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บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี วรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง 

การน าขอ้มูล (Database) ของสายการบินต้นทุนต  าในแต่ละเดือนมาวเิคราะห์หาสถิติใน

การใช้บริการสายการบินต้นทุนต  าของแตล่ะท่าอากาศยาน ทั้งในและต่างประเทศ เพื อจะน ามา

ปรับปรุงแก้ไขการบริการและการโปรโมทเพื อเรียกลูกค้า โดยจากการที ผู้จัดท าได้ค้นคว้่าหา

ข้อมูลพบว่ามีทฤษฏีต่าง ๆ  ที จะน ามาเป็นแนวทางที เกี ยวข้องกับการท าโครงการโดย มีทฤษฏี

ดังกล่าว มดีังต่อไปนี้ 

2.1 แนวคิดที เกี ยวข้อง 

2.2 ทฤษฎีที เกี ยวข้อง 

2.3 วรรณกรรมที เกี ยวข้อง 

2.4 องคป์ระกอบของคอมพวิเตอร์ในการพัฒนาโปรแกรม  

2.5 เครื องมือในการออกแบบและวเิคราะห์ระบบ 

 

2.1 แนวคิดท่ีเกี่ยวข้อง 

2.1.1 ทฤษฎีพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 

Kotler (1997, p. 105) ได้วิเคราะห์ว่าการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเป็น

การ คน้หาหรือวจิัยที เกี ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและบริโภค เพื อทราบถึงลักษณะความต้องการ

และ พฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผู้บริโภค ค าตอบที ได้จะช่วยให้สามารถจัดกลยุทธ์

การตลาดที สามารถ ตอบสนองความพงึพอใจของผู้บริโภคได้อยา่งเหมาะสม ดังรายละเอียดนี ้ 

2.1.1.1 ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (who constitutes the market?) เป็น

ค าตอบเพื อทราบถึงลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย (occupants)  

2.1.1.2 ผู้บริโภคซ้ืออะไร (what does the market buy?) เป็นคา่ถามเพื อ  

ทราบถึงสิ งที ตลาดซ้ือ (objects)  
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2.1.1.3 ท าไมผู้บริโภคจึงซ้ือ (why does the market buy?) เป็นคา่ถามเพื อ  

ทราบถึงวัตถุประสงคใ์นการซ้ือ (objectives) 

2.1.1.4 ใครมสี่วนร่วมในการตัดสนิใจ (who participates in the buying) เป็น

ค่าถามเพื อทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ที มีอิทธิพลหรือมีส่วนร่วมในการตัดสอนใจซ้ือ 

(organization)  

2.1.1.5 ผู้บริโภคซ้ืออยา่งไร (how does the market buy?) เป็นคา่ถามเพื อ  

ทราบถึงขัน้ตอนในการตัดสินใจซ้ือ (operations)  

2.1.1.6 ผู้บริโภคซ้ือเมื อใด (when does the market buy?) เป็นคา่ถามเพื อ  

ทราบโอกาสการซ้ือ (occasions)  

2.1.1.7 ผู้บริโภคซ้ือที ไหน (where does the market buy?) เป็นคา่ถามเพื อ  

ทราบถึงโครงการสรา้งช่องทาง ที ผู้บริโภคจะไปซ้ือในช่องทางการจัดจ าหน่ายนั้น ๆ  (outlets) ใน

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคนั้นจะประกอบไปด้วยบุคคลหรือกลุ่มคน ที เข้ามามีส่วน

เกี ยวข้องหรือมีบทบาทในการตัดสินใจซ้ือ ซึ งสามารถแบ่งออกเป็น 5 บทบาท คอื  

1) ผู้ริเริ ม (initiator) คอื บุคคลที เสนอความคดิในการซ้ือผลิตภัณฑ์ 

เป็นคนแรก  

2) ผู้มีอิทธพิล (influencer) คอื ผู้ที มีอิทธพิลในการให้ค าแนะน าให้  

ขอ้เสนอแนะในการตัดสินใจซ้ือ  

3) ผู้ตัดสินใจซ้ือ (decider) คอื ผู้ที ตัดสินใจในการซ้ือสินค้าเป็นครั้ง 

สุดท้ายในเรื องต่างๆ คอื ซ้ือหรือไม่ซ้ือซ้ืออะไร ซ้ือที ไหน และซ้ืออยา่งไร  

4) ผู้ซ้ือ (buyer) คอื ผู้ทา่การซ้ือสินค้านั้นๆ  

5) ผู้ใช้ (user) คอื บุคคลที เป็นผู้ใช้หรือบริโภคสินคา้นั้นๆ 

 

2.1.2 แนวคิดเกี ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

      Kotler (2003) ได้ให้ความหมายการตลาดไวว้่าเป็นกิจกรรมที มนุษยก์ระท า

ขึ้นเพื อสนองความต้องการของคนให้ได้รับความพอใจโดยผ่านกระบวนการแลกเปลี ยนโดยที 

การตลาดเป็นกิจกรรมที ท าให้สินค้าหรือบริการเคลื อนย้ายจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ 
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ซึ งกล่าวได้ว่าเป็น กระบวนการทางการบริหารและสังคม ให้บุคคลและกลุ่มบุคคลได้รับสิ งตาม

สนองความจ่าเป็นและ ความต้องการจาการสร้างและแลกเปลี ยนระหว่างผลิตภัณฑ์และมูลคา่

ของผลิตภัณฑ์ ส่วนประสมการตลาดของการบริการ (Marketing mix หรือ 7Ps) ประกอบด้วย 

ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ่าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล ลักษณะทางกายภาพ และ 

กระบวนการ  

2.1.2.1 ด้านผลิตภัณฑ์(Product) ศิริวรรรณ เสรีรัตน์ (2546)  

