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บทคัดย่อ
	 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์	1)	เพื่อศึกษาความต้องการการใช้บริการสายการบินอัลตร้า	โลว์คอสต์	
ของคนไทย	2)	 เพื่อน�าเสนอแนวทางการให้บริการสายการบินอัลตร้า	โลว์คอสต์ในประเทศไทย	โดยมีกลุ่ม
ตัวอย่างเพ่ือใช้ในการศึกษา	 ได้แก่	กลุ่มวัยท�างานสัญชาติไทย	ที่ไม่ใช่พนักงานสายการบิน	มีอายุระหว่าง	 
15	ถึง	 60	ปี	 และพ�านักอยู่ในประเทศไทย	จ�านวน	400	คน	 ได้กลุ่มตัวอย่างจากการสุ่มแบบเจาะจง	 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้เป็นแบบส�ารวจเพ่ือหาแนวทางการให้บริการของสายการบินอัลตร้า	 
โลว์คอสต์ในประเทศไทย	วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่	ค่าร้อยละ	ค่าเฉลี่ย	และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน	 
ผลการวิจัยพบว่า	 กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่สุดต้องการซื้อบัตรโดยสารในอัตราที่ถูกที่สุด	 เมื่อเปรียบเทียบ
อัตราโดยสารกับสายการบินต่างๆ	พบว่าอัตราค่าโดยสารของสายการบินอัลตร้า	 โลว์คอสต์	มีราคาถูกที่สุด	 
สร้างความรู ้สึกคุ ้มค่าท่ีเลือกใช้บริการ	 และยินดีซื้อสินค้าและบริการที่สายการบินน�าเสนอเพิ่มเติม	 
ถึงแม้ว ่าจะมีราคาสูงกว่าสายการบินอื่นและท้องตลาดก็ตาม	 รวมทั้งยอมรับข้อก�าหนดที่เข ้มงวด	 
มีการบริการและสิ่งอ�านวยความสะดวกต่างๆ	ที่น้อยกว่าสายการบินอื่น	 โดยมีข้อแม้ว่าต้องได้รับอัตรา 
ค่าโดยสารที่ถูกกว่าสายการบินอื่นๆ	 โดยเฉพาะสายการบินโลว์คอสต์อย่างเห็นได้ชัด	 การเสนอแนวทาง 
การยึดหลักส่วนประสมทางการตลาด	7	ประเด็น	1)	ด้านผลิตภัณฑ์	และการบริการ	ผู้ใช้บริการได้ยินดี 
ซื้อสินค้า	และบริการเพิ่มเติมในราคาท่ีสูงกว่าท้องตลาด	และสายการบินอื่นๆ	หากผู้ให้บริการเสนออัตรา 
ค่าโดยสารที่ต�่ากว่าสายการบินอื่น	2)	ด้านราคา	ผู้ให้บริการต้องส่งมอบอัตราค่าโดยสารที่ต�่าที่สุด	และสร้าง
ความรู้สึกคุ้มค่าแก่ผู้ใช้บริการ	3)	ด้านการจัดจ�าหน่าย	 ผู้ให้บริการสามารถใช้ช่องทางหลักได้แก่	ช่องทาง 
อิเลคทรอนิคส์ในการจ�าหน่าย	4)	การส่งเสริมการตลาด	ผู้ให้บริการควรเสนอรายการส่งเสริมการตลาด 
ด้านราคา	และการส่งเสริมการตลาดผ่านเครือข่ายสังคม	5)	ด้านบุคลากร	 ผู้ให้บริการสามารถใช้พนักงาน 
เท่าที่จ�าเป็นเพื่อให้บริการกระบวนการต่างๆ	 โดยใช้เทคโนโลยีท่ีสามารถเข้าถึงได้จากคอมพิวเตอร	์ 
และอุปกรณ์เคลื่อนที่ทดแทนบริการของพนักงาน	6)	ด้านการสร้างและน�าเสนอลักษณะทางกายภาพ	 
ผู้ให้บริการต้องเน้นความปลอดภัยสูงสุดด้านการบินตามมาตรฐานที่เกี่ยวข้องอย่างเคร่งครัด	รักษาเวลาตาม
ตารางบิน	น�าเสนอภาพลักษณ์	จุดยืน	ที่แตกต่างจากสายการบินต้นทุนต�่าอย่างชัดเจน	7)	ด้านกระบวนการ	
ผู้ประกอบการสามารถน�าเทคโนโลยีมาใช้ในกระบวนการการบริการหลักเพื่อให้	ทั้งนี้เทคโนโลยีท่ีใช้ต้อง
สามารถให้บริการผ่านคอมพิวเตอร์	หรืออุปกรณ์สื่อสารเคลื่อนที่	และตู้ให้บริการอัตโนมัติได้
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ปีที่ 14 ฉบับที่ 2 (กรกฎาคม – ธันวาคม 2562)

Abstract
	 The	aims	of	 this	 research	are:	1)	 to	study	 the	needs	of	an	ultra	 low–cost	carrier	 
in	Thailand;	2)	 to	propose	 service	operations	 guidelines	 for	ultra	 low–cost	 carrier	 in	 
Thailand.	A	qualitative	research	method	was	applied	in	this	study.	The	sample	group	by	 
purposive	sampling	was	400	Thai	workers	in	different	ages,	who	were	not	airlines	employees	 
and	at	present	 living	 in	Thailand.	The	 research	 instrument	used	 in	 this	 research	was	 
a	questionnaire	to	survey	the	needs	of	an	ultra	low–cost	carrier	 in	Thailand.	Percentage,	
means,	and	standard	deviation	were	used	to	analyze	data.	Results	showed	that	majority	 
of	 the	group	of	 sampling	wanted	 to	purchase	 the	 lowest	airfares	 in	 the	market.	After	 
comparing	the	airfares	of	different	carriers,	they	wanted	to	find	the	ultra	low–cost	carrier	
that	has	the	best	offer	which	makes	them	feel	that	it	is	worth	the	money	they	spent	for	 
the	products	and	services	especially	 if	 the	airfares	were	obviously	 lower	than	what	the	
other	low–cost	carriers	offer.	If	the	majority	of	sampling	gets	the	lowest	airfares,	they	will	
tend	to	purchase	 the	add–on	products	and	services	as	 they	needed,	even	though	the	
price	of	the	add–on	products	and	services	might	be	higher	than	other	airlines	and	market	
prices.	They	admitted	that	they	could	accept	the	limitation	of	the	services,	facilities,	and	
the	service	terms	and	conditions	of	the	ultra	low–cost	carrier	even	they	were	less	flexible 
than	other	airlines.	Proposed	service	operations	guidelines	are	based	according	 to	 the	
marketing	mix’	7Ps	1)	Product	and	Service:	as	customers	are	price	concerned	and	tend	to	
purchase	the	add–on	products	and	services	even	the	price	 is	higher	than	other	airlines.	
Therefore,	 the	ultra	 low–cost	airlines	should	offer	 the	 lowest	airfares	to	the	customers.	
2)	Price:	customers	compare	the	airfares	and	consider	 the	offer	of	ultra	 low–cost	carrier	
which	is	obviously	the	lowest	and	make	them	feel	they	make	the	right	decision.	3)	Place:	
electronic	distribution	channels	can	be	used	as	a	major	distribution	channel	as	customers	 
tend	 to	arrange	 their	 trips	and	purchase	 the	products	and	services	 through	electronic	 
devices	by	 themselves.	 4)	Promotion:	 the	ultra	 low–cost	 carrier	 should	advertise	 its	 
products,	 services,	 promotions,	 and	engage	 its	 customers	 through	 social	media	 as	 
customers	tend	to	connect	to	social	media	more	than	the	other	types	of	media.	5)	People:	
an	ultra	 low–cost	carrier	may	hire	 fewer	employees	 to	provide	 the	services.	However,	
the	self-service	technologies	should	be	utilized	to	provide	the	services	to	the	customers,	 
instead.	6)	Physical	Evidence:	 the	ultra	 low–cost	carrier	must	be	concerned	about	 the	 
highest	aviation	safety	standards	and	maintain	the	standards	according	to	the	regulatory	
bodies.	The	ultra	low–cost	carrier	must	ensure	the	on–time	departure	flight,	present	the	
airlines	image	and	position	outstandingly	different	from	a	low–cost	carrier.	7)	Process:	the	
ultra	low–cost	carrier	may	implement	the	technology	in	a	core	service	process.	However,	
the	technology	should	be	accessed	from	computer,	mobile	device	and	service	kiosks.	

