
 

บทความวิจัย 
นวัตกรรมการตลาดและการขายของสายการบิน 

The Airline Innovation of Sale and Marketing 
 

เบญจพล  วรสุวรรณรักษ์ 
วิทยาลัยนานาชาติ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา 

 
บทคัดย่อ 
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษากลยุทธ์การสร้างความสัมพันธ์ของแบรนด์ของสายการบินในประเทศไทย ภายใต้หัวข้อ
นวัตกรรมการตลาดและการขายของสายการบิน สายการบินสามารถเข้าใจถึงความสามารถทางการตลาดในการวางกลยุทธ์ทาง
การตลาดในการขายสินค้าให้กับผู้โดยสาร และการท าการตลาดทั่วๆไปของสายการบินเพื่อตอบโจทย์นวัตกรรมในยุก 4.0 
ชาวต่างชาติ โดยสามารถสรุปสาระประโยชน์จากงานวิจัยในครั้งนี้ได้ดังนี้ 
1. สายการบินในประเทศไทยเข้าใจถึงความต้องการของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี 
2. สายการบินสามารถสร้างความสามารถในการขายสินค้าบนเครื่องบิน 
3. สายการบินสามารถปรับตัวเพื่อตอมสนองตลาดที่เป็นอยู่ 
4. สายการบินสร้างกลยุทธ์ทางการตลาด 
 
 การวิจัยในครั้งน้ีเป็นการศึกษาวิจัยเชิงส ารวจ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่ม
ตัวอย่าง ซึ่งเป็นกลุ่มผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 200 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ 
จ านวนร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social Science 
for Windows) ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 จากผลการส ารวจของผู้บริโภคเพื่อเป็นการพัฒนาและปรับปรุงวิธีการขายสินค้าบนเครื่องบินรวมถึงการตลาดของ
สายการบินให้สามารถตอบสนองและตอบโจทย์ต่อความต้องการของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี 
 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา  
อุตสาหกรรมการขนส่งทางอากาศมีความส าคัญในการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมของ โลกมาอย่างต่อเนื่องโดยเฉพาะปัจจุบันซึ่งโลก
อยู่ในยุคโลกาภิวัตน์ อุตสาหกรรมทางการบินยิ่งทวี ความส าคญัมากขึ้นจนกลายเป็นหนึ งในปัจจัยหลกัของระบบเศรษฐกิจโลกและ
ถือเป็นกิจกรรมสาธารณูปโภคประเภทหนึ่งที มีความส าคญัต่อการด าเนินชีวิตประจ่าวัน ธุรกิจการบินและมีอตัราการเจริญเติบโต 
ต่อเนื่อง โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุม่สายการบินต้นทุนต่ า โดยสายการบินต้นทุนต่ าจะมุ่งเน้นการท่าใหต้้นทุนของสายการบินต่ าที สุด 
ลดการบริการหรือสิ งอ านวยความสะดวกที ไม่จ่าเป็นออกไป ท่าให้สายการบินต้นทุนต่ ามีต้นทุนที นั่ง ต่อหนึ่งหน่วยระยะทางต่ า
กว่าครึ่งหนึ่งของสายการบินระดับพรีเมี่ยม จนสามารถก าาหนดอตัราค่า โดยสารในราคาต่ ากว่ามากได้และเมื่อเปรียบเทียบอัตรา
ค่าโดยสารนี้กับการเดินทางในรูปแบบอ่ืน  

 



โดยหลักการในการวจิัยนวัตกรรมและการตลาดของสายการบิน 4.0 จะแบ่งออกเป็น ปัจจัยทางด้านตา่งๆดังนี้ 
1. นวัตกรรมด้านการตลาดและการขายของสายการบิน ซึ่งมองไปถงึมุมมองของการขายสินค้าขนเครือ่งบินให้ตอบโจทย์

ความต้องการของลูกค้า และการท าการตลาดของสายการบินที่มุ้งเป้าไปท่ีการสร้ามการรับรู ้
2. การสนับสนุนการขายสินค้าบนเครื่องบิน 
ทั้ง 2 หัวข้อจะเป็นรากฐานของการเติบโตทางด้านนวตักรรมของสายการบินในประเทศไทยใหม้ีการเติบโต และสอดคล้องกับ
นโยบายชาต ิ