ได้กล่าวถึงผลิตภัณฑ์ หมายถึง เป็นสิ งที เสนอ ขายโดยธุรกิจเพื อ

สนองความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ซึ งอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตน ก็ได้ 

ประกอบด้วยสิ งสัมผัสได้ หรือสัมผัสไม่ได้ เช่น บรรจุภัณฑ์ ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการ 

และ ชื อเสียงของผู้ขาย โดยผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตา

ลูกคา้จึงมี ผลท่าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ 

2.1.2.2 ด้านราคา (Price) ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2546)  

กล่าวว่าราคาเป็นสิ งที ก าหนดรายได้ของกิจการกล่าวคือ การตั้ง

ราคาสูงก็จะท าให้ธุรกิจมีรายได้สูงขึ้น การตั้งราคาต  าก็จะท าให้รายได้ของธุรกิจนั้นต  าซึ งอาจ

น าไปสู่ภาวะขาดทุนได้ อย่างไรก็ตามก็มิได้หมายความว่าธุรกิจหนึ งจะตั้งราคาได้ตามใจชอบ 

ธุรกิจจะต้องอยูใ่นสภาวะของการมีคู่แขง่ หากตั้งราคาสูงกวา่คูแ่ขง่มากแต่บริการของธุรกิจนั้น 

ไม่ได้มีคุณภาพสูงกว่าคู่แข่งขันมากเท่ากับราคาที เพิ มยอ่มท าให้ลูกค้าไม่มาใช้บริการกับธุรกิจ 

นั้นต่อไป หากธุรกิจตั้งราคาต  าก็จะน ามาสู่สงครามราคาเนื องจากคู่แข่งรายอื นสามารถลด

ราคาตามได้ ในเวลาอันรวดเร็วในมุมมองของลูกคา้ การตั้งราคามีผลอยา่งมากต่อการตัดสนิใจ

ซ้ือของลูกค้า และราคาของการบริการเป็นปัจจัยส าคัญในการบอกถึงคุณภาพที จะได้รับ

กล่าวคือ ราคาสูงคุณภาพในการบริการน่าจะสูงด้วย ท าให้มโนภาพหรือความคาดหวังของ

ลูกคา้ต่อบริการที ได้รับสูงด้วย แต่ผลที ตามมาคอืต้องมีคุณภาพสนองความคาดหวังของลูกค้า

ได้ ในขณะที การตั้งราคาต  าลูกคา้มักคดิวา่จะได้รับคุณภาพด้อยตามไปด้วย ซึ งถ้าหากต  ามากๆ 

ลูกคา้อาจจะไม่ใช้บริการก็ได้ เนื องจากไม่กล้าเสี ยงต่อการบริการที จะได้รับ ดังนั้น การตั้งราคา

ในธุรกิจ เป็นเรื องที ซับซ้อนยากกวา่การตั้งราคาของสินค้า มาก ซึ งผู้บริหารต้องไม่ลืมวา่ราคา

ก็จะเป็นเงินที ลูกค้าต้องจ่ายออกไป เพื อรับบริการกับธุรกิจ ดังนั้น การที ธุรกิจตั้งราคาไวสู้งก็
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หมายความว่าลูกค้าที มาบริโภคก็จะต้องจ่ายเงินสูงด้วย ผลตามมาก็คือลูกค้าจะมีการ

เปรียบเทียบราคากับคูแ่ขง่ หรืออยา่งน้อยจะเปรียบเทียบกับความคุม้คา่กับสิ งที จะได้รับ  

2.1.2.3 ด้านช่องทางการจัดจ่าหน่าย (Place) Kotler (2003)  

กล่าวว่า การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึงโครงสร้างของ ช่องทางซึ ง

ประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมใช้เพื อเคลื อนยา้ยสินค้าและบริการจากองค์กรไปยัง ตลาด 

โดยการจัดจ่าหน่ายประกอบด้วย 2 ส่วน คอื ช่องทางการจัดจ าหน่าย เส้นทางที ผลิตภัณฑ์และ 

กรรมสิทธิ์ที ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี ยนมือไปยังตลาด และการกระจายสินค้ากิจกรรมที เกี ยวข้องกับ

การ เคลื อนยา้ยตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม  

2.1.2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาด  

หมายถึงเป็นการติดต่อสื อสารเกี ยวกับข้อมูล ระหว่างผู้ขายกับผู้ซ้ือ

เพื อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือโดยมีวัตถุประสงคเ์พื อแจ้งขา่วสารจูงใจ เตือนความจ่า 

เครื องมือที ใช้ส่งเสริมที ส่าคัญ คือ การโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย การส่งเสริม การ

ขายกิจกรรมการส่งเสริมที นอกเหนือจากการโฆษณา การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ 

2.1.2.5 ด้านบุคคล (People)  

หมายถึง พนักงานที ต้องรับผิดชอบในการติดต่อกับลูกคา้โดยตรง ซึ ง 

จะต้องมีการคัดเลือก ฝึกอบรม จูงใจพนักงาน เพื อให้สามารถบริการลูกคา้ให้ลูกค้าเกิดความ

พงึพอใจ ในสินค้าหรือบริการมากกวา่ของคูแ่ขง่  

2.1.2.6 ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  

หมายถึง การน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้ผู้บริโภคได้รับทราบ 

ถึงคุณภาพโดยรวมของสินค้าหรือบริการ ทั้งด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการ อาทิ เช่น 

บรรยากาศและการตกแต่งภายในเครื องบิน การให้บริการของพนักงานต้อนรับบนเครื องบิน 

รวมถึงการแต่งกาย  

2.1.2.7 ด้านกระบวนการ (Process)  

หมายถึง กิจกรรมในการจัดการสินค้าหรือบริการที ท่าให้ผู้บริโภค

เกิดความประทับใจต่อสินค้า 
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2.1.3 แนวคิดด้านประชากรศาสตร์ 