Keywords	:	 ultra	low–cost	carrier,	marketing	mix’	7Ps
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บทน�า
	 ธุรกิจการบินในประเทศไทยเติบโตอย่างก้าวกระโดด	นับต้ังแต่ประเทศไทยได้ผ่อนปรนกฎเกณฑ์ 
การปฏิบัติการบินเข้าและออกจากประเทศไทย	โดยเปิดโอกาสให้สายการบินต่างๆ	สามารถบินทับเส้น
ทางสายการบินแห่งชาติได้ในปี	พ.ศ.	2545	จากการผ่อนปรนกฎเกณฑ์ดังกล่าว	ส่งผลให้สายการบินต่างๆ	 
ทั่วโลกเพิ่มเส้นทาง	และเท่ียวบินมายังและออกจากประเทศไทย	ท�าให้มีปริมาณผู้โดยสารที่เดินทางเข้าและ
ออกจากประเทศไทยเพิ่มขึ้นเป็นจ�านวนมาก	 เกิดสายการบินเอกชนรายใหม่ทั้งที่ด�าเนินการโดยผู้ประกอบ
การชาวไทย	และการร่วมทุนระหว่างผู้ประกอบการชาวไทยและต่างชาติข้ึนหลายสายการบิน	โดยท�า 
การบินทั้งในประเทศภูมิภาคและนอกภูมิภาค	นโยบายการเปิดเสรีน่านฟ้าของประเทศไทย	 (Open	Skies	
Policy)	 ในปี	 2558	ส่งผลให้ธุรกิจการบินของไทยอยู่ในภาวะการแข่งขันสูง	 เนื่องด้วยนโยบายดังกล่าว 
เอื้ออ�านวยให้สายการบินต่างๆ	 นอกเหนือจากสายการบินแห่งชาติสามารถให้บริการไปและกลับ 
ระหว่างเมืองและหยุดรับผู้โดยสาร	และสินค้าในเมืองท่ีท�าการบินผ่านได้	จากสถิติขนส่งทางอากาศต้ังแต่	 
ปี	พ.ศ.	2556	ถึง	2558	พบว่าในปี	พ.ศ	2556	มีผู้โดยสารจ�านวน	88.3	ล้านคน	ในปี	พ.ศ.	2557	มีผู้โดยสาร
จ�านวน	90.5	ล้านคนและในปี	พ.ศ.	2558	มีผู้โดยสารจ�านวน	109.8	ล้านคน	 (Airport	of	Thailand	 
Public	Company	Limited	Annual,	 2013–2015)	 เดินทางเข้าและออกท่าอากาศยานในก�ากับของ 
บริษัท	ท่าอากาศยานไทย	จ�ากัด	 (มหาชน)	ทั้ง	 6	แห่ง	ซึ่งแสดงให้เห็นถึงความต้องการในการเดินทาง 
ทางอากาศท้ังของชาวไทยและชาวต่างประเทศ	 เพ่ือตอบสนองความต้องการการเดินทางทางอากาศของ 
ผู้บริโภคทุกกลุ่ม	และเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดในธุรกิจการบินของสายการบินต่างๆ	 ได้เกิดรูปแบบใน 
การด�าเนินธุรกิจการบินรูปแบบใหม่	เรียกว่า	สายการบินต้นทุนต�่า	(Low–Cost	Carrier)	โดยมีวัตถุประสงค์
ให้ผู้บริโภคสามารถเดินทางทางอากาศได้ในราคาที่ไม่สูงจนเกินไปในเส้นทางภายในประเทศ	และภูมิภาค	
โดยอัตราค่าโดยสารเป็นอัตราที่ไม่รวมค่าอาหาร	 เครื่องดื่ม	ค่าธรรมเนียมและบริการต่างๆ	หากผู้บริโภค 
ที่ไม่ต้องการสิ่งในบริการ	หรือผลิตภัณฑ์ที่นอกเหนือจากการเดินทางทางอากาศจุดหนึ่งไปยังจุดหนึ่ง	 
ผู้บริโภคไม่มีความจ�าเป็นต้องช�าระค่าบริการ	หรือผลิตภัณฑ์ต่างๆ	ที่สายการบินน�าเสนอ	ส่งผลให้อัตรา 
ค่าโดยสารทางอากาศมีราคาที่ถูกลง	แต่หากผู้โดยสารต้องการบริการหรือผลิตภัณฑ์ต่างๆ	ที่สายการบิน 
น�าเสนอก็สามารถท�าได้โดยช�าระค่าบริการหรือซ้ือผลิตภัณฑ์ที่ต้องการเป็นรายการไป	 รูปแบบธุรกิจการบิน
ดังกล่าวส่งผลให้เกิดการเดินทางทางอากาศในประเทศต่างๆ	เพิ่มมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง	สายการบินต้นทุนต�่า
เริ่มให้บริการในประเทศไทยตั้งแต่ปี	2546	และให้บริการต่อเนื่องมาจนถึงปัจจุบัน	 โดยมีหลายสายการบิน
ต้นทุนต�่าที่มีผู้ประกอบการไทยและร่วมทุนกับชาวต่างชาติ	 เนื่องด้วยรูปแบบการบริหารท่ีมุ่งเน้นการจัดการ
ต้นทุนอย่างมีประสิทธิภาพส่งผลให้สายการบินต้นทุนต�่าสามารถฟันฝ่าวิกฤติเศรษฐกิจโลกในปี	พ.ศ.	2551	 
ในขณะที่หลายสายการบินเลิกกิจการ	หรือควบรวมกิจการกับสายการบินอื่น	หากแต่สายการบินต้นทุนต�่า 
ยังคงด�าเนินธุรกิจและสร้างผลก�าไรให้กับสายการบิน	อีกท้ังยังเป็นปัจจัยส�าคัญในการขับเคล่ือนเศรษฐกิจ	
ธุรกิจขนส่งทางอากาศ	 และการท่องเที่ยวของประเทศไทยด้วยมูลค่ามหาศาล	 จากสถิติผู ้โดยสารท่ี
เลือกใช้บริการสายการบินต้นทุนต�่าทุกสายการบิน	 เพื่อเดินทางเข้าและออกท่าอากาศยานในก�ากับของ 
บริษัท	ท่าอากาศยานไทย	จ�ากัด	(มหาชน)	ทั้ง	6	แห่ง	ตั้งแต่ปี	พ.ศ.	2557	ถึง	2558	พบว่าในปี	พ.ศ.	2557		
มีจ�านวน	35.4	ล้านคน	และในปี	2558	มีจ�านวนเพิ่มขึ้นเป็น	46.3	ล้านคน	(Airport	of	Thailand	Public	
Company	Limited,	2013–2015)
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ปีที่ 14 ฉบับที่ 2 (กรกฎาคม – ธันวาคม 2562)

	 ด้วยสภาพเศรษฐกิจโลกปัจจุบันที่มีการชะลอตัว	ผู้บริโภคใช้จ่ายเพ่ือให้ได้มาซ่ึงสินค้าอุปโภค	บริโภค	
การบริการ	รวมถึงการเดินทางลดลง	ส่งผลให้พฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อสินค้า	และบริการต่างๆ	เปลี่ยนไป	 
โดยผู้บริโภคในปัจจุบันให้ความสนใจกับการค้นหาข้อมูลและเปรียบเทียบราคาสินค้า	 และบริการต่างๆ 
เพื่อแสวงหาสินค้า	 บริการและการเดินทางที่คุ ้มค่ากับมูลค่าของเงินท่ีจ่ายไปให้มากท่ีสุด	พฤติกรรม 
ดังกล่าวเป็นปัจจัยส�าคัญท่ีก่อให้เกิดการแข่งขันทางการตลาดของสายการบินต่างๆ	 รวมถึงสายการบิน 