 
ระเบียบวิธีการวิจัย 
ในการศึกษาเรื่อง “นวัตกรรมด้านการตลาดและการขายของสายการบิน” จากกลุ่มตัวอย่าง 200 คน โดยแบ่งเป็นการสอบถาม
จาก 2 ท่าอากาศยานคือ ท่าอากาศยานดอนเมือง และท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ โดยเป็นการสุ่มถามแบบสอบถาม โดยข้อมูลใน
การตอบมีความครบถ้วน 100% โดยแบ่งส่วนการถามเป็นท้ังหมด 5 กลุ่มค าถาม คือ 

1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

2. ปัจจัยทางสังคม ท่ีมผีลต่อการมตีอ่การตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าบนเครื่องบิน 

3. ปัจจัยรูปแบบการสถานะทางความเข้าใจและการเข้าถึงสินค้าของสายการบินในประเทศไทยปัจจัยทางการตลาด ที่มีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกซื้อสินคา้ของสายการบิน 

4. ปัจจัยทางการตลาด ที่มตี่อการตดัสินใจเลือกซื้อสินค้าของสายการบนิ 

5. สินค้าท่ีอยากให้มีจ าหน่ายบนเครือ่งบินโดยการระบุเป็นข้อมลูแบบปลายเปดิ 

 
ปัจจียด้านต่างๆท่ีเกิดขึ้นจากการวิจัย 

1. ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ นั้นผูโ้ดยสายมีความต้องการในปัจจัยในแตล่ะประเภทมีความใกล้เคียงกันอยู่ที่ประมาณ 4.00 โดย

ปัจจัยทีมีค่าเฉลี่ยสูงมากที่สดุคือ สินค้าสามารถตอบโจทย์ความต้องการในหมวดบริโภค โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 4.20 แสดงถึง

สินค้าในกลุ่มของอุปโภคจะเป็นกลุ่มสินค้าที่อยู่ในความต้องการของผู้โดยสารเป็นส่วนใหญ่ ทั้งนี้ท้ังนั้นในกลุ่มอุปโภค มี

ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.00 ซึ่งค่าเฉลี่ยไม่ได้ห่างจากกันมากนัก  ในด้านความหลากหลายของสินคา้และความน่าสนใจของสินค้าก็

ยังคงเป็นปัจจัยหลักๆเช่นกันเพราะค่าเฉลี่ยอยู่ในเกณฑ์เกิน 4.00 ทั้งหมด 

2. ปัจจัยด้านราคา พบว่าผูโ้ดยสาร เห็นว่าท้ังในส่วนของมาตรฐานทางด้านราคาผันแปรกับคณุภาพ มีความเหมาะสบกับ

สินค้าท่ีมีการจัดจ าหน่าย และความสมเหตสุมผลของราคา กับกลุม่สินค้าท่ีระลึกมีค่าเฉลี่ยที่ใกล้เคียงกันอยู่ที่ 4.43 และ 

4.51  ซึ่งเป็นค่าเฉลีย่ที่สูงท่ีสดุของทุกปัจจัย อันเนื่องมาจากในปัจจุบันสายการบินนิยมเพิม่ราคาในการจ าหนา่ยสินค้า

มากกว่าราคาตามท้องตลาดโดยบางกลุ่มสินค้ามีการเพิ่มราคามากกว่า 800% เช่นกลุ่มเครื่องดื่ม ท าให้ปัจจัยด้านราคา

จะเป็นตังแปรผันถึงการรับรู้ของผูบ้ริโภคในการตัดสินใจในการเลือกซื้อ แต่เหตุของความจ าเป็นเวลาอยู่บนเครื่องบินก็

เป็นผลที่ท าใหผู้้โดยสารจ าเป็นต้องซื้อสินค้า ราคาของสินค้าเป็นปจัจัยที่เปราะบาง และเป็นเป็นตัวทีส่ามารถสรา้งความ

เชื่อมโยงของปริมาณและคุณภาพ Volume and Value ว่าทางสายการบินต้องการให้การจ าหน่ายสินค้าออกมาใน

รูปแบบใด เพราะทั้ง 2 รูปแบบของการจ าหน่ายสินค้าสามารถแสดงผลออกมาได้ทั้งด้านบวกและด้านลบ โดยจะขาย

