
 

 

 

บทที่ 2 
ทฤษฎี แนวคิด และงานวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 

  ทฤษฎีและแนวคิดที่เกีย่วของกับการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชสายการบิน
ตนทุนต่ําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครนําเสนอเปน 2 สวนดังนี้ 
 
ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวของ 

1. โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนรูปแบบพฤติกรรมในการ
ตัดสินใจซื้อสินคา ( ศิริวรรณ   เสรีรัตน,2544 : 10-12 ) และไดนําเอากลยุทธทางการตลาด สําหรับ
การจัดการธุรกิจบริการ ในสวนคุณภาพการใหบริการ(Service Quality) มาศึกษารวมดวยเพื่อเปน
แนวทางในการจัดคุณภาพการใหบริการ และปรับปรุงพัฒนาคุณภาพการใหบริการที่จะกอใหเกิด
ความพึงพอใจสูงสุดกับผูบริโภค ดังแผนภาพแสดงรายละเอียดดังนี ้

 
 

การตอบสนองของผูซื้อ

สิ่งกระตุนทาง

การตลาด
สิ่งกระตุนอื่นๆ ลักษณะของผูซื้อ

กระบวนการตัดสิน

ใจ
 - การเลือกผลิตภัณฑ

 -  ผลิตภัณฑ  -  เศรษฐกิจ ปจจัยทาง  -  การรับรูปญหา  - การเลือกตรา

 -  ราคา  -  เทคโนโลยี  -  วัฒนธรรม  -  การคนหาขอมูล  - การเลือกผูขาย

 -  สถานที่จําหนาย  -  วัฒนธรรม  -  สังคม  -  การประเมินผล  - เวลาในการซื้อ

 -  การสงเสริม ฯลฯ  -  สวนบุคคล     ทางเลือก  - ปริมาณการซื้อ

    การตลาด  -  จิตวิทยา  -  การตัดสินใจซื้อ

 -  การประเมินผล

    หลังการซื้อ

สิ่งกระตุนภายนอก กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ

 
แผนภาพแสดงรายละเอียดรูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค 
 

1. ส่ิงกระตุนภายนอก(Stimulus) อาจเกดิขึ้นจากภายในรางกาย(Inside Stimulus)และสิ่ง
กระตุนจากภายนอก(Outside Stimulus)ซ่ึงจะเนนการจดัส่ิงกระตุนจากภายนอกเพื่อใหผูบริโภค เกิด
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ความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือเปนเหตจุงูใจใหเกดิการใชบริการ ส่ิงกระตุนภายนอก
ประกอบดวย 2 สวนคือ 

1) ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่เกีย่วของกับสวน
ประสมทางการตลาดบริการ(Service Marketing Mix) 

2) ส่ิงกระตุนอื่นๆ(Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคภายนอก ซ่ึง
ไมสามารถควบคุมได และอาจเปนทางที่จะสงเสริมหรือเปนอุปสรรคตอการบริโภค ไดแก 

ก) เศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกจิโลก 
ข) เทคโนโลยี (Technology) เชน เทคโนโลยกีารติดตอส่ือสาร 
ค) วัฒนธรรม (Culture) เชน ขนบธรรมเนียม ประเพณ ี

2. กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค (Buyer’s Black Box) ซ่ึงผูประกอบธุรกิจ
ไมสามารถทราบได จึงตองพยามยามหาความรูสึกนึกคดิของผูบริโภค    ซ่ึงไดรับอิทธิผลมาจาก
ลักษณะของผูบริโภค และกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 

1) ลักษณะของผูบริโภค (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือซ่ึงมีอิทธผิลมาจาก
ปจจัยตางๆ คอื 

ก) ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factors) เปนสัญลักษณและส่ิงที่มนุษยสรางขึ้น
โดยเปนทีย่อมรับจากรุนหนึง่ไปสูรุนหนึ่ง โดยเปนตวักําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใน
สังคม 

ข) ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เกีย่วของกับชีวิตประจําวันและมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และ
สถานะของผูซ้ือ 