ต้นทุนต�่าเพิ่มมากขึ้น	สายการบินจ�านวนมากเสนออัตราค่าโดยสารในราคาถูก	สร้างความคุ้มค่าในการบริการ	 
และเพิ่มคุณค่าผลิตภัณฑ์ของตนให้มากขึ้น	 เพ่ือดึงดูดผู้บริโภคให้เลือกใช้บริการของตน	ส�าหรับผู้บริโภค 
ชาวไทย	ลักษณะสินค้าและบริการที่เป็นที่ต้องการของกลุ่มคนในช่วงอายุ	20–55	ปี	 ซึ่งเป็นกลุ่มที่มี 
ก�าลังซื้อสูง	 พบว่า	 ลักษณะสินค้าและบริการท่ีถูกใจผู้บริโภคกลุ่มดังกล่าวต้องมีลักษณะดังต่อไปนี้	 
1)	มีคุณภาพสูง	2)	มีผลดีต่อสุขภาพ	3)	สร้างความเคยชิน	4)	มีความคุ้มค่าและราคาประหยัด	 (Faculty	
of	Commerce	and	Accountancy,	Chulalongkorn	University,	2015)	ซึ่งจะเห็นได้ว่าปัจจัยส�าคัญที่ 
ส่งผลให้ผู้บริโภคเลือกซื้อสินค้า	และบริการที่สอดคล้องกับพฤติกรรมการเลือกเดินทางกับสายการบินต่างๆ	
คือ	 คุณภาพของสินค้าและบริการ	และความคุ้มค่ากับราคาที่ผู้บริโภคได้จ่ายไปกับสินค้าและบริการนั้นๆ	 
ในปัจจุบันผู้เดินทางชาวไทยมีการวางแผนการเดินทางด้วยตนเอง	มีการเดินทางในประเทศและประเทศ
ต่างๆ	 ในภูมิภาคเพิ่มมาก	ด�าเนินการข้ันตอนการเดินทางต่างๆ	 ไม่ว่าจะเป็นการเปรียบเทียบและแสวงหา
อัตราค่าโดยสารราคาถูก	การส�ารองที่นั่ง	การลงทะเบียนการเดินทาง	 (Check–in)	การช�าระค่าเดินทาง	
บริการเสริมและผลิตภัณฑ์ต่างๆ	ด้วยตนเอง	จากความต้องการให้ได้ซึ่งความคุ้มค่าในการเดินทางส่งผล
ให้ทุกครั้งที่สายการบินต่างๆ	ไม่ว่าจะเป็นสายการบินที่ให้บริการเต็มรูปแบบ	(Full	Serviced	Airlines)	 
และสายการบินต้นทุนต�่าน�าเสนอรายการส่งเสริมการตลาด	ไม่ว่าจะเป็น	การลด	แลก	แจกหรือแถม	จะได้รับ
การตอบรับจากผู้เดินทางเป็นอย่างดี	
	 ในสหรัฐอเมริกาได้เกิดธุรกิจการบินรูปแบบใหม่ที่เรียกว่า	สายการบินอัลตร้า	 โลว์คอสต์	 (Ultra	
Low–Cost)	 เพื่อตอบโจทย์ผู้บริโภคที่ต้องการเดินทางทางอากาศในราคาที่ต�่าท่ีสุด	 โดยมีกลุ่มผู้บริโภค 
กลุ่มหลักเป็นกลุ่มที่ต้องการเฉพาะการเดินทางจากจุดหน่ึงไปยังจุดหนึ่งเท่านั้น	 โดยไม่ได้ให้ความสนใจหรือ
ค�านึงกับบริการ	หรือผลิตภัณฑ์เสริมอื่นๆ	แต่อย่างใด	สายการบินอัลตร้า	โลว์คอสต์	น�าเสนออัตราค่าโดยสาร
ทางอากาศที่ถูกกว่าสายการบินต้นทุนต�่าทั่วไป	ด้วยแนวคิดในการเพิ่มจ�านวนท่ีนั่งผู้โดยสารในเครื่องบิน 
ให้ได้มากที่สุดเท่าที่สามารถท�าได้	ส่งผลให้ขนาดที่นั่งและพื้นที่ระหว่างท่ีนั่ง	 (Seat	Pitch)	 เล็กลง	อนุญาต
ให้ผู้โดยสารน�ากระเป๋าขนาดเล็ก	 เช่น	กระเป๋าสะพาย	กระเป๋าถือ	ติดตัวขึ้นเครื่องคนละ	1	 ใบเท่านั้น	 
หากผู้โดยสารถือกระเป๋าที่มีขนาดใหญ่กว่าที่สายการบินก�าหนด	ผู้โดยสารจะต้องช�าระค่าธรรมเนียม 
นอกเหนือจากกระเป๋าที่ท�าการฝากใต้ท้องเครื่องบิน	(Checked	Baggage)	ผู้โดยสารต้องช�าระค่าธรรมเนียม
กระเป๋าที่ฝากใต้ท้องเครื่องในอัตราที่สูงกว่าสายการบินต้นทุนต�่าท่ัวไป	หากผู้โดยสารต้องการบริโภคอาหาร
และเครื่องด่ืม	ผู้โดยสารสามารถซื้ออาหารและเคร่ืองด่ืมบนเที่ยวบิน	และหากต้องการบริการเสริมต่างๆ 
จากทางสายการบิน	 ผู ้โดยสารสามารถช�าระค่าบริการต่างๆ	 เพิ่มเติมได้พร้อมกับการส�ารองท่ีน่ังหรือ
หลังจากนั้น	สายการบินอัลตร้า	 โลว์คอสต์ให้บริการขนส่งทางอากาศด้วยรุ่นและขนาดของเครื่องบินที ่
เหมาะสมกับระยะทางและประหยัดเชื้อเพลิง	มีการลดทอนหรือตัดขั้นตอนและทรัพยากรที่ไม่จ�าเป็น	รวม
ขั้นตอนการปฏิบัติที่เหมือนหรือคล้ายคลึงกัน	และมีการบริหารทรัพยากรบุคคลที่มีประสิทธิภาพ	ส่งผลให้ 
สายการบินอัลตร้า	 โลว์คอสต์สามารถลดต้นทุนได้สูงสุด	 และเสนอราคาที่ถูกที่สุดให้แก่ผู ้โดยสาร 
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ที่ไม่ต้องการบริการและผลิตภัณฑ์เสริมต่างๆ	จากสายการบิน	ผู้วิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาความต้องการของ
ผู้บริโภคชาวไทยที่มีต่อการจัดตั้ง	และรูปแบบการให้บริการของสายการบินอัลตร้า	โลว์คอสต์ในประเทศไทย	 
อีกทั้งการศึกษาครั้งนี้จะเป็นแนวทางการจัดตั้งสายการบินอัลตร้า	 โลว์คอสต์ในประเทศไทยในอนาคต	 
โดยการด�าเนินการสายการบินอัลตร้า	 โลว์คอสต์จะตอบสนองความต้องการการเดินทางของกลุ่มผู้เดินทาง
ที่ต้องการเพียงการเดินทางทางอากาศจากจุดหนึ่ง	 ไปยังจุดหนึ่งด้วยความสะดวก	รวดเร็วและปลอดภัย	
เท่าน้ันด้วยอัตราค่าโดยสารที่ต�่าที่สุด	 โดยไม่ค�านึงถึงบริการหรือผลิตภัณฑ์เสริมอื่นๆ	ที่ส่งผลให้อัตรา 
ค่าโดยสารสูงข้ึน	อีกท้ังการด�าเนินกิจการสายบินอัลตร้า	 โลว์คอสต์จะกระตุ้นให้มีการเดินทางทางอากาศ 
เพิ่มมากขึ้น	 เปิดโอกาสให้ผู ้บริโภคสามารถเดินทางอากาศและส่งเสริมเศรษฐกิจของประเทศไทย	 
และภูมิภาคต่างๆ	ที่สายการบินอัลตร้า	โลว์คอสต์ให้บริการ

วัตถุประสงค์ของการศึกษา
	 1.		 เพื่อศึกษาความต้องการการใช้บริการสายการบินอัลตร้า	โลว์คอสต์ของคนไทย