ความเพิ่มเติมออกไปบทต่อไป  



3. ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่ายและบริการ ช่องทางการเลือกซื้อท่ี 3.69 และ ช่องทางการรับรู้ข้อมลูอยู่ที่ 3.74 โดยทั้ง 2 

ประเด็นนี้ไมค่่อยเป็นตัวแปรที่ส าคญัมากนักเพราะผูโ้ดยสารไมม่ีความต้องการในรับรู้การจ าหนา่ยสินคา้จากช่องทางอื่นๆ 

เพราะสินค้าท่ีจ าหน่ายบนเครื่องบินเป็นสินค้าทีส่ามารถหาซื้อได้ทั่วๆไป ถ้าไม่นับสินค้าในหมวดที่ระลึก และช่องทางใน

การเลือกซื้อคงเป็นเพียงแค่บนสายการบินน่าจะเพียงพอต่อความตอ้งการอยู่แล้ว 

4. ปัจจัยด้านการส่งเสรมิการตลาด พบว่าท้ังช่องทางการโฆษณาและประชาสัมพันธ์และช่องทางการรับรู้ข่าวสารล้วนเป็น

ผลในอัตราค่าเฉลี่ยที่พอๆกันท่ี 3.65 และ 3.82 เพราะผู้โดยสารไมไ่ด้มีความต้องการของการโฆษณาปละประชาสัมพันธ์

ของสินค้าท่ีมากเกินไปเพราะสถานท่ีในการจ าหน่ายและสถานะการณ์ในการเลือกซื้อสินค้าเป็นตัวบังคบัและสร้างแรง

กดดันในการซื้อสินค้าอยู่แล้ว อีกทั้งการลดราคาดมูีความส าคัญบา้งแต่ราคาขายน่าเป็นปัจจยัหลักมากกว่า 

5. ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความต้องการ ความสะดวกสบายในการ

เลือกซื้อ โดยไดค้ะแนนอยู่ที่ 3.78 หมายถึงความสะดวกสบายในการเลือกซื้อสินค้าเมื่อมีความต้องการที่จะซื้อสินค้า และ

การทดลองสินค้ามีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.99 แสดงถึงผู้โดยสารมีความตอ้งการที่จะจับต้องสินค้าบางประเภทก่อนตัดสินใจซื้อ

สินค้า 

6. ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ พบว่า ความรวดเร็วในการให้บริการมีคา่เฉลีย่อยู่ที ่ 3.96 และ การรับประกันสินค้า

หลังจากซื้อสินคา้ไปแล้วอยู่ที่ 4.00 เพราะผู้โดยสายมีความจ าเปน็ต้องการบริการหลังการขายในกลุ่มสินค้าที่ต้องมีการ

รับประกัน 

สรุปปัจจยัทางการตลาด ที่มผีลตอ่การตัดสินใจเลือกสายการบิน พบว่าผู้โดยสารมีความต้องการในด้านของปัจจัยด้านราคาในการ
จ าหน่ายสินค้าอยู่ในเกณฑ์ที่สูงท่ีสดุเพราะในปัจจุบันราคาที่จ าหน่ายสินค้าของสายการบินมรีาคาที่สูงจนเกินไปท าให้อัตราการซื้อ
สินค้าในยามไม่จ าเป็นไม่มากพอ ไม่นับรวมกับการเลือกซื้อสินค้าในยามที่จ าเป็น ทั้งนี้ท้ังนั้นตารางด้านล่างจะเป็นการารุปปจัจัยที่มี
ผลกระทบมากทีสุ่ดและน้อยท่ีสดุ 
 
สรุปผลการวิจัย 
จากข้อมูลดิบทีไ่ด้จากการตอบแบบสอบถามจ านวน 200 คน สามารถสรุปเป็นประเด็นส าคญัๆได้ดังตอ่ไปนี้ 

1. ผู้ตอบแบบสอบถามแบ่งเป็น ชาย 44.5% และ หญิง 55.5%  โดยส่วนใหญ่ท างานบริษัทเอกชนอยูถ่ึง 49.5% ที่มาใช้

บริการที่ท่าอากาศยานทั้ง 2 แห่ง โดยมีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรีอยู่ 52% ในช่วงอายุ 21-30 ปี ที่ 54% 