ค) ปจจัยดานบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจซือ้ไดรับอิทธิผลจากปจจยั
ลักษณะสวนบคุคลดานตางๆไดแก อายุ วงจรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจหรือรายได  
การศึกษา คานิยมหรือคุณคา 

ง) ปจจัยดานจิตวทิยา (Psychology Factors) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิผล
จากปจจยัดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิผลตอพฤติกรรมการซื้อและ
การใชสินคา ปจจัยภายในประกอบไปดวย การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อถือและทัศนคติ 
บุคลิกภาพและแนวความคดิของตัวเอง 

2) กระบวนการตดัสินใจซื้อของผูบริโภค (Buying Decision Process) โดยผูบริโภค จะ
เขาสูกระบวนการตัดสินใจซือ้ โดยทําการเปรียบเทยีบระหวางสิ่งกระตุนทางการตลาดวาส่ิงที่ผู
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ประกอบธุรกจิสรางขึ้น สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคหรือไม และถามีการซื้อ
เกิดขึ้นจะมีพฤติกรรมอยางไรในการตอบสนองการซื้อนั้นๆ 

3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) ผูบริโภคจะมกีารตัดสินใจในประเด็น
ตางๆ ดังนี้ 

1) การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice)  
2) การเลือกตราสินคา (Brand Choice)  
3) การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 
4) การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchasing Timing) 
5) การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchasing Amount) 

จะเห็นไดวาส่ิงกระตุนทางการตลาดและสิ่งกระตุนอื่นๆ เปนตัวแปรทางการตลาดที่ทําให
ผูบริโภคเกิดความรูสึกนึกคดิที่จะตดัสินใจเลือกใชบริการเดินทางทางอากาศ ถาผูประกอบการสาย
การบินไดเลือกใชใหเหมาะสมกับตลาดเปาหมายกย็อมสงผลดีตอธุรกิจ 

2. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix หรือ 7P’s) อดุลย จาตรุงคกุล 
(2546:  337-339  อางจาก Phillip Kotler) ไดกลาวถึงแนวความคิดสวนประสมทางการตลาดบริการ
วามีองคประกอบ 7 อยาง ดังนี้ 

1)  ผลิตภัณฑ(Products)คือส่ิงใดสิ่งหนึ่งที่นํามาเสนอแกตลาดเพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคาและสรางคุณคา (Value) ใหเกดิขึ้น 

2) ราคา (Price) คือ ตนทุนทั้งหมดที่ลูกคาตองจายในการแลกเปลี่ยนกบัสินคาหรือบริการ
รวมถึงเวลา ความพยายามในการใชความคิดและการกอพฤติกรรม 

3) สถานที่จดัจําหนาย (Place) เปนกระบวนการทํางานที่จะทําใหสินคาหรือบริการไปสู
ตลาด เพื่อใหผูบริโภคไดบริโภคสินคาหรือบริการที่ตองการ 

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการสือ่การตลาดที่ตองแนใจวาเขาถึงตลาด
เปาหมาย และใหคณุคาแกส่ิงที่เสนอขาย ประกอบไปดวย การโฆษณา การสงเสริมการขาย การ
ประชาสัมพันธ การขายตรง พนักงานขาย การตลาดทางตรง 

5) บุคคล (People) เปนการเลือกการฝกอบรมและการจูงใจพนักงานเพื่อทําใหเกดิความ
แตกตางในการทําใหลูกคาพอใจ 

6) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เปนการแสดงใหเห็นถึงคุณภาพของบริการ
โดยการใชหลักฐานที่มองเหน็ได เพื่อใหลูกคามองเห็นคณุคาของบริการที่สงมอบ 

7) กระบวนการ (Process) เปนการอาศัยกระบวนการบางอยางเพื่อจดัสงบริการใหกับลูกคา 
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ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
จิราภรณ เปเรรา (2546) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการการ

เดินทางทางอากาศของผูโดยสาร ในจังหวดัเชียงใหม พบวาผูใหขอมลูสวนใหญใชบริการเดินทาง
อากาศเปนระยะเวลา 2 –3 ป โดยใชบริการ 1- 2 คร้ังตอเดือน สวนใหญซ้ือตั๋วเดินทางทางอากาศกับ
บริษัทตัวแทนจําหนายตั๋ว และใชบริการของสายการบินใดสายการบนิเปนประจําเพราะมีความพงึ
พอใจในการใหบริการที่ดีอยูแลว ตองการสะสมไมลเพื่อใหไดรับสวนลดหรือของรางวัล วันทีใ่ช
บริการไมแนนอน สวนใหญชวงเวลาที่เดนิทางคือ 08.01 – 12.00 น. สาเหตุที่ใชคอืมีความรวดเร็ว
ในการเดินทาง 

ลําดับความสําคัญของปจจัยภายนอกที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการการเดินทางทาง
อากาศ คือ 

1. ปจจัยดานบุคคล มีผลโดยรวมในระดับมากที่สุดตอการตัดสินใจใชบริการเดินทางทาง
อากาศ ไดแก พนักงานมีปฎิภาณไหวพริบในการแกไขปญหาเฉพาะหนา พนักงานมีมนุษยสัมพันธ
ดี ยิ้มแยมแจมใส และปจจัยที่มีผลระดับมาก ไดแก พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ 

2. ปจจัยดานการบริการและสิ่งอํานวยความสะดวกมีผลโดยรวมระดับมากตอการตดัสินใจ
ใชบริการเดินทางโดยสารเครื่องบิน  โดยปจจัยยอยพื้นดิน ไดแก ความเต็มใจในการแกไขปญหา
ของพนักงานตอนรับ  มีความสะดวกรวดเร็วในการซื้อตั๋วและการสํารองที่นั่ง มีความสะดวก
รวดเร็วในการConnecting Flight  มีความสะดวกรวดเร็วในการ check-in และปจจัยยอยบน
เครื่องบิน ไดแก ความเต็มใจในการแกไขปญหาของพนักงานตอนรับ คําแนะนําและสาธิตการใช
อุปกรณความปลอดภัย 

3.  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลโดยรวมระดับมากตอการตัดสินใจใชบริการ
เดินทางทางอากาศ โดยปจจัยที่มีผลระดับมากไดแก การลดราคาในบางโอกาส และการซื้อตั๋วช้ัน
ธุรกิจ1 ใบแถมฟรี1 ใบ 

4.  ปจจัยดานราคา  มีผลโดยรวมระดับปานกลางตอการตัดสินใจใชบริการเดินทางทาง
อากาศ โดยปจจัยที่มีผลระดับมากไดแก ราคาตั๋วเครื่องบิน และปจจัยที่มีผลระดับปานกลางไดแก 
ราคาของอัตราคาจอดรถในสนามบิน 

5. ปจจัยดานสถานที่ตั้ง มีผลโดยรวมระดับปานกลางตอการตัดสินใจใชบริการเดินทาง
ทางอากาศ โดยปจจัยที่มีผลระดับมากไดแก สถานที่กวางขวางสะดวกสบาย ที่จอดรถรับ-สง 
สะดวกและปลอดภัย มีธนาคารใหความสะดวกสบาย และมีจุดบริการนักทองเที่ยว/แนะนําที่พัก
โรงแรม และปจจัยที่มีผลระดับปานกลางไดแก มีปายบอกทางสถาณที่ชัดเจน สถานที่มีความ
สะอาด และหองน้ําสะอาด 
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6. ปจจัยดานเครือขายการขนสง มีผลโดยรวมระดับมากตอการตัดสินใจใชบริการเดินทาง
ทางอากาศ โดยปจจัยที่มีผลระดับมาก ไดแก การรับประกันสินคา อัตราการขนสง และการขนสงมี
ความรวดเร็ว 

7. ปจจัยดานยานพาหนะ มีผลโดยรวมระดับมากตอการตัดสินใจใชบริการเดินทางทาง
อากาศ โดยปจจัยที่มีผลระดับมาก ไดแก มาตรฐานของเครื่องบิน อุปกรณเสริมดานความปลอดภัย 
และความสะอาด 