	 2.		เพื่อน�าเสนอแนวทางการให้บริการสายการบินอัลตร้า	โลว์คอสต์ในประเทศไทย

กรอบแนวคิดในการศึกษา
	 	 ตัวแปรอิสระ	 ตัวแปรตาม	 	 	
 

วิธีด�าเนินการศึกษา
	 1.	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย	ได้แก่	กลุ่มวัยท�างานสัญชาติไทยและพ�านักอยู่ในประเทศไทย	อายุ	15–60	ปี	 
ที่ไม่ใช่พนักงานสายการบิน	ผู้วิจัยก�าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตารางส�าเร็จรูปของทาโร	 ยามาเน่	 
(Yamane)	ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้เท่ากับ	 5%	ได้กลุ่มตัวอย่าง	จ�านวน	400	คน	จากประชากร 
ที่ไม่ทราบจ�านวนที่แน่นอน	ผู้วิจัยท�าการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจงเพื่อใช้ในการศึกษาครั้งนี้
	 2.	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา
	 เครื่องมือที่ใช ้ในการศึกษาครั้งนี้ 	 ได ้แก่	 แบบส�ารวจเพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการจัดต้ัง 
สายการบินอัลตร้า	โลว์คอสต์ในประเทศไทย	ประกอบด้วย	4	ขั้นตอนดังนี้

1)	 ลักษณะทางประชากร
2)	 ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ
สายการบินในเที่ยวบินที่ใช้เวลาเดินทาง
ต�่ากว่า	3	ชั่วโมง
3)	 การรับรู้ถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อต้นทุน
ของสายการบิน
4)	 พฤติกรรมการใช้บริการสายการบิน
และความคาดหวังที่มีต่อสายการบิน
5)	 การยอมรับบริการต่างๆ	ที่สาย 
การบินเสนอให้

แนวทางการให้บริการสายการบิน 
อัลตร้า	โลว์คอสต์ในประเทศไทย
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ปีที่ 14 ฉบับที่ 2 (กรกฎาคม – ธันวาคม 2562)

	 ตอนที่	1		ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม	เป็นแบบส�ารวจรายการ	(Check	List)
	 ตอนที่	2		ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการสายการบินในเที่ยวบินที่ใช้เวลาเดินทางต�่ากว่า	3	ชั่วโมง
	 ตอนที่	3	 การรับรู้ถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อต้นทุนของสายการบิน
 ตอนที่	4		พฤติกรรมการใช้บริการสายการบิน	และความคาดหวังที่มีต่อสายการบิน
	 ตอนที่	5		การยอมรับบริการต่างๆ	ที่สายการบินเสนอให้

	 1.	 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากร
	 กลุ่มตัวอย่างที่ท�าแบบส�ารวจกลุ่มใหญ่สุด	 ร้อยละ	52.3	มีอายุอยู ่ในช่วง	 21–30	ปี	 รองลงมา	 
ร้อยละ	25.3	มีอายุอยู่ในช่วง	31–40	ปี	ทั้ง	 2	กลุ่มเป็นที่มีก�าลังซื้อสูง	และมีก�าลังทรัพย์เพียงพอใน 
การเดินทางด้วยเครื่องบิน	รองลงมาร้อยละ	11	มีอายุอยู่ในช่วง	15–20	ปี	 ร้อยละ	9	มีอายุอยู่ในช่วง	 
41–50	ปี	และร้อยละ	2.5	มีอายุอยู่ในช่วง	51–60	ปี	ตามล�าดับ	กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่สุด	ร้อยละ	53.3	 
มีภูมิล�าเนาใกล้เคียงกับสนามบินสุวรรณภูมิรองลงมา	 ร้อยละ	14.0	มีภูมิล�าเนาใกล้เคียงกับสนามบิน
นานาชาติหาดใหญ่	ร้อยละ	10.8	มีภูมิล�าเนาใกล้เคียงกับสนามบินนานาชาติเชียงใหม่	ร้อยละ	7.8	มีภูมิล�าเนา 
ใกล้เคียงสนามบินนานาชาติภูเก็ต	ร้อยละ	5.3	มีภูมิล�าเนาใกล้เคียงสนามบินนานาชาติอุดรธานี	ร้อยละ	3.8	 
มีภูมิล�าเนาใกล้เคียงสนามบินนานาชาติแม่ฟ้าหลวง	จังหวัดเชียงราย	ร้อยละ	3.0	มีภูมิล�าเนาใกล้เคียง 
สนามบินนานาชาติอุบลราชธานี	และร้อยละ	2.3	มีภูมิล�าเนาใกล้เคียงสนามบินนานาชาติอู่ตะเภา	จังหวัด
ระยอง	 ในด้านประสบการณ์การเดินทางโดยเคร่ืองบิน	กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่สุด	ร้อยละ	97	 เคยเดินทาง 
โดยเครื่องบิน	และร้อยละ	3	ไม่เคยเดินทางโดยเครื่องบิน	กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่สุด	ร้อยละ	32.8	ประกอบ
อาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน	รองลงมาร้อยละ	22.0	 เป็นนักเรียนหรือนักศึกษา	และร้อยละ	16.0	
ประกอบอาชีพเป็นข้าราชการ	 โดยกลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่สุด	 ร้อยละ	27.5	มีรายได้ต่อเดือนอยู่ระหว่าง	
10,000–20,000	บาท	รองลงมาร้อยละ	15.5	มีรายได้ระหว่าง	20,001–30,000	บาท	และร้อยละ	14.3 
มีรายได้สูงกว่า	60,000	บาท	กลุ่มตัวอย่างร้อยละ	94.8	มีประสบการณ์เดินทางกับสายการบินต้นทุนต�่า	 
(Low–Cost	 Airlines)	 และร้อยละ	 5.3	 ไม่เคยเดินทางกับสายการบินต้นทุนต�่า	 โดยร้อยละ	 41.5	 
มีวัตถุประสงค์ในการเดินทางเพื่อการท่องเที่ยวและพักผ่อน	 ร้อยละ	 36.2	 เดินทางกลับภูมิล�าเนา 
และร้อยละ	22.3	เดินทางเพื่อประกอบธุรกิจหรือท�างาน
	 2.	 ผลการวิเคราะห์ความคาดหวังจากการบริการของสายการบินอัลตร้า	โลว์คอสต์
	 ด้านความปลอดภัยในการเดินทาง	 กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่สุด	 ร้อยละ	66.5	มีความเห็นว่าเป็น 
