
 

 

 

บทที่ 2 
ทฤษฎี แนวคิด และงานวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 

  ทฤษฎีและแนวคิดที่เกีย่วของกับการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชสายการบิน
ตนทุนต่ําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครนําเสนอเปน 2 สวนดังนี้ 
 
ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวของ 

1. โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนรูปแบบพฤติกรรมในการ
ตัดสินใจซื้อสินคา ( ศิริวรรณ   เสรีรัตน,2544 : 10-12 ) และไดนําเอากลยุทธทางการตลาด สําหรับ
การจัดการธุรกิจบริการ ในสวนคุณภาพการใหบริการ(Service Quality) มาศึกษารวมดวยเพื่อเปน
แนวทางในการจัดคุณภาพการใหบริการ และปรับปรุงพัฒนาคุณภาพการใหบริการที่จะกอใหเกิด
ความพึงพอใจสูงสุดกับผูบริโภค ดังแผนภาพแสดงรายละเอียดดังนี ้

 
 

การตอบสนองของผูซื้อ

สิ่งกระตุนทาง

การตลาด
สิ่งกระตุนอื่นๆ ลักษณะของผูซื้อ

กระบวนการตัดสิน

ใจ
 - การเลือกผลิตภัณฑ

 -  ผลิตภัณฑ  -  เศรษฐกิจ ปจจัยทาง  -  การรับรูปญหา  - การเลือกตรา

 -  ราคา  -  เทคโนโลยี  -  วัฒนธรรม  -  การคนหาขอมูล  - การเลือกผูขาย

 -  สถานที่จําหนาย  -  วัฒนธรรม  -  สังคม  -  การประเมินผล  - เวลาในการซื้อ

 -  การสงเสริม ฯลฯ  -  สวนบุคคล     ทางเลือก  - ปริมาณการซื้อ

    การตลาด  -  จิตวิทยา  -  การตัดสินใจซื้อ

 -  การประเมินผล

    หลังการซื้อ

สิ่งกระตุนภายนอก กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ

 
แผนภาพแสดงรายละเอียดรูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค 
 

1. ส่ิงกระตุนภายนอก(Stimulus) อาจเกดิขึ้นจากภายในรางกาย(Inside Stimulus)และสิ่ง
กระตุนจากภายนอก(Outside Stimulus)ซ่ึงจะเนนการจดัส่ิงกระตุนจากภายนอกเพื่อใหผูบริโภค เกิด
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ความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือเปนเหตจุงูใจใหเกดิการใชบริการ ส่ิงกระตุนภายนอก
ประกอบดวย 2 สวนคือ 

1) ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่เกีย่วของกับสวน
ประสมทางการตลาดบริการ(Service Marketing Mix) 

2) ส่ิงกระตุนอื่นๆ(Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคภายนอก ซ่ึง
ไมสามารถควบคุมได และอาจเปนทางที่จะสงเสริมหรือเปนอุปสรรคตอการบริโภค ไดแก 

ก) เศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกจิโลก 
ข) เทคโนโลยี (Technology) เชน เทคโนโลยกีารติดตอส่ือสาร 
ค) วัฒนธรรม (Culture) เชน ขนบธรรมเนียม ประเพณ ี

2. กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค (Buyer’s Black Box) ซ่ึงผูประกอบธุรกิจ
ไมสามารถทราบได จึงตองพยามยามหาความรูสึกนึกคดิของผูบริโภค    ซ่ึงไดรับอิทธิผลมาจาก
ลักษณะของผูบริโภค และกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 

1) ลักษณะของผูบริโภค (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือซ่ึงมีอิทธผิลมาจาก
ปจจัยตางๆ คอื 

ก) ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factors) เปนสัญลักษณและส่ิงที่มนุษยสรางขึ้น
โดยเปนทีย่อมรับจากรุนหนึง่ไปสูรุนหนึ่ง โดยเปนตวักําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใน
สังคม 

ข) ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เกีย่วของกับชีวิตประจําวันและมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และ
สถานะของผูซ้ือ 