8. ปจจัยดานชองทางการสื่อสาร การโฆษณาประชาสัมพันธ มีผลโดยรวมระดับปานกลาง
ตอการตัดสินใจใชบริการเดินทางทางอากาศ โดยปจจัยที่มีผลระดับมากไดแก ปายโฆษณากลางแจง 
หนังสือพิมพ/นิตยสาร และอินเตอรเน็ต และปจจัยที่มีผลระดับปานกลางไดแก โทรทัศน 

ปญหาที่เกิดขึน้ในการใชบริการเดินทางทางอากาศ ผูโดยสารพบปญหาในการใชบริการคือ 
1. ปญหาดานบุคคล พบวา พนักงานพดูจาไมสุภาพ ไมมีความเปนกนัเองมักจะหลบเลี่ยง

ปญหาที่เกิดขึน้และไมสามารถใหคําแนะนําในปญหาตางๆได 
2. ปญหาดานการบริการและสิ่งอํานวยความสะดวก พบวา ความไมตรงตอเวลา โดยสวน

ใหญผูใชบริการไมทราบการเปลี่ยนแปลงลวงหนา 
3. ปญหาดานการสงเสริมการตลาด พบวา มีการจัดกจิกรรมในชวงเวลาที่ส้ันเกินไป ทาํให

ไมสามารถมีคะแนนสะสมไดตามที่กําหนด 
4. ปญหาดานราคา พบวา ราคาตั๋วมีราคาแพง ทําใหไมสามารถเลือกใชบริการการเดนิทาง

ทางอากาศไดทุกครั้งที่มีการเดินทาง  
สรุปขอเสนอแนะจากการศึกษาพบวา ควรจัดใหมีการฝกอบรมพนักงานเพื่อใหเกดิความ

ชํานาญในการใหบริการและใหคําแนะนําแกผูโดยสารไดอยางถูกตอง ควรใหมีกิจกรรมการ
สงเสริมการตลาดอยางตอเนื่องและสม่ําเสมอ เพื่อดึงดดูลูกคาใหใชบริการเพิ่มขึ้น ควรจัดใหมีการ
ลดราคาตั๋วเครื่องบินลง ใหเหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจ และควรมกีารปรับปรุงใหมีอาคารมีความ
กวางขึ้น สะดวกสบายยิ่งขึ้น  

สมพธู จําปาเทศ (2546) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมของประชากรในเขตกรุงเทพฯตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการสายการบินแบบประหยดัภายในประเทศของ AIR ASIA พบวาผูใหขอมลู
เปนเพศชายและเพศหญิงในจํานวนที่ใกลเคียงกัน สวนใหญอายุ 26-30 ป มีการศึกษาระดับปริญญา
ตรีมากที่สุด สวนใหญประกอบอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ และลูกจางมากที่สุดถึงรอยละ 62.2 % 
มีรายไดเฉล่ียอยูระหวาง 15,000 – 25,000 บาท ตอเดือน 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสายการบินแบบประหยัดภายในประเทศของ 
AIR ASIA ดังนี้ 
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1. ปจจัยดานสถานที่ มีผลในระดับมากตอการตัดสินใจใชบริการสายการบินแบบประหยัด
ภายในประเทศของ AIR ASIA ไดแก ความสะดวกในการติดตอจองเที่ยวบินโดยสาร ความสะดวก
รวดเร็วในการรับ Boarding pass  ดานจุดหมายปลายทางที่ใหบริการ ดานการชําระคาโดยสาร ณที่
กําหนดพนักงานมีปฎิภาณไหวพริบในการแกไขปญหาเฉพาะหนา และพนักงานมีมนุษยสัมพันธดี 
ยิ้มแยมแจมใส  

2. ปจจัยดานราคามีผลระดับมากตอการตัดสินใจใชบริการสายการบินแบบประหยัด
ภายในประเทศของ AIR ASIA ไดแก ดานราคาคาโดยสาร และอัตราคาโดยสารที่ขึ้นลงขึ้นอยูกับ
ระยะเวลาในการจอง และปจจัยดานราคามีผลระดับปานกลางความเต็มใจไดแก ระยะเสนทาง
เหมาะสมกับราคา 