เรื่องส�าคัญอย่างยิ่ง	 ด้านการบริการจากพนักงานภาคพ้ืน	 กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่สุด	 ร้อยละ	 37.5	 
มีความเห็นว่าเป็นเรื่องส�าคัญ	ด้านการบริการจากพนักงานต้อนรับบนเครื่องบิน	กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่สุด	 
ร ้อยละ	 50.5	 มีความเห็นว ่าเป ็นเรื่องส�าคัญ	 ด ้านการบริการอาหารและเครื่องดื่มบนเที่ยวบิน	 
กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่สุด	ร้อยละ	36.5	มีความเห็นว่าอาจมีหรือไม่ก็ได้	ด้านความตรงต่อเวลา	กลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มใหญ่สุด	 ร้อยละ	74.5	มีความเห็นว่าเป็นเรื่องส�าคัญอย่างยิ่ง	 ด้านความบันเทิงในเที่ยวบิน	ร้อยละ	
42.5	มีความเห็นว่าอาจมีหรือไม่ก็ได้	ด้านความสะดวกในการส�ารองที่นั่งและช�าระค่าโดยสาร	กลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มใหญ่สุด	 ร้อยละ	58.8	มีความเห็นว่าส�าคัญอย่างยิ่ง	ด้านรายการส่งเสริมการขาย	กลุ ่มตัวอย่าง 
กลุ ่มใหญ่สุด	 ร้อยละ	 42.5	 มีความเห็นความส�าคัญอย่างยิ่ง	 ด้านเส้นทางและตารางเวลาการบิน	 
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กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่สุด	ร้อยละ	52.65	มีความเห็นว่ามีความส�าคัญอย่างยิ่ง	ด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์
ผ่านสื่อต่างๆ	ของสายการบิน	กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่สุด	 ร้อยละ	81.4	มีความเห็นว่าสายการบินควรท�า 
การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์	ด้านช่องทางการส�ารองและช�าระค่าโดยสาร	กลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มใหญ่สุด	ร้อยละ	76.2	มีความเห็นว่าควรให้ผู้โดยสารช�าระค่าโดยสารผ่านทางเว็บไซต์หรือแอพลิเคชัน 
โดยใช้บัตรเครดิต	รองลงมาร้อยละ	18.1	 มีความเห็นว่าควรมีช่องทางให้ผู้โดยสารช�าระค่าโดยสารผ่าน
เคาน์เตอร์	เซอร์วิส	และร้อยละ	5.7	สามารถช�าระค่าโดยสารผ่านช่องทางอื่นๆ	ด้านภาพลักษณ์การใช้บริการ
สายการบินอัลตร้า	 โลว์คอสต์	 (ความดูดี	ความมีระดับ	ความหรูหรา)	กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่	ร้อยละ	42.5	 
มีความเห็นว่าไม่ใช่เรื่องส�าคัญ
	 3.		ผลการวิเคราะห์การรับรู้ถึงรูปแบบการด�าเนินธุรกิจสายการบินอัลตร้า	โลว์คอสต์
	 กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่สุด	ร้อยละ	88.8	ทราบว่าน�้าหนักกระเป๋ามีผลต่อปริมาณการใช้น�้ามันเชื้อเพลิง 
ของเครื่องบิน	 ร้อยละ	86.5	ทราบว่าการจ้างพนักงานจ�านวนมากส่งผลต่อราคาค่าโดยสารเคร่ืองบิน	 
ร้อยละ	 91.0	ทราบว่าการบริการอาหาร	และเคร่ืองด่ืมในเท่ียวบินส่งผลต่อราคาค่าโดยสารเคร่ืองบิน	 
ร้อยละ	 85.6	 ทราบว่าจ�านวนท่ีนั่งและพื้นที่ระหว่างที่นั่งภายในเครื่องบินส่งผลต่อราคาค่าโดยสาร	 
ร้อยละ	 79.3	ทราบว่าการใช้เอกสารการเดินทางที่เป็นกระดาษ	 เช่น	บัตรโดยสาร	บัตรข้ึนเคร่ือง	ฯลฯ	 
ส่งผลต่อราคาค่าโดยสาร	ร้อยละ	84.8	ทราบว่าสิ่งอ�านวยความสะดวกต่างๆ	เช่น	หนังสือพิมพ์	การบริการ	 
Wi–Fi	ผ้าห่ม	หมอน	ส่งผลต่อราคาค่าโดยสาร	 ร้อยละ	79.3	ทราบว่าขนาดและรุ่นของเครื่องบินส่งผล
ต่อราคาค่าโดยสาร	 ร้อยละ	74.8	ทราบว่าช่องทางการจ�าหน่ายบัตรโดยสารส่งผลต่อราคาค่าโดยสาร	 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่	 ร้อยละ	58.5	ยอมรับได้หากต้องช�าระค่าธรรมเนียมการส�ารองที่นั่งเพิ่มเติมใน
กรณีท�าการส�ารองท่ีน่ังกับช่องทางต่างๆ	 ท่ีไม่ใช่ช่องทางอิเล็กทรอนิกส์	 เช่น	ศูนย์บริการทางโทรศัพท์ของ 
สายการบิน	 (Call	 Center)	 หากยังคงสามารถซ้ือบัตรโดยสารได้ในราคาที่ถูกกว่าสายการบินอื่น	 
กลุ่มตัวอย่างร้อยละ	68.5	ยอมรับได้หากสายการบินจะรับช�าระค่าโดยสารผ่านบัตรเครดิตเท่านั้น	แต่ยังคง
ซื้อบัตรโดยสารได้ในราคาท่ีถูกกว่าสายการบินอื่น	กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่สุด	ร้อยละ	83.8	ยอมรับได้หาก
สายการบินจะจัดให้มีเจ้าหน้าที่จ�านวนไม่มากไว้ให้บริการและให้ความช่วยเหลือในกรณีท่ีจ�าเป็นเท่านั้น	 
หากแต่ยังคงซื้อบัตรโดยสารได้ในราคาที่ถูกกว่าสายการบินอื่น	ร้อยละ	51.3	ยอมรับได้หากที่นั่งบนเที่ยวบิน 
มีขนาดเล็ก	และมีพื้นที่วางเท้าแคบกว่าสายการบินอื่น	หากแต่ยังคงซ้ือบัตรโดยสารได้ในราคาท่ีถูกกว่า 
สายการบินอื่น	ร้อยละ	74.3	ยอมรับได้หากสายการบินไม่มีอุปกรณ์	 เทคโนโลยี	หรือวัสดุเพื่อความบันเทิงใดๆ 
บริการในเที่ยวบิน	หากแต่ยังคงซ้ือบัตรโดยสารได้ในราคาที่ถูกกว่าสายการบินอื่น	ร้อยละ	89.0	ยอมรับได้
ถึงอัตราค่าโดยสารท่ีไม่คงที่	หากแต่ยังคงซื้อบัตรโดยสารได้ในราคาท่ีถูกกว่าสายการบินอ่ืน	ร้อยละ	73.0	
