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 การคน้ควา้แบบอิสระน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมของเจเนเรชัน่วายในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือบตัรโดยสารเคร่ืองบินผา่นอินเทอร์เน็ต โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูล เก็บขอ้มูลในช่วงปี 2557 ระหวา่งเดือนกรกฎาคมถึงเดือนสิงหาคม โดยท าการ
เก็บตวัอยา่งแบบโควตา้ สอบถามกลุ่มเจเนอเรชัน่วายหรือบุคคลท่ีมีอายุระหวา่ง 20 – 34 ปี ท่ีเคยซ้ือ
บัตรโดยสารเคร่ืองบินผ่านอินเทอร์เน็ตในระยะเวลา 1 ปีท่ีผ่านมา จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 300 
ตวัอย่าง ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามถูกน ามาวิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ 
และค่าเฉล่ีย และใชส้ถิติเชิงอนุมานแบบไควส์แควร์ในการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปรและการ
วเิคราะห์ความแปรปรวน  
 ผลการศึกษาพบว่า เจเนอเรชัน่วายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีท าการตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง สถานภาพโสด ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นพนกังาน
หรือลูกจา้งบริษทัเอกชน และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 15,000 บาท 
 การศึกษาดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือบตัร
โดยสารเคร่ืองบินผา่นอินเทอร์เน็ต พบวา่วตัถุประสงคก์ารเดินทางส่วนใหญ่เดินทางเพื่อพกัผอ่นและ
ท่องเท่ียว โดยเลือกการเดินทางภายในประเทศ รูปแบบไป – กลบั ระดบัการให้บริการแบบประหยดั 
(Economy Class) และไม่สามารถเปล่ียนแปลงรายละเอียดการเดินทางได ้โดยราคาบตัรโดยสารท่ีซ้ือ
เฉล่ียอยูใ่นช่วงราคา 1,001-5,000 บาท ต่อท่ีนัง่ต่อเท่ียวการเดินทาง 
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 ผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ส่วนใหญ่เลือกซ้ือบตัรโดยสาร
ผา่นอินเทอร์เน็ตเพราะเป็นช่องทางการซ้ือบตัรโดยสารท่ี เขา้ถึงง่าย สะดวก รวดเร็ว นิยมใชเ้วลาช่วง
เยน็ ระหวา่งเวลา 18.00 น. ถึง 24.00 น. โดยใน 1 ปีท่ีผา่นมามีความถ่ีในการซ้ือบตัรโดยสารประมาณ 
2 ถึง 3 คร้ัง เลือกใช้เว็บไซต์ของสายการบินในการซ้ือเน่ืองจากเว็บไซต์ของสายการบินนิยมจดั
รายการลดราคาบตัรโดยสารกรณีซ้ือผา่นอินเทอร์เน็ต และสายการบินท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ สายการ
บินแอร์เอเชีย 
 ในการซ้ือบตัรโดยสารผ่านระบบอินเทอร์เน็ต ผูบ้ริโภคเจอเนอเรชัน่วายในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ส่วนใหญ่ใชอุ้ปกรณ์คอมพิวเตอร์แบบพกพา และเลือกใช ้Search Engine ในการคน้หาขอ้มูล 
มีการเปรียบเทียบราคาบตัรโดยสารของสายการบินต่างๆ ก่อนการตดัสินใจซ้ือ โดยใช้ระยะเวลาใน
การตดัสินใจซ้ือเสร็จส้ินใน 1 วนั ซ่ึงส่วนใหญ่ใชว้ิธีการช าระเงินผา่นบตัรเครดิต นอกจากน้ี ผูบ้ริโภค
เจนเนอเรชัน่วายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ยงัคงเลือกท่ีจะซ้ือบตัรโดยสารเคร่ืองบินผ่านอินเทอร์เน็ต
ต่อไปในอนาคต 
 การศึกษาดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบตัร
โดยสารเคร่ืองบินผ่านอินเทอร์เน็ต โดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดับมากทุกปัจจยั โดยเรียงล าดับตาม
ค่าเฉล่ียมากไปน้อย ดงัน้ี ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่ือสารทางการตลาด 
ดา้นราคา ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั และดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล ตามล าดบั 
 ดา้นปัจจยัย่อยเม่ือเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย พบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบตัรโดยสารเคร่ืองบินผ่านอินเทอร์เน็ต 5 อนัดบัแรก ได้แก่ อนัดบัท่ี 1 สามารถเขา้ถึง
เว็บไซต์ได้ง่าย เป็นปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย อันดับท่ี 2 สายการบินมีความน่าเช่ือถือ 
ปลอดภยั เป็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ อนัดบัท่ี 3 สามารถเช็คอินผ่านเวบ็ไซต์หรือแอพพลิเคชัน่ได ้เป็น
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์และเว็บไซต์มีการอพัเดทขอ้มูลอย่างสม ่าเสมอ เป็นปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย  อนัดบัท่ี 4 ความปลอดภยัในการช าระเงินผ่านอินเทอร์เน็ต เป็นปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายและโปรโมชัน่ลดราคาในเทศกาลต่างๆ เป็นปัจจยัดา้นการส่ือสารทางการตลาด และอนัดบั  
ท่ี 5 ความชดัเจนในการแสดงราคา เป็นปัจจยัดา้นราคา  
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ABSTRACT 
 

 This independent study aimed to investigate the Behavior of Generation Y in Mueang 
Chiang Mai District Towards Purchasing Air Ticket via Internet. Questionnaires were used as a tool 
to collect information from the sample selected by quota sampling, and data were collected in July-
August, 2014. This study contained 300 participants from the generation Y, people between the ages 
of 20 and 34 purchased at least an air ticket online within a year. The data were analyzed with 
descriptive statistics e.g. frequencies, percentages, averages, and inferential statistics including a 
chi-square test and an analysis of variance. 
 The study result indicated that the generation Y in Mueang Chiangmai majority of the 
respondents were female who were single, had bachelor’s degree, worked for private company and 
had average income less than 15,000 baht per month. 
 The majority of Generation Y in Mueang Chiangmai had main purpose of their trip 
was for leisure and travel. They choose domestic trip to buy economy class round-trip tickets which 
cannot change date, flight and destination. Ticketing expense per flight per person were 1,001-5,000 
baht. 
 The majority of generation Y in Mueang Chiangmai purchased an air ticket online 
because it was easy, convenient and fast. Time of purchasing was between 18:00 and 24:00. The 
frequency of purchasing was an average of 2-3 times within 1 year. They bought the tickets directly 
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through the airlines’ websites as discount’s promotion provided were the main motivation to buy the 
ticket online. The airline of choice was Air Asia. 
 The most commonly used device to connect to the Internet was laptop. Before 
purchasing, they used a search engine to compare prices between different airlines. They made to 
buy within a day. The most famous payment method was with credit card. The consumers are 
interesting to buy air ticket online in the future. 
 Regarding the electronic marketing mix factors affecting decision making of 
purchasing an air ticket online, the most of the importance level of every factor was high. The 
ranking were the level of distribution channel, product, marketing communication, price, privacy 
policy, and personalization, respectively. 

 In the sub-factors affecting decision making of purchasing air ticket online found that 
the top five sub-factors were first, the easy access to the website which was a distribution channel 
factor. Second, the safety and reliability of the airline which was a product factor. Third, the 
availability of online check-in which was a product factor and the frequency of content update 
which was a distribution channel factor. Forth the safety of online payment which was a distribution 
channel factor and promotion which was a marketing communication factor. Lastly, the clarity of 
pricing which was a price factor. 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