3.  ปจจัยดานสายการบินมีผลระดับมากตอการตัดสินใจใชบริการสายการบินแบบ
ประหยัดภายในประเทศของ AIR ASIA ไดแก เครื่องบินที่นํามาใหบริการ ความสะอาดภายใน
เครื่องโดยสาร ดานมารยาท บุคลิกของพนักงาน ดานความกระตือรือรนของพนักงาน ดานจํานวน
พนักงานมีมากเพียงพอตอการบริการ และดานจํานวนเที่ยวบินมีมากเพียงพอตอความตองการ 

4. ปจจัยดานการสงเสริมการขายมีผลระดับมากตอการตัดสินใจใชบริการสายการบินแบบ
ประหยัดภายในประเทศของ AIR ASIA ไดแก ดานหนาตา, บุคลิกภาพ, ความยิ้มแยม และมารยาท
ของพนักงาน การเขารวมกิจกรรมการสงเสริมการทองเที่ยวภายในประเทศ ดานขอมูล, ขาวสาร
และการโฆษณา ตามสื่อตางๆ 

5. ปจจัยดานการเลือกใชบริการที่เกี่ยวกับดานอื่นๆมีผลระดับมากตอการตัดสินใจใช
บริการสายการบินแบบประหยัดภายในประเทศของ AIR ASIA ไดแก ดานมีอัตราคาบริการ
โปรโมชั่นทุกเที่ยว ดานสามารถจองลวงหนาชวงวันหยุดยาวไดราคาโปรโมชั่น ดานความปลอดภัย 
ดานความมีช่ือเสียงของสายการบิน และดานระดับของลูกคาที่มาใชบริการ  

ดังนั้นจึงสรุปไดวาผูใหขอมูลสวนใหญตัดสินใจใชบริการสายการบินแบบประหยัด
ภายในประเทศของ AIR ASIA เพราะมีความปลอดภัยเทากับสายการบินโดยทั่วไป อีกทั้งยังมีราคา
ประหยัดกวา และในขณะเดียวกันการเดินทางโดยวิธีอ่ืนยังไมสะดวกสบายเพียงพอ ดังนั้นสายการ
บินตนทุนต่ําจึงเปนทางเลือกที่ดีสําหรับผูบริโภค อีกทั้งพฤติกรรมผูบริโภคมีความตองการ
เปล่ียนไป นิยมการเดินทางและทองเที่ยวโดยทางการบินมากขึ้นและตองการความสะดวก รวดเร็ว 
ประหยัด สามารถกําหนดเวลาและเสนทางเองได ไมจําเปนตองรอชวงเทศกาลที่มีวันหยุดยาว
เทานั้น จึงทําใหกระแสการตอบรับของสายการบินราคาประหยัดไดรับการตอบรับอยางดี และผูให
ขอมูลมีความเชื่อมั่นในความปลอดภัยและคุณภาพมาตราฐานของสายการบิน AIR ASIA และ 
การศึกษาครั้งนี้พบวาผูมีสถานภาพโสด ใหความสําคัญเรื่องการติดตั้งและรักษาระบบมาตราฐาน
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ความปลอดภัยมากกวาผูที่แตงงานแลว เพราะยังมีความตองการสรางฐานะและชีวิตครอบครัว สวน
ผูที่มีการศึกษาสูงระดับปริญญาเอกไมพบวามีความสนใจในการใชบริการ เนื่องจากระดับรายได
และทัศนคติที่ตางกัน สวนผูที่มีการศึกษาอยูในวัยคนทํางานสวนใหญเปนลูกจางและนักธุรกิจ เวลา
เปนสิ่งมีคามาก จึงตองการบริการที่เขาถึงงายไมยุงยาก 

พรรณระพี สุรินทรรัฐ (2548) ไดศกึษาเรือ่ง สวนประสมทางการตลาดเพื่อการบริการ ที่มี
ผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร พบวา ผูใชบริการสายการบนินกแอรที่เปนผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุต่าํกวา30 ป สถานภาพโสด การศึกษาอยูในระดับปริญญา
ตรี มีอาชีพเปนพนักงานบรษิัท/ลูกจาง และมีรายไดตอเดือนสูงกวา 25,000 บาทและพบวา 

