นตอนที่ไมยุงยาก มีบริการรับฝาก-ถอนเงินจากเครื่องอัตโนมัติ อัตราดอกเบี้ยต่ํา การคิด
เบี้ยหรับในอัตราที่ไมสูง การมีสวนลดเมื่อชําระกอนกําหนด เกณฑการพิจารณารายไดขั้นต่ําของ
ผูสมัคร การไดรับสวนลดจากการแสดงบัตร การมีเคานเตอรที่จายชําระเงินไดสะดวก การใหของ
สมนาคุณแกสมาชิกใหม การโฆษณาทางวิทยุและหนังสือพิมพ รวมท้ังการแนะนําจากเพื่อน
รวมงาน 
 

ศมนีย  อังกุรแพพันธ  (2548)   ไดศึกษาเรื่อง  พฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใช
บริการสายการบินเสนทางเชียงใหม – กรุงเทพ  มีจุดประสงคเพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมของ
ประชาชนในการเลือกใชบริการสายการบินราคาปกติและตนทุนต่ําในการเดินทางเสนทาง
เชียงใหม-กรุงเทพ  เพื่อวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอผูบริโภคในการเลือกใชบริการสายการบินทั้ง 2 
ประเภท เสนทางเชียงใหม-กรุงเทพ และเพื่อสํารวจความคิดเห็นเกี่ยวกับปญหาและอุปสรรคในการ
ใชสายการบิน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล 

จากการศึกษาพบวา  ประชาชนที่เลือกใชบริการสายการบินราคาปกติและสายการบิน
ตนทุนเสนทางเชียงใหม-กรุงเทพสวนใหญเปนเพศหญิง อายุต่ํากวา 40 ป ระดับการศึกษาสูงสุด
ปริญญาตรี มีระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 –30,000 บาท ประกอบอาชีพที่มีรายไดแนนอน 
สวนใหญมีวัตถุประสงคในการเดินทางเพื่อการพักผอนหรือทองเที่ยว มีลักษณะการเดินทางคน
เดียว  ความบอยครั้งในการเดินทาง 1-3 คร้ัง/ป โดยประชากรที่ศึกษาสวนใหญเลือกใชสายการบิน
ไทย และนิยมเดินทางในวันหยุดนักขัตฤกษ การวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสายการ
บินราคาปกติและสายการบินตนทุนต่ําเสนทางเชียงใหม-กรุงเทพ โดยใชวิธีการแบบจําลองโลจิท 
พบวา โอกาสที่ประชาชนจะใชบริการสายการบินราคาปกติมากกวาสายการบินตนทุนต่ํา เนื่องจาก
รายไดตอเดือนคอนขางสูง สวนโอกาสในการใชสายการบินตนทุนต่ํามากกวาสายการบินราคาปกติ
เนื่องจากประชาชนมีระดับอายุมากกวา และมีราคาคาโดยสารต่ํากวา 

ดานปญหาที่เกิดขึ้นในการใชบริการสายการบินราคาปกติประกอบดวย ราคาคาโดยสาร
ของสายการบินราคาปกติแพงเกินไป  ไมมีสวนลดคาโดยสาร และเรื่องการไมตรงตอเวลาของ
เครื่องบิน สวนปญหาที่เกิดขึ้นในการใชบริการสายการบินตนทุนต่ําประกอบดวย  การไมตรงตอ
เวลาของเครื่องบิน  เวลาที่ใชในการจองบัตรโดยสารลวงหนานานเกินไป และการลําเลียงสัมภาระ
คืนลาชามาก ตามลําดับ 
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2.3   กรอบแนวคดิการศึกษา 
  
 การศึกษาปจจัยที่มีผลตอความตองการใชบริการสายการบินไทยแอรเอเชีย  ณ ทาอากาศ
ยานจังหวัดเชียงใหมคร้ังนี้ เปนการวิจัยในเชิงพรรณนา (descriptive research) และเก็บขอมูลโดย
วิธีการสํารวจ (survey method) ซ่ึงใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล จากนั้นจะนําขอมูลที่
ไดมาทําการวิเคราะหหาความสัมพันธของปจจัยที่มีผลตออุปสงค และทําการจัดลําดับความสําคัญ
ของปจจัยตางๆ แลวนําผลที่ไดมาทําการอธิบาย ตีความหมายและสรุปผลของการศึกษา โดยมีกรอบ
แนวความคิดของการวิจัยดังรูปตอไปนี้ 
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ปจจยัดานการใหบรกิารของสายการบนิ
 -  การเดนิทาง
 -  พนกังานตอนรบั
 -  อุปกรณอํานวยความสะดวกในหองโดยสาร
 -  หองน้าํ
 -  อาหารและเครือ่งด่ืม
 -  ของทีร่ะลึก
 -  อ่ืนๆ  -  ความถี่ในการใชบรกิารสายการบนิ

ปจจยัดานราคา   แอร เอเชยี
 -  ความเหมาะสมของราคาตัว๋โดยสาร  -  คาใชจายตอเทีย่วบนิในการใชบรกิาร
 -  ความเหมาะสมของราคาอาหาร   สายการบนิ แอร เอเชยี
 -  ความเหมาะสมของราคาเครือ่งด่ืม
 -  ความเหมาะสมของราคาของทีร่ะลึก

ปจจยัดานการจดัจาํหนาย
 -  การซื้อต๋ัวผานสํานกังานขาย
 -  การซื้อต๋ัวผานศนูยบรกิารทางโทรศพัท
 -  การซื้อต๋ัวผานศนูยบรกิารทางเวบ็ไซต  -  เพศของผูมาใชบรกิาร
 -  การซื้อต๋ัวผานศนูยบรกิารทาง SMS  -  อายขุองผูมาใชบรกิาร
 -  การซื้อต๋ัวผานจดุยนืยนัตัว๋โดยสาร  -  สถานภาพของผูมาใชบรกิาร

ปจจยัการสงเสรมิการขาย  -  อาชพีของผูมาใชบรกิาร
 -  การจองตัว๋ลวงหนา  -  ระดับการศกึษาของผูใชบรกิาร
 -  การประชาสัมพนัธของพนกังานขาย  -  รายไดตอเดือนของผูใชบรกิาร
 -  การประชาสัมพนัธทางโทรทศัน  -   วตัถุประสงคในการมาใชบรกิาร
 -  การประชาสัมพนัธทางหนงัสือพมิพ   ของผูใชบรกิาร
 -  การประชาสัมพนัธทางวทิยุ
 -  การประชาสัมพนัธดวยปายโฆษณา 
 -  การประชาสัมพนัธทางนติยสาร

ระดบัอปุสงคของผูใชบัริการ
สายการบนิ แอร เอเชยี

ลกัษณะท่ีมผีลตออุปสงค

ปจจยัตางๆ
ท่ีมอีทิธผิล
ตออุปสงค

ปจจยัตางๆ ท่ีมี

อทิธิพลตอ

อปุสงค

 
รูปท่ี 1   กรอบแนวความคิดของการวิจยัปจจัยที่มีผลตอความตองการใชบริการสายการบิน 
              ไทยแอรเอเชีย    