ประชากรศาสตร์ หมายถึง การวิเคราะห์ทางประชากรในเรื องโครงสร้าง

การกระจายตัวและการเปลี ยนแปลงประชากรในเชิงที สัมพันธ์กับปัจจัยทางเศรษฐกิจ สังคม 

และ วัฒนธรรมอื นๆ ปัจจัยทางประชากรศาสตร์อาจเป็นได้ทั้งเหตุและผลของปรากฏการณ์

ทางเศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรม Shiffman and Kanuk (1994) ได้ให้ความหมายของลักษณะ

ทางประชากรศาสตร์ไวว้่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์หมายถึงขอ้มูลเกี ยวกับตัวบุคคล เช่น 

อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได้ ศาสนา และเช้ือชาติ ที มีอิทธพิลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค ซึ ง

โดยทั วไปแล้วใช้ เป็นลักษณะพื้นฐานที นักการตลาดมักจะน ามาพจิารณาส าหรับการแบ่งส่วน

ตลาด (Market Segmentation) โดยน ามาเชื อมโยงกับความต้องการ ความชอบและอัตราการใช้

สินค้าของผู้บริโภค ยุบล เบ็ญจรงค์กิจ (2542,หน้า 44-52) ได้กล่าวถึงแนวความคิดด้าน

ประชากรนี้ เป็นทฤษฎีที ใช้หลักการของความเป็นเหตุเป็นผล กล่าวคือพฤติกรรมต่างๆ ของ

มนุษย์เกิดขึ้นตามแรงบังคับจากภายนอกมากระตุ้น เป็นความเชื อที ว่าคนที มีคุณสมบัติทาง

ประชากรที แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมที แตกต่างกันไปด้วย ซึ งแนวความคิดนั้นตรงกับทฤษฎี

กลุ่มสังคม (Social Categories Theory) ของ Defleur and Bcll-Rokeaoh (1996) ที อธิบายว่า 

พฤติกรรมของบุคคลเกี ยวข้องกับลักษณะต่างๆ ของบุคคล หรือลักษณะทางประชากร ซึ ง

ลักษณะเหล่านีส้ามารถอธิบายเป็นกลุ่มๆ ได้ คอืบุคคลที มีพฤติกรรมคล้ายคลึงกันมักจะอยู่ใน

กลุ่มเดียวกัน ดังนั้นบุคคลที อยู่ในล่าดับช้ันทางสังคม เดียวกันจะเลือกรับ และตอบสนองต่อ

เนือ้หาข่าวสารในแบบเดียวกัน และทฤษฎีความแตกต่างระหว่างบุคคล (Individual Differences 

Theory) ซึ งทฤษฎีนี้ได้รับการพัฒนาจากแนวความคิดเรื อง สิ งเร้าและการตอบสนอง 

(Stimulus-Response) หรือทฤษฎี เอส-อาร์ (S-R Theory) ในสมัยก่อน และได้น ามาประยุกต์ใช้

อธิบายเกี ยวกับการสื อสารวา่ ผู้รับสารที มีคุณลักษณะที แตกต่างกันจะมีความสนใจต่อขา่วสาร

ที แตกต่างกัน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538,หน้า 41) ได้กล่าวไวว้่าการแบ่งส่วนตลาดตามตัวแปร

ด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ครอบครัว จ่านวนสมาชิกใน

ครอบครัว ระดับการศึกษาอาชีพ และรายได้ต่อเดือน ลักษณะทางประชากรศาสตร์เป็น

ลักษณะที ส่าคัญและสถิติที วัดรายได้ของประชากร ช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมายในขณะที 

ลักษณะด้านจิตวิทยาและสังคม วัฒนธรรม ช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของ
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กลุ่มเป้าหมายนั้น ขอ้มูลด้านประชากรจะสามารถเขา้ถึงและมีประสิทธผิลต่อการก าหนดตลาด

เป้าหมายคนที มีลักษณะประชากรศาสตร์ต่างกัน จะมีลักษณะทางจิตวทิยาต่างกัน จากแนวคิด

และทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์จะเห็นได้ว่าทฤษฏีดังกล่าวมีความสอดคล้องกับทฤษฎี

พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคในด้านของปัจจัยต่างๆ ทั้งปัจจัยภายในและภายนอก เช่น ปัจจัย

ส่วนบุคคล (Personal factors) ได้แก่ อายุ เพศ รายได้ การศึกษา หรือปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม

ได้แก่ ศาสนา รวมถึงปัจจัยทางสังคมได้แก่ ครอบครัว บทบาท สถานภาพ ซึ งปัจจัยเหล่านีล้ว้น

มีผลกับการแบ่งกลุ่มประชากรตามทฤษฎีประชากรศาสตร์ เนื องจากแต่ละกลุ่มล้วนมีความ

ต้องการซ้ือและพฤติกรรม่ารซ้ือที แตกต่างกันตามทฤษฎีที ได้กล่าวถึงมาแล้วในขา้งต้น 

 

2.1.4 แนวคิดเกี ยวกับการตลาดและกลยุทธท์างการตลาดสมัยใหม่ 

การตลาดเกิดขึ้นเพราะมนุษยร์ู้จักการแลกเปลี ยน การที เราจะได้รับความ

พึงพอใจในการแลกเปลี ยนใดๆ เราต้องเป็นผู้ที สร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ผู้ที เรามุ่งจะ

แลกเปลี ยนโดยคาดว่าสูงสุด หมายถึงเหนือกว่าคู่แข่งรายอื นๆ ทั้งหมด เมื อกลุ่มเป้าหมาย

ประเมินว่าเราสามารถสร้างความพึงพอใจให้เขาได้สูงสุด เขาก็ย่อมเลือกเราหรือยอมจ่ายสิ ง