และ 41% ในช่วงอายุ 31-40 ปี นับว่าค่อนข้างตรงกับกลุ่มเป้าหมายที่ได้วางเอาไว ้

2. พบว่าปัจจยัทางด้านเพื่อนนับว่ามคีวามส าคญัสูงที่สดุในการเลือกซื้อสินค้าท่ีขายบนสายการบินมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.01 

รองลงมาคือครอบครัวที่มีความสามารถในการชักจุงให้เลือกใช้ซื้อสินค้าเช่นเดียวกัน โดยมีค่าเฉลี่ยเฉลี่ยอยู่ที่ 2.88 ซึ่ง

ส่วนใหญ่มาจากการเดินทางพร้อมครอบครัวท าให้เกดิการตดัสินใจในการซื้อร่วมกัน ส่วนคนในสังคมออนไลน์นับเป็นตัว

แปรที่มีอิทธิพลน้อยที่สดุมีเพียงแค่ 2.60 

3. การด าเนินงานของสายการบินในการขายสินคา้ให้ผู้โดยสารนั้นยังเป็นปัจจัยท่ีมีผลกระทบในการด าเนินงานของสายการ

บินโดย ผู้โดยสารยังคงมีความต้องการทางด้านกายภาพในเรื่องของการให้การช่วยเหลือการซื้อสนิค้า เพราะบางที

ผู้โดยสารไมม่ีความเข้าใจในการซือ้สินค้าบนเครื่องบิน อีกทั้งประเด็นที่มีความส าคัญมากสดุคือ ความน่าเช่ือถือของสาย



การบิน เพราะความน่าเชือ่ถือสามารถบ่งบอกถึงคุณภาพและมาตรฐานต่างๆทีส่ายการบินต้องการน าเสนอให้กับ

ผู้โดยสาร ถ้าสายการบินไมม่ีคุณภาพและความน่าเชื่อถือผู้โดยสารก็จะมีความหวาดระแหวงในการเลือกซื้อสินค้ากับทาง

สายการบินอีกท้ัง การขายสินคา้ที่มีความน่าเช่ือถือมีคณุภาพก็เป็นอีกปัจจัยที่ส าคญัใกล้เคยีงกับความน่าเชื่อถือของสาย

การบิน เพราะคุณภาพของสินค้าที่ดีจ าท าให้เกิดการซื้อซ้ า หรือแมก้ระทั้งการบอกต่อไปให้กับบุคคลที่สามต่อไป  

ปัจจัยที่ส่งผลกระทบน้อยที่สุดคือการมองเห็นสินค้า เพราะผู้โดยสารไมต่้องการที่จะมองเห็นสินค้ากอ่นจริงๆก่อนท่ีจะท า
การซื้อสินค้าอาจจะเนื่องจากสินคา้ส่วนใหญ่ที่สายการบินขายจะเปน็สินค้าในกลุ่มบริโภคสะมากกว่า 

4. ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ นั้นผูโ้ดยสายมีความต้องการในปัจจัยในแตล่ะประเภทมีความใกล้เคียงกันอยู่ที่ประมาณ 4.00 โดย

ปัจจัยทีมีค่าเฉลี่ยสูงมากที่สดุคือ สินค้าสามารถตอบโจทย์ความต้องการในหมวดบริโภค โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 4.20 แสดงถึง

สินค้าในกลุ่มของอุปโภคจะเป็นกลุ่มสินค้าที่อยู่ในความต้องการของผู้โดยสารเป็นส่วนใหญ่ ทั้งนี้ท้ังนั้นในกลุ่มอุปโภค มี

ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.00 ซึ่งค่าเฉลี่ยไม่ได้ห่างจากกันมากนัก  ในด้านความหลากหลายของสินคา้และความน่าสนใจของสินค้าก็

ยังคงเป็นปัจจัยหลักๆเช่นกันเพราะค่าเฉลี่ยอยู่ในเกณฑ์เกิน 4.00 ทั้งหมด 

5. ปัจจัยด้านราคา พบว่าผูโ้ดยสาร เห็นว่าทั้งในส่วนของมาตรฐานทางด้านราคาผันแปรกับคณุภาพ มีความเหมาะสบกับ