ค) ปจจัยดานบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจซือ้ไดรับอิทธิผลจากปจจยั
ลักษณะสวนบคุคลดานตางๆไดแก อายุ วงจรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจหรือรายได  
การศึกษา คานิยมหรือคุณคา 

ง) ปจจัยดานจิตวทิยา (Psychology Factors) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิผล
จากปจจยัดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิผลตอพฤติกรรมการซื้อและ
การใชสินคา ปจจัยภายในประกอบไปดวย การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อถือและทัศนคติ 
บุคลิกภาพและแนวความคดิของตัวเอง 

2) กระบวนการตดัสินใจซื้อของผูบริโภค (Buying Decision Process) โดยผูบริโภค จะ
เขาสูกระบวนการตัดสินใจซือ้ โดยทําการเปรียบเทยีบระหวางสิ่งกระตุนทางการตลาดวาส่ิงที่ผู
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ประกอบธุรกจิสรางขึ้น สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคหรือไม และถามีการซื้อ
เกิดขึ้นจะมีพฤติกรรมอยางไรในการตอบสนองการซื้อนั้นๆ 

3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) ผูบริโภคจะมกีารตัดสินใจในประเด็น
ตางๆ ดังนี้ 

1) การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice)  
2) การเลือกตราสินคา (Brand Choice)  
3) การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 
4) การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchasing Timing) 
5) การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchasing Amount) 

จะเห็นไดวาส่ิงกระตุนทางการตลาดและสิ่งกระตุนอื่นๆ เปนตัวแปรทางการตลาดที่ทําให
ผูบริโภคเกิดความรูสึกนึกคดิที่จะตดัสินใจเลือกใชบริการเดินทางทางอากาศ ถาผูประกอบการสาย
การบินไดเลือกใชใหเหมาะสมกับตลาดเปาหมายกย็อมสงผลดีตอธุรกิจ 

2. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix หรือ 7P’s) อดุลย จาตรุงคกุล 
(2546:  337-339  อางจาก Phillip Kotler) ไดกลาวถึงแนวความคิดสวนประสมทางการตลาดบริการ
วามีองคประกอบ 7 อยาง ดังนี้ 

1)  ผลิตภัณฑ(Products)คือส่ิงใดสิ่งหนึ่งที่นํามาเสนอแกตลาดเพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคาและสรางคุณคา (Value) ใหเกดิขึ้น 

2) ราคา (Price) คือ ตนทุนทั้งหมดที่ลูกคาตองจายในการแลกเปลี่ยนกบัสินคาหรือบริการ
รวมถึงเวลา ความพยายามในการใชความคิดและการกอพฤติกรรม 

3) สถานที่จดัจําหนาย (Place) เปนกระบวนการทํางานที่จะทําใหสินคาหรือบริการไปสู
ตลาด เพื่อใหผูบริโภคไดบริโภคสินคาหรือบริการที่ตองการ 

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการสือ่การตลาดที่ตองแนใจวาเขาถึงตลาด
เปาหมาย และใหคณุคาแกส่ิงที่เสนอขาย ประกอบไปดวย การโฆษณา การสงเสริมการขาย การ
ประชาสัมพันธ การขายตรง พนักงานขาย การตลาดทางตรง 

5) บุคคล (People) เปนการเลือกการฝกอบรมและการจูงใจพนักงานเพื่อทําใหเกดิความ
แตกตางในการทําใหลูกคาพอใจ 

6) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เปนการแสดงใหเห็นถึงคุณภาพของบริการ
โดยการใชหลักฐานที่มองเหน็ได เพื่อใหลูกคามองเห็นคณุคาของบริการที่สงมอบ 

7) กระบวนการ (Process) เปนการอาศัยกระบวนการบางอยางเพื่อจดัสงบริการใหกับลูกคา 
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ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
จิราภรณ เปเรรา (2546) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการการ

เดินทางทางอากาศของผูโดยสาร ในจังหวดัเชียงใหม พบวาผูใหขอมลูสวนใหญใชบริการเดินทาง
อากาศเปนระยะเวลา 2 –3 ป โดยใชบริการ 1- 2 คร้ังตอเดือน สวนใหญซ้ือตั๋วเดินทางทางอากาศกับ
บริษัทตัวแทนจําหนายตั๋ว และใชบริการของสายการบินใดสายการบนิเปนประจําเพราะมีความพงึ
พอใจในการใหบริการที่ดีอยูแลว ตองการสะสมไมลเพื่อใหไดรับสวนลดหรือของรางวัล วันทีใ่ช
บริการไมแนนอน สวนใหญชวงเวลาที่เดนิทางคือ 08.01 – 12.00 น. สาเหตุที่ใชคอืมีความรวดเร็ว
ในการเดินทาง 

ลําดับความสําคัญของปจจัยภายนอกที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการการเดินทางทาง
อากาศ คือ 

1. ปจจัยดานบุคคล มีผลโดยรวมในระดับมากที่สุดตอการตัดสินใจใชบริการเดินทางทาง
อากาศ ไดแก พนักงานมีปฎิภาณไหวพริบในการแกไขปญหาเฉพาะหนา พนักงานมีมนุษยสัมพันธ
ดี ยิ้มแยมแจมใส และปจจัยที่มีผลระดับมาก ไดแก พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ 

2. ปจจัยดานการบริการและสิ่งอํานวยความสะดวกมีผลโดยรวมระดับมากตอการตดัสินใจ
ใชบริการเดินทางโดยสารเครื่องบิน  โดยปจจัยยอยพื้นดิน ไดแก ความเต็มใจในการแกไขปญหา
ของพนักงานตอนรับ  มีความสะดวกรวดเร็วในการซื้อตั๋วและการสํารองที่นั่ง มีความสะดวก
รวดเร็วในการConnecting Flight  มีความสะดวกรวดเร็วในการ check-in และปจจัยยอยบน
เครื่องบิน ไดแก ความเต็มใจในการแกไขปญหาของพนักงานตอนรับ คําแนะนําและสาธิตการใช
อุปกรณความปลอดภัย 

3.  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลโดยรวมระดับมากตอการตัดสินใจใชบริการ
เดินทางทางอากาศ โดยปจจัยที่มีผลระดับมากไดแก การลดราคาในบางโอกาส และการซื้อตั๋วช้ัน
ธุรกิจ1 ใบแถมฟรี1 ใบ 

4.  ปจจัยดานราคา  มีผลโดยรวมระดับปานกลางตอการตัดสินใจใชบริการเดินทางทาง
อากาศ โดยปจจัยที่มีผลระดับมากไดแก ราคาตั๋วเครื่องบิน และปจจัยที่มีผลระดับปานกลางไดแก 
ราคาของอัตราคาจอดรถในสนามบิน 

5. ปจจัยดานสถานที่ตั้ง มีผลโดยรวมระดับปานกลางตอการตัดสินใจใชบริการเดินทาง
ทางอากาศ โดยปจจัยที่มีผลระดับมากไดแก สถานที่กวางขวางสะดวกสบาย ที่จอดรถรับ-สง 
สะดวกและปลอดภัย มีธนาคารใหความสะดวกสบาย และมีจุดบริการนักทองเที่ยว/แนะนําที่พัก
โรงแรม และปจจัยที่มีผลระดับปานกลางไดแก มีปายบอกทางสถาณที่ชัดเจน สถานที่มีความ
สะอาด และหองน้ําสะอาด 
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6. ปจจัยดานเครือขายการขนสง มีผลโดยรวมระดับมากตอการตัดสินใจใชบริการเดินทาง
ทางอากาศ โดยปจจัยที่มีผลระดับมาก ไดแก การรับประกันสินคา อัตราการขนสง และการขนสงมี
ความรวดเร็ว 

7. ปจจัยดานยานพาหนะ มีผลโดยรวมระดับมากตอการตัดสินใจใชบริการเดินทางทาง
อากาศ โดยปจจัยที่มีผลระดับมาก ไดแก มาตรฐานของเครื่องบิน อุปกรณเสริมดานความปลอดภัย 
และความสะอาด 