แลกเปลี ยนให้เราเหนือกว่ารายอื นการตลาดมีความส าคัญต่อการพัฒนาคุณภาพชีวิต และ

ยกระดับความเป็นอยูข่องมนุษยใ์นสังคมท าให้เกิดการพึ งพาอาศัยกันอยา่งเป็นระบบในสังคม

มนุษย์แต่ละคน สามารถประกอบอาชีพที ตนเองถนัดและได้ใช้ความรู้ความสามารถของแต่ละ

บุคคลได้อย่างเต็มก าลังความสามารถ และการตลาดมีบทบาทอย่างใหญ่หลวงต่อความ

เจริญเติบโต และพัฒนาการทางเศรษฐกิจของประเทศ เนื องจากการตลาดเป็นตัวกระตุ้นให้

เกิดการวิจัย และพัฒนาหาสิ งแปลกใหม่มาสนองความต้องการของตลาดและสังคม ท าให้

ผู้บริโภคมีโอกาสเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ที ต้องการได้หลายทางและ ผลิตภัณฑ์ที สามารถตอบสนอง

ความต้องการ สร้าง ความพงึพอใจให้แก่ผู้บริโภค จึงมผีลท าให้เกิด การจ้างงาน เกิดรายได้กบั

แรงงาน และธุรกิจ ท าให้ประชาชน มีก าลังการซ้ือ และสามารถสนอง ความต้องการในการ

บริโภค ซึ งท าให้ มาตรฐาน การครองชีพของบุคคล ในสังคมมีระดับสูงขึ้น และมีคุณภาพชีวิต

ที ดีขึ้น  
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2.1.4.1 ค าจ ากัดของค าวา่ Marketing สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา

ได้ให้ค าจ ากัดของค าวา่ Marketing ไวด้ังนี ้ 

การตลาด คือ การกระท ากิจกรรมต่างๆ ในทางธุรกิจที มีผลให้เกิด

การน าสินค้า หรือบริการจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคหรือผู้ใช้บริการนั้นๆ ให้ได้รับความพึงพอใจ

ขณะเดียวกันก็บรรลุวัตถุประสงคข์องกิจการองคป์ระกอบของการตลาด  

1) มีสิ งที จะโอนเปลี ยนกรรมสิทธิ์ คอื สินค้าหรือบริการ  

2) มีตลาดรองรับ คอื ผู้ช้ือที ต้องการซ้ือสินค้าหรือบริการ  

3) มีผู้ขายสินค้าหรือบริการ 

4) มีการแลกเปลี ยน 

2.1.4.2 หลักการตลาด 4P  

การวางแผนการตลาดโดยใช้ 4P เป็นที รู้จักและเป็นพื้นฐานที สุดก็คอื

การใช้ 4P (Product Price Place Promotion) ซึ งหลักการใช้คือการวางแผนในแต่ละส่วนให้เข้า

กัน และเป็นที ต้องการของกลุ่มเป้าหมายที เราเลือกเอาไว้ให้มากที สุด ในบางธุรกิจอาจจะไม่

สามารถปรับเปลี ยนทั้ง 4P ได้ทั้งหมดในระยะสั้นก็ไม่เป็นไรเพราะสามารถคอ่ยๆ ปรับกลยุทธ์

จนได้ส่วนผสมทางการตลาดได้เหมาะสมที สุด  

 

2.2 ทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้อง 

2.2.1 ทฤษฎีเกี ยวกับการซ้ือของผู้บริโภค 

วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการค้นหาหรือวิจัยที เกี ยวกับพฤติกรรม

การซ้ือตั๋วเครื องบิน เพื อทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคและพฤตกิรรมการซ้ือของผู้บริโภค

จะช่วยให้สามารถก าหนดกลยุทธา์งการตลาดในการดึงดูดกลุ่มลูกคา้ได้ 

2.2.2 ทฤษฏีเกี ยวกับปัจจัยการตลาด 

ศึกษาวเิคราะห์ปัจจัยด้านต่างๆทางการตลาด เพื อก าหนดต้นทุนที เหมาะสม

ในการด าเนินโครงการต่างๆให้เกิดผลประโยชน์สูงสุด เช่น ราคาน้ ามัน ราคาวัตถุดิบ เป็นต้น 

รวมทั้งการขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายในทันยุคทันสมัยเพื อตอบสนองพฤติกรรมของ

ผู้บริโภคที ชอบความรวดเร็วสะดวกสบายและยังมรีาคาที ประหยัด 
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2.2.3 ทฤษฎีเกี ยวกับประชากรศาสตร์ 

วิเคราะห์ข้อมูลประชากรที ใช้บริการ เช่น อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ เป็น

ต้น เพื อพจิารณาแบ่งส่วนตลาดโดยการน าขอ้มูลต่างๆมาเชื อโยงกับความต้องการ ซึ งสามารถ

จัดกลุ่มท าสถิติในการศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย เพื อหานโยบายด้านต่างๆให้ตอบ

สมองแก่พฤติกรรมผู้บริโภค 

2.2.4 ทฤษฎีเกี ยวกับการตลาด 

2.2.4.1 สร้างความพงึพอใจให้แก่ผู้บริโภคได้สูงสุด ดังนี้ 

1) การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) คอื การท าการตลาดในสื อ

ออนไลน์ เช่น โฆษณา Facebook,โฆษณา Google,โฆษณา Youtube,โฆษณา Instagram ฯลฯ มี

วัตถุประสงคห์ลักเพื อท าให้บริการของเราเป็นที รู้จักเพิ มมากขึ้น โดยใช้วิธตี่างๆ ในการโฆษณา

เว็บไซต์ หรือโฆษณาการให้บริการของเราไปเผยแพร่ตามสื อออนไลน์ เพื อให้ผู้อื นได้รับรู้และ