ยอมรับได้หากสายการบินไม่มีโปรแกรมสะสมระยะทางเพื่อแลกเที่ยวบินฟรี	หากแต่ยังคงซ้ือบัตรโดยสาร 
ได้ในราคาที่ถูกกว่าสายการบินอื่น
	 4.		ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อบัตรโดยสาร	และการเดินทางโดยเครื่องบิน	
	 กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่สุดร้อยละ	36.8	ยินดี	และรองลงมาร้อยละ	21.3	ยินดีเป็นอย่างยิ่งที่สามารถ
ซื้อบัตรโดยสารในราคาที่ถูกที่สุดแม้ว่าราคานั้นจะไม่รวมบริการ	และผลิตภัณฑ์เสริมต่างๆ	 เช่น	การเลือก
ที่นั่ง	ค่าธรรมเนียมกระเป๋า	การบริการอาหาร	 เครื่องดื่มบนเที่ยวบินและที่นั่งที่แคบกว่าสายการบินอื่นๆ		
กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่สุดร้อยละ	52.0	 เปรียบเทียบราคาค่าโดยสารของสายการบินต่างๆ	ก่อนตัดสินใจซื้อ	 
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ร้อยละ	50.8	ชอบท่ีจะส�ารองที่นั่ง	ด�าเนินการช�าระค่าโดยสาร	ด�าเนินการเช็คอิน	 เลือกซื้อบริการเสริม	 
และผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมด้วยตนเอง	ร้อยละ	53.8	ชอบด�าเนินการส�ารองท่ีนั่ง	ช�าระค่าโดยสาร	ด�าเนินการ 
เช็คอิน	 เลือกซื้อบริการเสริมและผลิตภัณฑ์เพิ่มเติม	ผ่านช่องทางอิเล็คทรอนิคส์	 เช่น	อินเทอร์เน็ต	แทปเล็ต	
หรือโทรศัพท์เคล่ือนที่	กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่	ร้อยละ	61.3	ส�ารองที่นั่งผ่านเว็บไซต์สายการบิน	รองลงมา	
ร้อยละ	25.5	ส�ารองที่นั่งผ่านแอพลิเคชันสายการบิน	ร้อยละ	10.3	ส�ารองที่นั่งผ่านเว็บไซต์หรือแอพลิเคชัน
เปรียบเทียบราคา	และร้อยละ	2.9	ส�ารองที่นั่งผ่านศูนย์บริการทางโทรศัพท์ของสายการบิน	(Call	Center)	
กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่	ร้อยละ	62.3	ช�าระค่าโดยสารด้วยบัตรเครดิตรองลงมา	ร้อยละ	28.3	ช�าระค่าโดยสาร
ผ่านเคาน์เตอร์	เซอร์วิส	และร้อยละ	9.4	ช�าระค่าโดยสารผ่านทางช่องทางอื่นๆ	
	 5.	 ผลการวิเคราะห์การยอมรับกฎเกณฑ์ต่างๆ	ที่ผู ้โดยสารต้องปฏิบัติตามซึ่งก�าหนดโดย 
สายการบินอัลตร้า	โลว์คอสต์
	 กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่สุด	ร้อยละ	76.8	ยอมรับได้ที่ต้องซื้อสินค้า	และบริการเพิ่มเติมทุกชนิดที ่
ตนต้องการนอกเหนือจากราคาค่าโดยสาร	หากแต่ยังคงซ้ือบัตรโดยสารได้ในราคาท่ีถูกกว่าสายการบินอื่น	 
กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่สุด	 ร้อยละ	77.3	 ยอมรับได้หากต้องช�าระค่าธรรมเนียมกระเป๋าที่น�าติดตัวขึ้น 
เครื่องบินที่มีขนาดและน�้าหนักเกินขนาดที่สายการบินก�าหนด	ซึ่งสายการบินอัลตร้า	 โลว์คอสต์จะก�าหนด
ขนาดที่เล็กกว่าและน�้าหนักท่ีน้อยกว่าสายการบินอื่น	 แต่หากยังคงซื้อบัตรโดยสารได้ในราคาท่ีถูกกว่า 
สายการบินอื่น	 กลุ ่มตัวอย่างกลุ ่มใหญ่สุดร้อยละ	74.8	 ยอมรับได้หากต้องเสียค่าธรรมเนียมกระเป๋า 
ฝากใต้ท้องเคร่ืองบิน	(Checked	Baggage)	ในอัตราที่สูงกว่าสายการบินอื่น	หากแต่ยังคงซ้ือบัตรโดยสาได ้
ในราคาที่ถูกกว่าสายการบินอื่น	ร้อยละ	77.8	ยอมรับได้หากต้องซื้ออาหาร	และเครื่องด่ืมบนเที่ยวบิน 
ถึงแม้ว่าราคาจะสูงกว่าสายการบินอื่น	และท้องตลาด	หากแต่ยังคงซื้อบัตรโดยสารได้ในราคาท่ีถูกกว่า 
สายการบินอื่น	ร้อยละ	68.2	ยอมรับได้หากต้องช�าระค่าธรรมเนียมการเปลี่ยนแปลงวันเดินทาง	หรือยกเลิก
เที่ยวบินในอัตราที่สูงกว่าสายการบินอื่น	หากแต่ยังคงซ้ือบัตรโดยสารได้ในราคาท่ีถูกกว่าสายการบินอื่น	
ร้อยละ	64.8	ยอมรับได้หากต้องช�าระค่าธรรมเนียมการเลือกท่ีนั่ง	หรือเปล่ียนท่ีนั่งในเท่ียวบินท่ีมีอัตรา 
ค่าธรรมเนียมสูงกว่าสายการบินอื่น	หากแต่ยังคงซื้อบัตรโดยสารได้ในราคาที่ถูกกว่าสายการบินอื่น

อภิปรายผลการวิจัย
	 1.	 จากการศึกษาความต้องการการใช้บริการสายการบินอัลตร้า	โลว์คอสต์ของกลุ่มตัวอย่างพบว่า	 
มีความเป็นไปได้ที่กลุ ่มตัวอย่างกลุ ่มใหญ่มีความต้องการใช้บริการสายการบินอัลตร้า	 โลว์คอสต	์ 
โดยวิเคราะห์จากการยอมรับได้ในข้อก�าหนดต่างๆ	ที่สายการบินก�าหนด	ทั้งนี้ต้องอยู ่ในเงื่อนไขที่ว่า	 
สายการบินอัลตร้า	 โลว์คอสต์ต้องเสนออัตราค่าโดยสารที่ต�่าที่สุด	 โดยเฉพาะเมื่อเปรียบเทียบกับ 
สายการบนิโลว์คอสต์	ซึง่กลุม่ตวัอย่างกลุม่ใหญ่ยอมรับข้อก�าหนดต่างๆ	ทีส่ายการบนิอลัตร้า	โลว์คอสต์ก�าหนด	
หากยังสามารถซ้ือบัตรโดยสารในราคาที่ต�่าที่สุดหากเปรียบเทียบกับสายการบินอื่นๆ	ทั้งนี้กลุ่มตัวอย่าง 
ร้อยละ	55	ยอมรับไม่ได้กับข้อก�าหนดที่ระบุให้ช�าระค่าธรรมเนียมการลงทะเบียนผู้โดยสาร	(Check–in)	 
และพิมพ์บัตรโดยสารท่ีจุดลงทะเบียนผู ้โดยสาร	 (Check–in	 Counter)	 กลุ ่มตัวอย่างกลุ ่มใหญ่ให้ 
ความส�าคัญกับแรงจูงใจด้านอัตราค่าโดยสารต�่าที่ถูกที่สุด	 สอดคล้องกับงานวิจัยของ	Pipatchaisiri,	 S.	 