8. ปจจัยดานชองทางการสื่อสาร การโฆษณาประชาสัมพันธ มีผลโดยรวมระดับปานกลาง
ตอการตัดสินใจใชบริการเดินทางทางอากาศ โดยปจจัยที่มีผลระดับมากไดแก ปายโฆษณากลางแจง 
หนังสือพิมพ/นิตยสาร และอินเตอรเน็ต และปจจัยที่มีผลระดับปานกลางไดแก โทรทัศน 

ปญหาที่เกิดขึน้ในการใชบริการเดินทางทางอากาศ ผูโดยสารพบปญหาในการใชบริการคือ 
1. ปญหาดานบุคคล พบวา พนักงานพดูจาไมสุภาพ ไมมีความเปนกนัเองมักจะหลบเลี่ยง

ปญหาที่เกิดขึน้และไมสามารถใหคําแนะนําในปญหาตางๆได 
2. ปญหาดานการบริการและสิ่งอํานวยความสะดวก พบวา ความไมตรงตอเวลา โดยสวน

ใหญผูใชบริการไมทราบการเปลี่ยนแปลงลวงหนา 
3. ปญหาดานการสงเสริมการตลาด พบวา มีการจัดกจิกรรมในชวงเวลาที่ส้ันเกินไป ทาํให

ไมสามารถมีคะแนนสะสมไดตามที่กําหนด 
4. ปญหาดานราคา พบวา ราคาตั๋วมีราคาแพง ทําใหไมสามารถเลือกใชบริการการเดนิทาง

ทางอากาศไดทุกครั้งที่มีการเดินทาง  
สรุปขอเสนอแนะจากการศึกษาพบวา ควรจัดใหมีการฝกอบรมพนักงานเพื่อใหเกดิความ

ชํานาญในการใหบริการและใหคําแนะนําแกผูโดยสารไดอยางถูกตอง ควรใหมีกิจกรรมการ
สงเสริมการตลาดอยางตอเนื่องและสม่ําเสมอ เพื่อดึงดดูลูกคาใหใชบริการเพิ่มขึ้น ควรจัดใหมีการ
ลดราคาตั๋วเครื่องบินลง ใหเหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจ และควรมกีารปรับปรุงใหมีอาคารมีความ
กวางขึ้น สะดวกสบายยิ่งขึ้น  

สมพธู จําปาเทศ (2546) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมของประชากรในเขตกรุงเทพฯตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการสายการบินแบบประหยดัภายในประเทศของ AIR ASIA พบวาผูใหขอมลู
เปนเพศชายและเพศหญิงในจํานวนที่ใกลเคียงกัน สวนใหญอายุ 26-30 ป มีการศึกษาระดับปริญญา
ตรีมากที่สุด สวนใหญประกอบอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ และลูกจางมากที่สุดถึงรอยละ 62.2 % 
มีรายไดเฉล่ียอยูระหวาง 15,000 – 25,000 บาท ตอเดือน 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสายการบินแบบประหยัดภายในประเทศของ 
AIR ASIA ดังนี้ 
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1. ปจจัยดานสถานที่ มีผลในระดับมากตอการตัดสินใจใชบริการสายการบินแบบประหยัด
ภายในประเทศของ AIR ASIA ไดแก ความสะดวกในการติดตอจองเที่ยวบินโดยสาร ความสะดวก
รวดเร็วในการรับ Boarding pass  ดานจุดหมายปลายทางที่ใหบริการ ดานการชําระคาโดยสาร ณที่
กําหนดพนักงานมีปฎิภาณไหวพริบในการแกไขปญหาเฉพาะหนา และพนักงานมีมนุษยสัมพันธดี 
ยิ้มแยมแจมใส  

2. ปจจัยดานราคามีผลระดับมากตอการตัดสินใจใชบริการสายการบินแบบประหยัด
ภายในประเทศของ AIR ASIA ไดแก ดานราคาคาโดยสาร และอัตราคาโดยสารที่ขึ้นลงขึ้นอยูกับ
ระยะเวลาในการจอง และปจจัยดานราคามีผลระดับปานกลางความเต็มใจไดแก ระยะเสนทาง
เหมาะสมกับราคา 