เกิดความสนใจ จนกระทั งเขา้มาใช้บริการของเราในที สุด 

2) การจ่ายเงินออนไลน์ (Banking) คือการช าระเงินค่าบริการผ่าน

ช่องทางธนาคารอิเล็กทรอนิกส์  

2.2.5 ทฤษฎีเกี ยวกับการใช้โปรแกรมเปรียบเทียบข้อมูล  

ศึกษาโปรแกรมต่างๆที สามารถน ามาวิเคราะห์ข้อมูลที อัพเดทในแต่ละวัน

เช่น โปรแกรม Tableau ที สามารถท าการเปรียบเทียบข้อมูลในรูปแบบต่างๆ ดังรูปภาพ 
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ภาพท่ี 2.1 การเปรียบเทียบข้อมูลโดยการใช้โปรแกรม Tableau 

 

การพยากรณ์ขอ้มูลล่วงหน้าด้วย Excel  

 

ภาพท่ี 2.2 การพยากรณ์ขอ้มูลล่วงหน้าด้วย Excel 
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2.3 วรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง 

2.3.1 กลยุทธ์คุณภาพการให้บริการสายการบินที ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้

สายการบินต้นทุนต  า ณ ท่าอากาศยานนครศรีธรรมราช สายการบินต้นทุนต  า คอืที ให้บริการ

ขนส่งทางอากาศส าหรับผู้โดยสารที เดินทางและการขนส่งสินคา้ สายการบินเช่าหรือเจ้าของ

เครื องบินของพวกเขาด้วยซึ งในการจัดหาบริการเหล่านีแ้ละอาจเป็นหุ้นส่วนหรือเป็นพันธมิตร

กับสายการบินอื นเพื อประโยชน์ร่วมกัน โดยทั วไปบริษัทสายการบินได้รับการยอมรับที มี

ใบรับรองการด าเนินงานอากาศหรือใบอนุญาตที ออกโดยร่างกายการบินของรัฐ สายการบินที 

แตกต่างจากผู้ที มีจดหมายเดียวแบกอากาศยานหรือเรือบรรทุกสินค้าผ่านทางหลายร้อย

ปฏิบัติการบริการเต็มรูปแบบระหว่างประเทศสายการบินของเครื องบินบริการสายการบิน

สามารถแบ่งเป็นทวปีภายในทวปีประเทศภูมิภาคหรือต่างประเทศและอาจจะมีการด าเนินการ

ให้บริการที ก าหนดหรือการเช่าเหมาล าสายการบินมีความหลากหลาย ตั้งแต่เป็นเครื องบิน

เดี ยวที ขนส่งจดหมายหรือสินค้า ไปจนถึงการบริการเต็มรูปแบบในระดับนานาชาติ ที มี

เครื องบินนับร้อย การบริการของสายการบินอาจบิน ระหว่างทวีป ภายในทวีป หรือ

ภายในประเทศเอง ซึ งประเภทของสายการบินใหญ่ๆ มี 2 ประเภท คือ สายการบินโดยสาร 

(PassengerAirlines) และ สายการบินขนส่งสินค้า (Cargo Airlines) 

2.3.2 การตัดสินใจของผู้โดยสารในการเลือกใช้สายการบินระหว่างประเทศ

ววิัฒนาการทางด้านเทคโนโลยไีด้ถูกพัฒนาขึ้นเพื อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในดา้น

ต่างๆ ให้ได้รับความสะดวกสบายและรวดเร็วมากยิ งขึ้น โดยเฉพาะด้านการคมนาคมซึ งถือวา่

การขนส่งทางอากาศเป็นวิธีที มีความสะดวกและรวดเร็วมากที สุด ถึงแม้ว่าต้นทุนใน

อุตสาหกรรมการคมนาคมทางด้านอากาศจะมีต้นทุนที สูง แต่เนื องจากมีความสะดวกสบาย

ประหยัดเวลาได้มากกว่าการเดินทางโดยวิธีอื น ท าให้การคมนาคมทางอากาศเป็นทางเลือก

และเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื องในปัจจุบันสายการบินที มีส่วนแบ่งการตลาดของผู้โดยสารที เดิน

ระหว่างประเทศนั้น ล้วนเป็นสายการบินต่างชาติเป็นส่วนมากซึ งจากจ านวนผู้โดยสารที เดนิทาง 

ท าให้ทราบว่าการแข่งขันในธุรกิจสายการบินนั้น สายการบินต่างชาติที เข้ามาให้บริการใน

ประเทศไทยก็เป็นปัจจัยหนึ งที มีผลให้ผู้โดยสารเลือกใช้บริการสายการบินที ไม่ใช่สายการบิน

ของประเทศไทย จากปัจจัยหลายๆ อยา่งท าให้สายการบินพาณิชยมี์การแขง่ขันในด้านต่างๆสูง
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มากขึ้น โดยเฉพาะด้านการบริการ ซึ งเป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจของผู้ใช้บริการที จะ

เลือกใช้บริการของสายการบินนอกจากนี้ปัจจัยทางด้านการตลาดก็เป็นปัจจัยส าคัญในการ

เลือกใช้บริการของผู้โดยสารด้วย ดังนั้นสายการบินจึงต้องใช้กลยุทธ์ต่างๆ เพื อที จะดึงดูด

ผู้โดยสารให้มาใช้บริการ ท าให้มีการปรับปรุงและพัฒนาสินค้าและบริการอย่างต่อเนื อง

เพื อที จะตอบสนองความต้องการของผู้โดยสารให้ได้มากที สุด ซึ งการแข่งขันระหวา่งสายการ

บินพาณิชยน์ั้นท าให้ผู้โดยสารสามารถเลือกใช้สายการบินที ตรงกับความต้องการของผู้โดยสาร