(2012)	ซึ่งสรุปได้ว่า	 ราคาอัตราค่าโดยสารเป็นปัจจัยท่ีส�าคัญในการเลือกใช้บริการสายการบินต้นทุนต�่า	 
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งานวิจัยของ	Ampai,	N.	 (2016)	 เรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกใช้สายการบินต้นทุนต�่า	หรือสายการบิน
หลักของนักศึกษาสถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์	พบว่า	ราคาบัตรโดยสารเป็นปัจจัยที่ส�าคัญระดับมาก
ที่สุดในการเลือกใช้บริการสายการบิน	สอดคล้องกับงานวิจัยของ	Yeoh	&	Chan.	 (2011)	ที่ท�าการวิจัย 
เรื่อง	Malaysian	Low	Cost	Airlines:	Key	Influencing	Factors	on	Customers’	Repeat	Purchase	 
Intention	พบว่า	ปัจจัยเรื่องราคาเป็นแรงจูงใจที่ส�าคัญที่ท�าให้ผู้โดยสารเลือกใช้บริการซ�้ากับสายการบินนั้นๆ 
และงานวิจัยเรื่องปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการสายการบินต้นทุนต�่า 
ในจังหวัดอุบลราชธานีของ	Kaykrato,	T.	&	Boonkuson,	S.	 (2015)	ที่พบว่าปัจจัยด้านราคาที่มีผล
ต่อการตัดสินใจของผู้โดยสารในการเลือกใช้บริการสายการบินมากท่ีสุดคือ	 อัตราค่าโดยสารที่ถูกกว่า 
สายการบินอื่น
	 2.	 แนวทางการให้บริการสายการบินอัลตร้า	โลว์คอสต์	จากการวิเคราะห์ข้อมูลที่ผู้วิจัยรวบรวมได้จาก
กลุ่มตัวอย่างและน�าข้อมูลที่ได้มาจัดกลุ่มตามหลักส่วนผสมทางการตลาด	7	ประการ	 (7Ps)	 เพ่ือตอบสนอง 
ความต้องการของลูกค้า	ดังนี้
	 2.1)	ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ	 (Products	 and	Services)	 จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า	 
มีความเป็นไปได้ที่กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่ยินดีซื้อสินค้า	และบริการเสริมตามที่ตนต้องการเพิ่มเติม	ในเงื่อนไข
ที่ว่าตนต้องได้อัตราค่าโดยสารท่ีต�่าและคุ้มค่าที่สุด	และยอมรับท่ีจะซ้ือสินค้าและบริการเสริม	และค่า
ธรรมเนียมเพ่ิมเติมต่างๆ	ในราคาท่ีสูงกว่าสายการบินอื่นโดยต้องได้อัตราค่าโดยสารที่ต�่าและคุ้มค่าที่สุดเช่น
กัน	ผู้วิจัยยังพบว่ากลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่ไม่ได้ให้ความส�าคัญกับการบริการอาหาร	เครื่องดื่ม	สิ่งอ�านวยความ
สะดวกและความบันเทิงต่างๆ	ที่สายการบินให้บริการ	แต่ให้ความส�าคัญเร่ืองราคามากท่ีสุด	 ดังนั้นหากสาย
การบินต้องการเพิ่มรายได้เสริมด้วยการจ�าหน่ายสินค้า	 และบริการบนเที่ยวบิน	สายการบินต้องสร้างแรง
จูงใจไม่ว่าจะเป็นการน�าเสนอในเรื่องราคา	ความคุ้มค่า	การลด	แลก	แจกหรือแถม	และมูลค่าเพิ่มที่ลูกค้าจะ
ได้รับจากการซื้อสินค้า	และบริการเสริมต่างๆ	ในเที่ยวบิน	ทั้งนี้สายการบินจะต้องค�านึงถึงต้นทุนและการสูญ
เสีย	(Waste)	ควบคู่กันไปด้วย
	 2.2)	ด้านราคา	 (Price)	จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า	 กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่ต้องการซ้ือบัตร
โดยสารในราคาท่ีต�่าท่ีสุดเมื่อเปรียบเทียบกับสายการบินอื่น	โดยเฉพาะเมื่อเปรียบเทียบกับอัตราค่าโดยสาร
ของสายการบินโลว์คอสต์	 ท้ังน้ีราคาดังกล่าวต้องสอดคล้องกับสภาพเศรษฐกิจ	รายได้และความคุ้มค่า	 
ดังนั้นผู้ประกอบการสายการบินอัลตร้า	 โลว์คอสต์จะต้องตระหนักถึงกลยุทธ์ด้านราคา	และต้องน�าเสนอให้ 
ผู้โดยสารเห็นถึงความคุ้มค่าในการตัดสินใจที่จะซ้ือสินค้าและบริการของตน	 ไม่ว่าจะเป็นอัตราค่าโดยสาร	
สินค้าและบริการเสริมต่างๆ	นอกเหนือจากอัตราค่าโดยสารและแสดงให้ลูกค้าได้รับรู้	และเห็นความแตกต่าง 
ด้านราคาและความคุ้มค่าที่ได้รับมากกว่าสายการบินอื่น	 โดยเฉพาะสายการบินต้นทุนต�่าซึ่งครองตลาด 
การขนส่งทางอากาศในภูมิภาคอยู่แล้ว
	 2.3)	ด้านการจัดจ�าหน่าย	 (Place)	จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า	กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่ยอมรับท่ี 
ผู้ประกอบการให้บริการส�ารองที่นั่งการจัดจ�าหน่ายบัตรโดยสาร	รวมทั้งสินค้าและบริการเสริมทางเว็บไซต	์ 
และแอพลิเคชันของสายการบินโดยใช้ช่องทางดังกล่าวเป็นช่องทางหลักในการจัดจ�าหน่ายสินค้าและ
บริการ	 เนื่องจากกลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่น้ีเป็นกลุ ่มตัวอย่างที่อยู ่ในช่วงอายุที่มีความสามารถใช้งาน
อุปกรณ์คอมพิวเตอร์	 และอุปกรณ์สื่อสารได้เป็นอย่างดี	 และพอใจท่ีจะจัดการการเดินทางด้วยตนเอง	 
และใช้บริการผ่านเทคโนโลยีสารสนเทศ	ทั้งนี้ผู้ประกอบการอาจลดบทบาทช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ่าน
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ส�านักงานจ�าหน่ายบัตรโดยสาร	และศูนย์บริการทางโทรศัพท์อย่างค่อยเป็นค่อยไป	เนื่องจากมีกลุ่มตัวอย่าง	
ร้อยละ	20.3	และ	20.8	เท่านั้นที่ส�ารองที่นั่ง	และช�าระค่าโดยสารผ่านช่องทางดังกล่าว	และคาดว่าผู้โดยสาร
กลุ่มนี้จะมีแนวโน้มลดลงเรื่อยๆ	อีกทั้งผู้ประกอบการอาจไม่มีความจ�าเป็นต้องมีตัวแทนจ�าหน่าย	 เนื่องจาก
จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่ากลุ่มตัวอย่างเพียงร้อยละ	1.5	 เท่านั้น	ที่ส�ารองที่นั่งและช�าระค่าโดยสารผ่าน
ตัวแทนจ�าหน่าย	ทั้งนี้จะเป็นการลดต้นทุนการด�าเนินการ	และเพิ่มผลก�าไรให้แก่ผู้ประกอบการในอนาคต	
	 2.4)	ด้านการส่งเสรมิการตลาด	(Promotion)	จากการวเิคราะห์ข้อมลูพบว่า	กลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่ 
มีความสามารถในการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ	และติดตามข่าวสารผ่านเครือข่ายสังคม	 (Social	Network)	 
ดังนั้นผู ้ประกอบการสามารถใช้เว็ปไซต์	 และเครือข่ายสังคมของสายการบิน	 ไม่ว ่าจะเป็นเฟสบุ ๊ค	 
ทวิตเตอร์	 หรือไลน์	 (LINE	Chat)	 ร่วมทั้งสื่อเทคโนโลยีสารสนเทศอื่นๆ	ที่เป็นท่ีนิยมในสังคมขณะนั้น 
เพื่อการประชาสัมพันธ์	และน�าเสนอรายการส่งเสริมการตลาดของตนผ่านสื่อเหล่านี้ได้ด้วยการลงทุนที่ต�่า	 
หรืออาจไม่ต้องลงทุนเลยแต่อย่างใด	ทั้งยังเข้าถึงลูกค้าได้โดยตรง	 รวดเร็ว	ทันสมัยและเป็นปัจจุบัน	 