3.  ปจจัยดานสายการบินมีผลระดับมากตอการตัดสินใจใชบริการสายการบินแบบ
ประหยัดภายในประเทศของ AIR ASIA ไดแก เครื่องบินที่นํามาใหบริการ ความสะอาดภายใน
เครื่องโดยสาร ดานมารยาท บุคลิกของพนักงาน ดานความกระตือรือรนของพนักงาน ดานจํานวน
พนักงานมีมากเพียงพอตอการบริการ และดานจํานวนเที่ยวบินมีมากเพียงพอตอความตองการ 

4. ปจจัยดานการสงเสริมการขายมีผลระดับมากตอการตัดสินใจใชบริการสายการบินแบบ
ประหยัดภายในประเทศของ AIR ASIA ไดแก ดานหนาตา, บุคลิกภาพ, ความยิ้มแยม และมารยาท
ของพนักงาน การเขารวมกิจกรรมการสงเสริมการทองเที่ยวภายในประเทศ ดานขอมูล, ขาวสาร
และการโฆษณา ตามสื่อตางๆ 

5. ปจจัยดานการเลือกใชบริการที่เกี่ยวกับดานอื่นๆมีผลระดับมากตอการตัดสินใจใช
บริการสายการบินแบบประหยัดภายในประเทศของ AIR ASIA ไดแก ดานมีอัตราคาบริการ
โปรโมชั่นทุกเที่ยว ดานสามารถจองลวงหนาชวงวันหยุดยาวไดราคาโปรโมชั่น ดานความปลอดภัย 
ดานความมีช่ือเสียงของสายการบิน และดานระดับของลูกคาที่มาใชบริการ  

ดังนั้นจึงสรุปไดวาผูใหขอมูลสวนใหญตัดสินใจใชบริการสายการบินแบบประหยัด
ภายในประเทศของ AIR ASIA เพราะมีความปลอดภัยเทากับสายการบินโดยทั่วไป อีกทั้งยังมีราคา
ประหยัดกวา และในขณะเดียวกันการเดินทางโดยวิธีอ่ืนยังไมสะดวกสบายเพียงพอ ดังนั้นสายการ
บินตนทุนต่ําจึงเปนทางเลือกที่ดีสําหรับผูบริโภค อีกทั้งพฤติกรรมผูบริโภคมีความตองการ
เปล่ียนไป นิยมการเดินทางและทองเที่ยวโดยทางการบินมากขึ้นและตองการความสะดวก รวดเร็ว 
ประหยัด สามารถกําหนดเวลาและเสนทางเองได ไมจําเปนตองรอชวงเทศกาลที่มีวันหยุดยาว
เทานั้น จึงทําใหกระแสการตอบรับของสายการบินราคาประหยัดไดรับการตอบรับอยางดี และผูให
ขอมูลมีความเชื่อมั่นในความปลอดภัยและคุณภาพมาตราฐานของสายการบิน AIR ASIA และ 
การศึกษาครั้งนี้พบวาผูมีสถานภาพโสด ใหความสําคัญเรื่องการติดตั้งและรักษาระบบมาตราฐาน
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ความปลอดภัยมากกวาผูที่แตงงานแลว เพราะยังมีความตองการสรางฐานะและชีวิตครอบครัว สวน
ผูที่มีการศึกษาสูงระดับปริญญาเอกไมพบวามีความสนใจในการใชบริการ เนื่องจากระดับรายได
และทัศนคติที่ตางกัน สวนผูที่มีการศึกษาอยูในวัยคนทํางานสวนใหญเปนลูกจางและนักธุรกิจ เวลา
เปนสิ่งมีคามาก จึงตองการบริการที่เขาถึงงายไมยุงยาก 

พรรณระพี สุรินทรรัฐ (2548) ไดศกึษาเรือ่ง สวนประสมทางการตลาดเพื่อการบริการ ที่มี
ผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร พบวา ผูใชบริการสายการบนินกแอรที่เปนผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุต่าํกวา30 ป สถานภาพโสด การศึกษาอยูในระดับปริญญา
ตรี มีอาชีพเปนพนักงานบรษิัท/ลูกจาง และมีรายไดตอเดือนสูงกวา 25,000 บาทและพบวา 