ได้มากขึ้น ปัจจัยเชิงสาเหตุที มีผลต่อความภักดีของลูกค้าสายการบินต้นทุนต  า ณ ท่าอากาศ

ยาน  นานาชาติดอนเมืองกลยุทธ์ของสายการบินต้นทุนต  านั้นประกอบด้วยหลายประการ

ด้วยกัน แต่ที เหมือนกันก็คือ ราคาบัตรโดยสารที มีราคาต  ากว่าบัตรโดยสารช้ันประหยัดของ

สายการบินใหญ่ๆ ส่วนใหญ่ใช้เวลาบินไม่เกิน ๓-๔ ชั วโมงการให้บริการด้านอาหารและ

เครื องดื มบนเครื องสามารถสั งซ้ือได้จากพนักงานต้อนรับบนเครื องณ จุดนีเ้องจึงท าให้สายการ

บินต่างๆ จึงพยายามหากลยุทธ์ทางการตลาด และวิธีการต่างๆ เพื อให้ผู้โดยสารเกิดความ

ประทับใจเมื อได้ใช้บริการ และกลับมาใช้บริการต่อไปเรื อยๆ เพื อให้สอดคล้องต่อความ

ต้องการของลูกค้า นอกจากนี้พนักงานบริษัททุกคนต้องช่วยกันดูแลระบบการบริการให้มี

ประสิทธภิาพอยูเ่สมอ หากพบข้อบกพร่องจุดใดเกิดขึน้ก็ต้องรีบช่วยกันแก้ไขปรับปรุงเพื อไม่ให้

เกิดความเสียหายต่อผลประโยชน์ ภาพลักษณ์ขององค์กรที ดี รวมถึงความภักดีของลูกคา้ที มี

ต่อบริษัทได้จากเหตุผลดังกล่าว ผู้วิจัยได้เล็งเห็นความส าคัญในเรื องความภักดีของลูกคา้จึงท า

การวิจัย ความคาดหวังและการรับรู้ของผู้โดยสารต่อความภักดีของลูกค้าที มีต่อสายการบิน

ต้นทุนต  าที ให้บริการ ณ ท่าอากาศยานดอนเมือง ดังนั้นธุรกิจด้านการให้บริการจึงต้องสร้าง

ความมั นใจ และความรู้สึกที ดี สามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้โดยสาร จึงส่งผลให้

เกิดการตัดสินใจเลือกใช้บริการ และกลับมาใช้บริการในครั้งต่อ ๆ ไป 

2.3.3 ปัจจัยในการเลือกใช้บริการสายการบนิต้นทุนต  าเส้นทางภายในประเทศของ

ผู้โดยสารชาวไทยกลยุทธข์องสายการบินต้นทุนต  านั้นประกอบด้วยหลายประการด้วยกัน แต่ที 

เหมือนกันก็คือ ราคาบัตรโดยสารที มีราคาต  ากว่าบัตรโดยสารช้ันประหยัดของสายการบิน

ใหญ่ๆ ส่วนใหญ่ใช้เวลาบินไมเ่กิน ๓-๔ ชั วโมงการให้บริการด้านอาหารและเครื องดื มบนเครื อง

สามารถสั งซ้ือได้จากพนักงานต้อนรับบนเครื องณ จุดนี้เองจึงท าให้สายการบินต่างๆ จึง
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พยายามหากลยุทธท์างการตลาด และวธิีการต่าง ๆ เพื อให้ผู้โดยสารเกิดความประทับใจเมื อได้

ใช้บริการ และกลับมาใช้บริการต่อไปเรื อยๆ เพื อให้สอดคล้องต่อความต้องการของลูกค้า 

นอกจากนี้พนักงานบริษัททุกคนต้องช่วยกันดูแลระบบการบริการให้มีประสิทธิภาพอยู่เสมอ 

หากพบข้อบกพร่องจุดใดเกิดขึ้นก็ต้องรีบช่วยกันแก้ไขปรับปรุงเพื อไม่ให้เกิดความเสียหายต่อ

ผลประโยชน์ ภาพลักษณ์ขององคก์รที ดี รวมถึงความภักดีของลูกคา้ที มีต่อบริษัทได้จากเหตุผล

ดังกล่าว ผู้วิจัยได้เล็งเห็นความส าคัญในเรื องความภักดีของลูกคา้จึงท าการวจิัย ความคาดหวัง

และการรับรู้ของผู้โดยสารต่อความภักดีของลูกค้าที มีต่อสายการบินต้นทุนต  าที ให้บริการ ณ 

ท่าอากาศยานดอนเมือง ดังนั้นธุรกิจด้านการให้บริการจึงต้องสร้างความมั นใจ และความรู้สึก

ที ดี สามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้โดยสาร จึงส่งผลให้เกิดการตัดสินใจเลือกใช้

บริการ และกลับมาใช้บริการในครั้งต่อ ๆ ไป 

2.3.4 กลยุทธ์คุณภาพการให้บริการสายการบินที ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้

สายการบินต้นทุนการบินต้นทุนต  า คือสายการบินที เสนออัตราคาโดยสารในราคาที ต  ากว่า 

สายการบินที ให้บริการเต็มรูปแบบ (Fullservice airline) มาก โดยตัดสิ งที ไม่จ าเป็นออก เช่น 

อาหารที ให้บริการบนเครื องบิน การจ าหน่ายบัตรโดยสารให้แก่ ผู้โดยสารโดยตรง (Direct sale) 

และการใช้สนามบินรอง (Secondary Airport)  เป็นต้น ซึ งแต่ละสายการบินต้นทุนต  าพยายามที 

จะเสนอการบริการที ดีที สุดและได้คุณภาพให้กับผู้ใช้บริการเพื อให้ผู้ใช้บริการมาใช้บริการสาย

การบินของตนเองมากยิ งขึ้น ซึ งผู้ที จะได้รับประโยชน์ที สุด คือผู้ใช้บริการจากการที จ านวน