1. ผลิตภัณฑ/บริการโดยรวมมผีลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในระดับมาก ไดแก 
การใช Boarding pass แบบเดียวกับการบนิไทยเพื่อประหยัดการใชทรัพยากร  

2. ราคา โดยรวมมีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในระดับมาก ไดแก ราคาตั๋ว
เครื่องบิน มีความเหมาะสมกับระยะทาง 

3. ชองทางการจดัจําหนาย โดยรวมมีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในระดับมาก 
ไดแก การมีการบริการจองที่นั่งดวยตวัเองโดยผานเว็ปไซด  

4. การสงเสริมการตลาด โดยรวมมีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในระดับมาก 
ไดแก มกีารโฆษณาทางหนงัสือพิมพ เพื่อดึงดูดลูกคาใหมาใชบริการเดนิทางกับสายการบินนกแอร 

5. พนักงาน โดยรวมมีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในระดับมาก ไดแก พนกังาน
มีการบริการที่สุภาพและเปนกันเอง 

6. กระบวนการใหบริการ โดยรวมมีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในระดับมาก 
ไดแก การตรวจเช็คเทีย่วบนิที่มีความสะดวก รวดเร็ว และมีความปลอดภัยในการชําระเงินคาตั๋ว
เครื่องบินดวยบัตรเครดิต 

7. ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ โดยรวมมีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในระดับมาก 
ไดแก ชุดฟอรมของพนักงานมีความเรียบงายและดูด ี

8. การรับรูส่ือโฆษณาผานสื่อวทิยุ หนังสือพิมพ โปสเตอร ใบปลิว โดยรวมมีผลตอ
ภาพลักษณสายการบินนกแอร ในระดับมาก 

9. เพศของผูใชบริการสายการบินนกแอร มีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในดาน
ภาพลักษณตราสินคา แตกตางกันอยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   ยกเวนดานภาพลักษณ
บริษัทและภาพลักษณการบริการ 

10. อายุของผูใชบริการสายการบินนกแอร มีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในดาน
ภาพลักษณบริษัท ภาพลักษณตราสินคา และภาพลักษณการบริการไมแตกตางกนั 
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11. สถานภาพของผูใชบริการสายการบินนกแอร มีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ใน
ดานภาพลักษณบริษัท ภาพลักษณตราสินคา และภาพลกัษณการบริการไมแตกตางกัน 

12. ระดับการศึกษาของผูใชบริการสายการบินนกแอร มีผลตอภาพลักษณสายการบินนก
แอร ในดานภาพลักษณบริษทั แตกตางกนัอยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05   ภาพลักษณตรา
สินคา และภาพลักษณการบริการ 

13. อาชีพของผูใชบริการสายการบินนกแอร มีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในดาน
ภาพลักษณบริษัท และดานภาพลักษณการบริการ แตกตางกันอยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
ยกเวนภาพลักษณตราสินคา 

14. รายไดตอเดือนของผูใชบริการสายการบนินกแอร มีผลตอภาพลักษณสายการบินนก
แอร ในดานภาพลักษณตราสินคา แตกตางกันอยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   ยกเวนดาน
ภาพลักษณบริษัท และดานภาพลักษณการบริการ 

15. สวนประสมทางการตลาดเพือ่การบริการ ประกอบดวย ผลิตภัณฑ/บริการ ราคา ชอง
ทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด พนักงาน กระบวนการใหบริการ ส่ิงแวดลอมทาง
กายภาพ มีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในดานภาพลักษณบริษัท ภาพลักษณตราสินคา ดาน
ภาพลักษณการบริการ แตกตางกันอยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

16.  การรับรูส่ือโฆษณาผานสื่อวิทย ุ ส่ือหนังสือพิมพ ส่ือโปสเตอร ส่ือใบปลิว มีผลตอ
ภาพลักษณสายการบินนกแอร ในดานภาพลักษณบริษทั  ภาพลักษณตราสินคา และดานภาพลักษณ
การบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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