สินค้าท่ีมีการจัดจ าหน่าย และความสมเหตสุมผลของราคา กับกลุม่สินค้าท่ีระลึกมีค่าเฉลี่ยที่ใกล้เคียงกันอยู่ที่ 4.43 และ 

4.51  ซึ่งเป็นค่าเฉลีย่ที่สูงท่ีสดุของทุกปัจจัย อันเนื่องมาจากในปัจจุบันสายการบินนิยมเพิม่ราคาในการจ าหนา่ยสินค้า

มากกว่าราคาตามท้องตลาดโดยบางกลุ่มสินค้ามีการเพิ่มราคามากกว่า 800% เช่นกลุ่มเครื่องดื่ม ท าให้ปัจจัยด้านราคา

จะเป็นตังแปรผันถึงการรับรู้ของผูบ้ริโภคในการตัดสินใจในการเลือกซื้อ แต่เหตุของความจ าเป็นเวลาอยู่บนเครื่องบินก็

เป็นผลที่ท าใหผู้้โดยสารจ าเป็นต้องซื้อสินค้า ราคาของสินค้าเป็นปจัจัยที่เปราะบาง และเป็นเป็นตัวทีส่ามารถสรา้งความ

เชื่อมโยงของปริมาณและคุณภาพ Volume and Value ว่าทางสายการบินต้องการให้การจ าหน่ายสินค้าออกมาใน

รูปแบบใด เพราะทั้ง 2 รูปแบบของการจ าหน่ายสินค้าสามารถแสดงผลออกมาได้ทั้งด้านบวกและด้านลบ โดยจะขาย

ความเพิ่มเติมออกไปบทต่อไป  

6. ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่ายและบริการ ช่องทางการเลือกซื้อท่ี 3.69 และ ช่องทางการรับรู้ข้อมลูอยู่ที่ 3.74 โดยทั้ง 2 

ประเด็นนี้ไมค่่อยเป็นตัวแปรที่ส าคญัมากนักเพราะผูโ้ดยสารไมม่ีความต้องการในรับรู้การจ าหนา่ยสินคา้จากช่องทางอื่นๆ 

เพราะสินค้าท่ีจ าหน่ายบนเครื่องบินเป็นสินค้าทีส่ามารถหาซื้อได้ทั่วๆไป ถ้าไม่นับสินค้าในหมวดที่ระลึก และช่องทางใน

การเลือกซื้อคงเป็นเพียงแค่บนสายการบินน่าจะเพียงพอต่อความตอ้งการอยู่แล้ว 

7. ปัจจัยด้านการส่งเสรมิการตลาด พบว่าท้ังช่องทางการโฆษณาและประชาสัมพันธ์และช่องทางการรับรู้ข่าวสารล้วนเป็น

ผลในอัตราค่าเฉลี่ยที่พอๆกันท่ี 3.65 และ 3.82 เพราะผู้โดยสารไมไ่ด้มีความต้องการของการโฆษณาปละประชาสัมพันธ์

ของสินค้าท่ีมากเกินไปเพราะสถานท่ีในการจ าหน่ายและสถานะการณ์ในการเลือกซื้อสินค้าเป็นตัวบังคบัและสร้างแรง

กดดันในการซื้อสินค้าอยู่แล้ว อีกทั้งการลดราคาดมูีความส าคัญบา้งแต่ราคาขายน่าเป็นปัจจยัหลักมากกว่า 

8. ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความต้องการ ความสะดวกสบายในการ

เลือกซื้อ โดยไดค้ะแนนอยู่ที่ 3.78 หมายถึงความสะดวกสบายในการเลือกซื้อสินค้าเมื่อมีความต้องการที่จะซื้อสินค้า และ

การทดลองสินค้ามีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.99 แสดงถึงผู้โดยสารมีความตอ้งการที่จะจับต้องสินค้าบางประเภทก่อนตัดสินใจซื้อ

สินค้า 



9. ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ พบว่า ความรวดเร็วในการให้บริการมีคา่เฉลีย่อยู่ที่ 3.96 และ การรับประกันสินค้า

หลังจากซื้อสินคา้ไปแล้วอยู่ที่ 4.00 เพราะผู้โดยสายมีความจ าเปน็ต้องการบริการหลังการขายในกลุ่มสินค้าที่ต้องมีการ

รับประกัน 
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