ผู้ประกอบการธุรกิจสายการบินที เพิ มมากขึ้นนั้น ส่งผลต่อการแข่งขนักันของสายการบิน

ทางด้านต่าง ๆ รวมถึงการแข่งขันการด้านคุณภาพของการบริการถือเป็นปัจจัยส าคัญที จะ

สร้างความแตกต่างของธุรกิจเพื อให้เหนือกวา่คู่แข่งขนัได้การเสนอคุณภาพของบริการที 

ตอบสนองต่อความต้องการของผู้ใช้บริการนั้นเป็นสิ งที แต่ละสายการบินควรน ามาปรับปรุง

พัฒนา เพื อให้เกิดความพึงพอใจต่อผู้ใช้บริการผู้ประกอบการธุรกิจสายการบินที มีการแขง่ขัน

สูง จึงจ าเป็นต้องปรับปรุงการวางแผนการด าเนินงานการวางแผนการตลาด และการให้บริการ

อยา่งเหมาะสมโดยเฉพาะอยา่งยิ งในส่วนการให้บริการควรมีความสอดคล้องกับความต้องการ

และรสนิยมของผู้ใช้บริการรวมทั้งการสร้างความพึงพอใจให้กับผู้ใช้บริการด้วย ซึ งถือได้ว่า 

เป็นสิ งที มี ประโยชน์และมีความส าคัญต่อธุรกิจการบิน การที จะสามารถสร้างความพงึพอใจ
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ให้กับผู้ใช้บริการนั้นจ าเป็นที จะต้องทราบถึงกลุ่มผู้ใชบริการที นิยมใช้บริการการเดินทางทาง

อากาศทราบถึงรสนิยมและพฤติกรรมของผู้ใช้บริการ 

 

2.4 เครื่องมือในการออกแบบและวิเคราะห์ระบบ 

2.4.1 โปรแกรม Microsoft Exc 
 

 
 

ภาพท่ี 2.3 โปรแกรม Microsoft Excel 

 

Excel เปน็โปรแกรมประเภท สเปรดชีต (Speadsheet) หรือโปรแกรมตารางงาน 

ซึ งจะเก็บข้อมูลต่าง ๆ ลงบนแผ่นตารางงาน คล้ายกับการเขยีนข้อมูลลงไปในสมุดที มีการตีช่อง

ตารางทั้งแนวนอนและแนวตัง้ ซึ งช่องตารางแตล่ะช่องจะมีชื อประจ าแต่ละช่อง ท าใหง้่ายต่อ

การป้อนขอ้มูล การแกไ้ขข้อมูล สะดวกต่อการค านวณและการน าขอ้มูลไปประยกุต์ใช้ 

สามารถจดัขอ้มูลต่าง ๆ ได้อยา่งเป็นหมวดหมูแ่ละเป็นระเบียบมากยิ งขึ้นคณุสมบัตทิี ส าคัญใน

โปรแกรม Excel 

2.4.1.1 ความสามารถด้านการค านวณ Excel สามารถปอ้นสูตรการค านวณ

ทางคณิตศาสตร ์เช่น บวก ลบ คณู หาร เป็นต้น รวมทั้งสูตรค านวณด้านอื น ๆ และจุดเด่นของ

การค านวณคอืผลลัพธข์องการค านวณจะเปลี ยนแปลงตาม เมื ออินพุตที น ามาเปลี ยนคา่ ท าให้

เราไม่ต้องเสยีเวลาเปลี ยนแปลงคา่ผลการค านวณใหม่ 
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2.4.1.2 ความสามารถด้านการใช้ฟังก์ชั น นอกจากการปอ้นสูตรคูณทาง 

คณิตศาสตรแ์ล้ว Excel ยงัสามารถป้อนฟังก์ชั นอื น ๆ ไดอี้ก เช่น ฟงัก์ชั นเกี ยวกับตัวอักษร 

ตัวเลข วนัที  ฟังก์ชั นเกี ยวกับการเงินหรือการตดัสินใจ 

2.4.1.3 ความสามารถในการสร้างกราฟ Exce สามารถน าขอ้มูลที ปอ้นลง

ในตารางมาสร้างเป็นกราฟได้ทันท ีมีรูปกราฟให้เลือกใช้งานหลายรูปแบบตามความเหมาะสม 

เช่น กราฟแท่ง แสดงยอดขายแตล่ะเดือด กราฟวงกลม แสดงส่วนแบ่งการตลาด เป็นตน้ 

2.4.1.4 ความสามารถในการตกแต่งตารางขอ้มูล Excel สามารถตกแต่ง

ตารางขอ้มูลหรือกราฟข้อมูลด้วยภาพสีและรูปแบบตัวอักษรต่าง ๆ เพื อให้เกดิความสวยงาม

และแยกแยะขอ้มูลได้ง่ายขึน้ 

2.4.1.5 ความสามารถในการจดัเรียงล าดับ Excel สามารถคัดเลือกเฉพาะ

ขอ้มูลที ต้องการมาวเิคราะห์ได ้

2.4.1.6 ความสามารถในการพมิพง์านออกทางเครื องพมิพ ์Excel สามารถ

พมิพง์านทั้งขอ้มูลและรูปภาพหรือกราฟออกทางเครื องพมิพไ์ด้ทันท ีซึ งท าให้ง่ายต่อการสร้าง

รายงาน 

2.4.1.7 ความสามารถในการแปลงขอ้มูลในตารางให้เปน็เว็บเพจเพื อน ามา

แสดงในโฮมเพจ 
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2.4.2 โปรแกรม  Atom Editor 

 

 
 

ภาพท่ี 2.4 โปรแกรม  Atom Editor 

 