1. ผลิตภัณฑ/บริการโดยรวมมผีลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในระดับมาก ไดแก 
การใช Boarding pass แบบเดียวกับการบนิไทยเพื่อประหยัดการใชทรัพยากร  

2. ราคา โดยรวมมีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในระดับมาก ไดแก ราคาตั๋ว
เครื่องบิน มีความเหมาะสมกับระยะทาง 

3. ชองทางการจดัจําหนาย โดยรวมมีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในระดับมาก 
ไดแก การมีการบริการจองที่นั่งดวยตวัเองโดยผานเว็ปไซด  

4. การสงเสริมการตลาด โดยรวมมีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในระดับมาก 
ไดแก มกีารโฆษณาทางหนงัสือพิมพ เพื่อดึงดูดลูกคาใหมาใชบริการเดนิทางกับสายการบินนกแอร 

5. พนักงาน โดยรวมมีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในระดับมาก ไดแก พนกังาน
มีการบริการที่สุภาพและเปนกันเอง 

6. กระบวนการใหบริการ โดยรวมมีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในระดับมาก 
ไดแก การตรวจเช็คเทีย่วบนิที่มีความสะดวก รวดเร็ว และมีความปลอดภัยในการชําระเงินคาตั๋ว
เครื่องบินดวยบัตรเครดิต 

7. ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ โดยรวมมีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในระดับมาก 
ไดแก ชุดฟอรมของพนักงานมีความเรียบงายและดูด ี

8. การรับรูส่ือโฆษณาผานสื่อวทิยุ หนังสือพิมพ โปสเตอร ใบปลิว โดยรวมมีผลตอ
ภาพลักษณสายการบินนกแอร ในระดับมาก 

9. เพศของผูใชบริการสายการบินนกแอร มีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในดาน
ภาพลักษณตราสินคา แตกตางกันอยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   ยกเวนดานภาพลักษณ
บริษัทและภาพลักษณการบริการ 

10. อายุของผูใชบริการสายการบินนกแอร มีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในดาน
ภาพลักษณบริษัท ภาพลักษณตราสินคา และภาพลักษณการบริการไมแตกตางกนั 
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11. สถานภาพของผูใชบริการสายการบินนกแอร มีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ใน
ดานภาพลักษณบริษัท ภาพลักษณตราสินคา และภาพลกัษณการบริการไมแตกตางกัน 

12. ระดับการศึกษาของผูใชบริการสายการบินนกแอร มีผลตอภาพลักษณสายการบินนก
แอร ในดานภาพลักษณบริษทั แตกตางกนัอยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05   ภาพลักษณตรา
สินคา และภาพลักษณการบริการ 

13. อาชีพของผูใชบริการสายการบินนกแอร มีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในดาน
ภาพลักษณบริษัท และดานภาพลักษณการบริการ แตกตางกันอยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
ยกเวนภาพลักษณตราสินคา 

14. รายไดตอเดือนของผูใชบริการสายการบนินกแอร มีผลตอภาพลักษณสายการบินนก
แอร ในดานภาพลักษณตราสินคา แตกตางกันอยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   ยกเวนดาน
ภาพลักษณบริษัท และดานภาพลักษณการบริการ 

15. สวนประสมทางการตลาดเพือ่การบริการ ประกอบดวย ผลิตภัณฑ/บริการ ราคา ชอง
ทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด พนักงาน กระบวนการใหบริการ ส่ิงแวดลอมทาง
กายภาพ มีผลตอภาพลักษณสายการบินนกแอร ในดานภาพลักษณบริษัท ภาพลักษณตราสินคา ดาน
ภาพลักษณการบริการ แตกตางกันอยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

16.  การรับรูส่ือโฆษณาผานสื่อวิทย ุ ส่ือหนังสือพิมพ ส่ือโปสเตอร ส่ือใบปลิว มีผลตอ
ภาพลักษณสายการบินนกแอร ในดานภาพลักษณบริษทั  ภาพลักษณตราสินคา และดานภาพลักษณ
การบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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