โดยผู้ประกอบการอาจไม่มีความจ�าเป็นต้องประชาสัมพันธ์	หรือน�าเสนอรายการส่งเสริมการตลาดของตน
ผ่านสื่อสิ่งพิมพ์	หรือสื่อโทรทัศน์	 เนื่องจากสื่อดังกล่าวมีราคาที่สูงมาก	 ในด้านรายการส่งเสริมการตลาดน้ัน	 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความส�าคัญด้านราคาเป็นอย่างมาก	และท�าการเปรียบเทียบอัตราค่าโดยสาร	 
และบริการอื่นๆ	ของสายการบินต่างๆ	ก่อนตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ	 เพื่อให้ได้อัตราค่าโดยสารที่ต�่า 
และคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไปมากที่สุด	 ผู้ประกอบการควรตระหนักถึงการแข่งขันด้านราคา	 และน�าเสนอ 
การตลาดท่ีดึงดูดความสนใจของลูกค้าโดยน�าเสนออัตราค่าโดยสารที่แตกต่างอย่างชัดเจนระหว่าง 
สายการบินอัลตร้า	 โลว์คอสต์	และสายการบินโลว์คอสต์ทั่วไป	ทั้งนี้มีความจ�าเป็นอย่างยิ่งที่ต้องชี้แจงและ
ชักจูงให้ลูกค้าเห็นถึงความคุ้มค่า	และความแตกต่างระหว่างสายการบินอัลตร้า	 โลว์คอสต์	และสายการบิน
โลว์คอสต์	พร้อมทัง้พยายามลดจดุด้อยเรือ่งขนาดทีน่ัง่	 สินค้า	บริการเสริม	อตัราค่าธรรมเนยีมต่างๆ	รวมถงึ 
ข้อก�าหนดต่างๆ	ทีเ่ข้มงวดด้วยการสร้างจดุเด่นเร่ืองราคาและความคุ้มค่า	ด้วยความจริงใจ	โปร่งใส	และแสดง
ให้เหน็ความจ�าเป็นท่ีสายการบินต้องด�าเนนิการลดต้นทนุในจุดต่างๆ	เพือ่ให้ลกูค้าได้ซ้ือบัตรโดยสารในราคาที่
ต�า่สดุ	และคุม้ค่าทีส่ดุเมือ่เปรยีบเทยีบกบัคู่แข่ง	อกีท้ังยงัเป็นการสร้างความเข้าใจท่ีถูกต้องเกีย่วกบัการด�าเนนิ
ธรุกจิสายการบนิอลัตร้า	โลว์คอสต์ให้แก่ผูโ้ดยสาร	เป็นการลดความไม่พงึพอใจของผู้โดยสารลงด้วย
 2.5)	ด้านบุคลากร	 (People)	จากการวิเคราะห์ข้อมูล	พบว่ากลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่ยอมรับได้ถึง 
การที่สายการบินอัลตร้า	 โลว์คอสต์จะใช้บุคลากร	จ�านวนไม่มากนักในการบริการผู้โดยสารที่สนามบิน	 
หากผู้โดยสารยังคงสามารถซ้ือบัตรโดยสารได้ในราคาต�่ากว่าสายการบินอื่นอย่างเห็นได้ชัด	 เนื่องจากกลุ่ม
ตัวอย่างกลุ่มใหญ่มีประสบการณ์จัดการเดินทางด้วยตนเอง	 เช่น	การส�ารองที่นั่ง	 การช�าระค่าโดยสาร	 
การลงทะเบียนผู้โดยสาร	(Check–in)	การพิมพ์บัตรขึ้นเครื่องบิน	(Boarding	Pass)	การขึ้นทะเบียนสัมภาระ	
(Checked	Baggage)	ด้วยตนเองโดยอาจด�าเนินกิจกรรมดังกล่าว	ณ	สถานท่ีที่ตนสะดวก	หรือตู้ให้บริการ
อัตโนมัติ	 (Kiosk	Machine)	 ท่ีสายการบินจัดเตรียมไว้ให้ที่สนามบิน	อีกทั้งผู้โดยสารกลุ่มนี้ยังมีความคุ้นเคย
กับขั้นตอนต่างๆ	 ท่ีสายการบิน	และท่าอากาศยานก�าหนด	และมีประสบการณ์การเดินทางโดยเครื่องบิน	 
จึงท�าให้สามารถจัดการเดินทางตั้งแต่เริ่มต้นจนถึงจุดหมายปลายทางได้ด้วยตนเอง	จึงมีแนวโน้มว่า 
ในอนาคตผู้โดยสารเกือบท้ังหมดสามารถจัดการการเดินทางของตนผ่านเทคโนโลยีต่างๆ	ที่ทางสายการบิน 
จัดเตรียมไว้ให้	 ท�าให้สายการบินอาจลดจ�านวนบุคลากรเพ่ือให้บริการผู้โดยสารท่ีสนามบินลงได้	 ทั้งนี้ 
สายการบินไม่สามารถลดจ�านวนบุคลากรผู้ปฏิบัติงานบนอากาศยานลงได้เนื่องด้วยข้อก�าหนดทางกฎหมาย
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	 2.6)	ด้านการสร้างและน�าเสนอลักษณะทางกายภาพ	 (Physical	 Evidence)	ผู้ประกอบการ 
สายการบินอัลตร้า	 โลว์คอสต์ต้องให้บริการทางอากาศท่ีปลอดภัย	 มีมาตรฐาน	 ปฏิบัติตามเกณฑ์ 
ความปลอดภัยตามที่ภาครัฐ	และองค์กรผู้ก�าหนดมาตรฐานการบินก�าหนดอย่างเคร่งครัด	 จะต้องน�าเสนอ
ภาพลักษณ์ด้านความปลอดภัย	และมาตรฐานความปลอดภัยของสายการบินให้ผู้โดยสารได้เห็นอย่างชัดเจน	
สร้างความเข้าใจที่ถูกต้องให้ผู้โดยสารรับรู้ถึงรูปแบบการควบคุมต้นทุนให้ได้ต�่าท่ีสุดสายการบิน	 เพ่ือส่งมอบ 
อัตราค่าโดยสารที่ต�่าและคุ้มค่าที่สุดให้แก่ผู้โดยสาร	โดยไม่ได้กระทบต่อมาตรฐานด้านความปลอดภัยการบิน
แต่อย่างใดเพื่อสร้างความมั่นใจแก่ผู้โดยสาร	ส่วนประเด็นด้านความตรงต่อเวลานั้น	สายการบินต้องรักษา
ภาพลักษณ์ความตรงต่อเวลาของเที่ยวบิน	และส่ือสารให้ผู้โดยสารได้รับรู้ถึงภาพลักษณ์ดังกล่าว	 เนื่องจาก
เป็นอีกประเด็นหนึ่งที่ส่งผลต่อแรงจูงใจ	และการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการสายการบินอัลตร้า	โลว์คอสต ์
ของผู้โดยสาร	ส่วนด้านการตลาดน้ันสายการบินอัลตร้า	 โลว์คอสต์ต้องน�าเสนอภาพลักษณ์	 จุดยืนของ
ธุรกิจ	 ราคาและความคุ้มค่าท่ีแตกต่างจากสายการบินต้นทุนต�่า	 (Low	Cost)	 อย่างชัดเจนเพื่อสร้าง 
แรงจูงใจในการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการสายการบินอัลตร้า	โลว์คอสต์และป้องกันความสับสนระหว่าง
สายการบินอัลตร้า	โลว์คอสต์	และสายการบินโลว์คอสต์ทั่วไป
	 2.7)	 ด้านกระบวนการ	 (Process)	 เนื่องด้วยผู ้โดยสารกลุ่มใหญ่ในปัจจุบันมีความคุ้นเคยกับ
เทคโนโลยีสารสนเทศมีความสามารถ	และพึงพอใจท่ีจะจัดการการเดินทางโดยเคร่ืองบินด้วยตนเอง	 
ผู ้ประกอบการสายการบินอัลตร้า	 โลว์คอสต์สามารถใช้เทคโนโลยีสารสนเทศมาให้บริการผู ้โดยสาร
ในกระบวนการบริการหลัก	 ไม่ว่าจะเป็นการส�ารองการเดินทาง	 การจัดการการเดินทาง	การซื้อสินค้า	 
และบริการเสริม	การช�าระค่าโดยสาร	ค่าธรรมเนียมเพิ่มเติม	การลงทะเบียนผู้โดยสาร	 (Check–in)	 
การพิมพ์บัตรขึ้นเครื่องบิน	 (Boarding	Pass)	ทั้งนี้เทคโนโลยีสารสนเทศต้องสามารถให้บริการผู้โดยสาร
ที่ต้องการจัดการการเดินทางด้วยตนเองทั้งในและนอกสนามบินผ่านเคร่ืองคอมพิวเตอร์	อุปกรณ์เคล่ือนท่ี	
และตู้บริการอัตโนมัติ	 (Kiosk	Machine)	ซึ่งการน�าเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้ในกระบวนการหลักจะช่วย 
ลดต้นทุนด้านการว่าจ้างบุคลากรก�าลังให้แก่สายการบินอัลตร้า	 โลว์คอสต์เป็นอย่างมาก	ทั้งนี้ในช่วงเริ่มแรก
สายการบินอัลตร้า	โลว์คอสต์ยังอาจต้องใช้บุคลากรในการบริการผู้โดยสารในกระบวนการบริการหลักต่างๆ	 
แต่มีแนวโน้มในการลดก�าลังคน	และเพิ่มการน�าเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้ในกระบวนการหลักอย่าง 
เต็มรูปแบบในอนาคต
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