Atom Editor (อะตอม เอดิเตอร์) เปน็ตัว editor (เอดิเตอร์) จากคา่ย GitHub (กิต

ฮับ)  โดยตัว Atom Editor (อะตอม เอดิเตอร์) การออกแบบ หรือการใช้งานจะมีลักษณะคล้าย

กับ Sublime Text (ซับไลม์เท็ก) แต่ตัว Atom (อะตอม) จะซัพพอร์ท การพมิพภ์าษาไทยซึ งสระ

จะไม่ลอยเหมอืนใน Sublime Text (ซับไลม์เท็ก) ซึ งนอกจากนีใ้นเว็บของ Atom (อะตอม)  นัน้มี 

Theme (ธีม) ให้เราได้เลือกดาวน์โหลดกันมากมาย โดยเราสามารถเขา้ไปด ูPreview (พรีววิ) 

ส่วนขัน้ตอนการตดิตั้ง Theme (ธีม) สามารถท าได้โดยการ เขา้ที หน้าเว็บไซต์ของ Atom 

(อะตอม) และ เลือกเมนู File -> Setting -> Theme และจากนั้น หาชื อ Theme (ธีม) ได้เลย 

คุณสมบัติของ Atom Editor (อะตอม เอดิเตอร์) 

2.4.2.1 Cross-platform editing (ครอส แพลตฟอร์ม เอดิเตอร์) สามารถ 

ใช้ได้กับทกุ platform ไม่ว่าจะเป็น OS X (โอ เอส เอ็กซ์), Windows (วนิโดวส์) หรือ Linux                 

(ลินุกซ์) 

2.4.2.2 Built-in package manager (บิลท-อิน เพคเกจ แมนนิจเจอะ) คอื 

มีเพคเกจ หรือ plugin ให้เลือกมาก หรือสามารถสร้าง plugin (ปลัก๊อิน) ใช้เองก็ได ้

2.4.2.3 Smart auto completion (สมาท ออโต ้คอมพลที) คอื atom 

(อะตอม) สามารถ ช่วยเราเขยีน Code (โคด้) ได้เร็วขึน้ 
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2.4.2.4 File system browser (ไฟล ์ซิสเทิม เบราวเ์ซอร์) เป็น explorer tree 

view (เอคซพลอเรอะ ทร ีววิ) คอื ไวเ้ปดิไฟล์ และ project (โปรเจค) 

2.4.2.5 Multiple panes (มัลทิเพิล แพน) สามารถแยกการส่วนการใช้งาน

ได้หลายหน้าต่าง 

2.4.2.6 Find and replace (ไฟน์ แอนด์ รีเพลส) คอืการคน้หาไฟล์ ใน 

project (โปรเจค) 

 

2.4.3 โปรแกรม Tableau 

 

ภาพท่ี 2.5 โปรแกรม  Tableau 

 

Tableau เป็นซอฟต์แวร์ที สามารถน าขอ้มูลจ านวนมากที มีหลากหลายในองค์กร

มาท าการวเิคราะห์ เพื อเป็นขอ้มูลเชิงธุรกิจช่วยให้ผู้บริหารมขีอ้มูลเชิงลึกเพิ มความสามารถใน

การตัดสินใจอยา่งรวดเร็วและชาญ ฉลาด ในรูปแบบของ Data Visualization ซึ งเป็นการใช้ภาพ

เพื อแสดงขอ้มูลในเชิงปริมาณที วัดได้ ไม่ว่าจะ เป็นตัวเลข แผนภูมิ กราฟ และอื น ๆ อีกมากมาย 

ค าว่า Data คือ ข้อมูล ส่วน Visualization คือ การมองเห็น เมื อน ามารวมกันแล้วหมายถึง 

ขอ้มูลที มองเห็นได้ด้วยตา 
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2.4.4 โปรแกรม Photoshop 

 

ภาพท่ี 2.6 โปรแกรม  Photoshop 
 

Photoshop  เป็นโปรแกรมในตระกูล Adobe ที ใช้ส าหรับตกแต่งภาพถ่ายและภาพ

กราฟฟิก ได้อยา่งมีประสิทธิ์ภาพ ไม่ว่าจะเป็นงานด้านสิ งพมิพ ์นิตยสาร และงานด้านมัลติมีเดยี 

อีกทั้งยังสามารถ retouching ตกแต่งภาพและสร้างภาพ ซึ งก าลังเป็นที นิยมสูงมากในขณะนี้ 

เราสามารถน าโปรแกรม Photoshop ในการแต่งภาพ การใส่ Effect ต่าง ๆให้กับภาพและ

ตัวหนังสือ การท าภาพขาวด าและการท าภาพถ่ายเป็นภาพเขียน การน าภาพต่างๆ มารวมกัน 

การ Retouch ตกแต่งภาพ เป็นต้น นอกจากนีแ้ล้ว โปรแกรม Photoshop ยังเป็นโปรแกรมสร้าง

และแก้ไขรูปภาพอย่างมืออาชีพโดยเฉพาะนักออกแบบในทุกวงการย่อมรู้จักโปรแกรมตัวนี้ดี 

โปรแกรม Photoshop เป็นโปรแกรมที มีเครื องมือมากมายเพื อสนับสนุนการสร้างงานประเภท

สิ งพมิพ ์งานวดิีทัศน์ งานน าเสนอ งานมัลติมีเดีย ตลอดจนงานออกแบบและพัฒนาเว็บไซต์ ใน

ชุดโปรแกรม Adobe Photoshopจะประกอบด้วยโปรแกรมสองตัวได้แก่ Photoshop และ 

ImageReady การที จะใช้งานโปรแกรม Photoshopคุณต้องมีเครื องที มีความสามารถสูงพอควร 

มีความเร็วในการประมวลผล และมีหน่วยความจ าที เพยีงพอ ไม่เช่นนั้นการสร้างงานของคณุคง

ไม่สนุกแน่ 

 


