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นักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนในจังหวัดเชียงใหม เพื่อศึกษาแนวโนมทางการตลาดของสินคาของ 
ที่ระลึกจากโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑจังหวัดเชียงใหมสําหรับนักทองเที่ยวชาวญี่ปุน   และ
เพื่อศึกษาปญหาและอปุสรรคในการซื้อสินคาที่ระลึกของนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน  โดยใชแบบสอบถาม
เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล ซ่ึงสามารถสรุปผลไดดังนี้ 

พบวาผูตอบแบบสอบถามเปนนักทองเทีย่วชาวญี่ปุน จํานวน 400 คน แยกเปนชายได 
210 คนหญิง 190 คน นกัทองเที่ยวชาวญีปุ่นเลือกซื้อสินคาประเภทของใชและของประดับตกแตง
มากที่สุด สําหรับสินคาในโครงการหนึง่ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ มกีารใชจายเงินในการซื้อตอคร้ัง 
จํานวน 1,000 – 2,000 เยน และซ้ือสินคาจํานวน3 ช้ินตอคร้ัง มีจุดประสงคเพื่อซ้ือเปนของที่ระลึก
แกบุคคลอื่นมากที่สุด สวนใหญมีการวางแผนในการซื้อสินคา แตพบวามีการเตรียมเงินไวในสวน
ของการใชจายเพื่อซ้ือสินคาของที่ระลึก มีจํานวนเงินต่าํกวา 5,000 เยน สินคาประเภทเสื้อผาเปน
สินคาที่นาซื้อมากที่สุด สวนใหญมีการตัดสินใจซื้อทนัทีเมื่อเหน็สินคา มีการแนะนําใหผูอ่ืนซื้อ
สินคาตอ ดวยเหตุผลของรูปแบบตัวสินคามีความสวยงาม 

ในสวนของแนวโนมการตลาดในดานผลติภัณฑพบวา นักทองเที่ยวใหความสําคญักับ
รูปแบบสินคาเปนอันดับแรก รองลงมามีฟงกชั่นการใชงานตรงตามความตองการ และความ
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หลากหลายของฟงกช่ันของการใชงาน มีรูปแบบของการหอหุมสินคาที่สวยงาม และมีคําอธิบาย
สินคาและวิธีการใชที่ชัดเจน ในดานราคาพบวา การตั้งราคามีความเหมาะสม ในดานชองทางการจดั
จําหนายพบวา สถานที่วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อในระดับปานกลาง ในดานการสงเสริม
การตลาดพบวา นักทองเที่ยวใหความสําคัญในดานมีการใหทดลองสินคากอนซื้อเปนอันดับ
แรก รองลงมาคือไดรับสวนลดในการซื้อ และไดรับการแถมสินคาตามลําดับ ในดานบุคลากร 
พบวา นักทองเที่ยวใหความสําคัญในดานมารยาทในการใหบริการ รองลงมาคือภาษาที่ใช
ส่ือสาร เครื่องแตงกาย มีการอธิบายสินคาไดอยางดีหรือไม มีการเสนอความชวยเหลือในเรื่อง
การบรรจุหีบหอสินคา และมีการเสนอความชวยเหลือ หรือการบริการอื่น ๆ หรือไมตามลําดับ  
ในดานภาพลักษณ/และภาพรวมของสินคาพบวา  นักทองเที่ยวใหความสําคัญในดาน
การนําเสนอสินคาและบรรยากาศภายในราน  มากที่ สุด   

ในสวนปญหาและอุปสรรคพบวา นักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนไมรูจักแหลงจําหนายสินคา 
ไดทั่วถึงครอบคลุมทุกประเภทสินคามากที่สุด รองลงมาขาดขอมูลประกอบการตัดสินใจ ขาด 
ส่ิงกระตุน ส่ิงจูงใจ และดงึดูดใจในการซื้อ ตราสินคาไมเปนที่ยอมรับ เปนตน สําหรับปญหาที่ 
ไมคอยพบคือ ความไมไววางใจในสินคาในโครงการ OTOP นั้นนอยที่สุด สําหรับอุปสรรค 
สวนใหญทีพ่บในการซื้อสินคาของที่ระลึกคือ  คาขนสงแพงมากที่สุด 
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ABSTRACT 

 
This research aims to study the souvenir - buying behavior of Japanese tourists in 

Chiang Mai in order to study the marketing tendency of the One Tambon One Product from 
Japanese tourists in Chiang Mai. Moreover, this research is conducted to study Japanese tourists’ 
problems and obstacles in buying souvenir by using questionnaire as a means to collect data. It is 
found out that; 

There are 400 Japanese tourists (210 males and 190 females) who answer the 
questionnaire. Most Japanese tourists decided to buy accessories and decorative items. Besides, 
the money Japanese tourists spent on One Tambon One Product items are 1,000-2,000 Yen per 
each time. They bought 3 pieces of product each time. The most important objective of their 
buying behavior is to give the products for other people. Most of them have planned to buy the 
products beforehand. Interestingly, it is discovered that they have prepared their money to spend 
on these souvenirs less than 5,000 Yen. Furthermore, clothes are the products that they want to 
buy most. In addition, most of the Japanese tourists decided to buy the products immediately after 
seeing the products and they have suggested others to buy the products as well. The criteria of 
making decision is the beauty of the product.  
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In terms of product’s marketing tendency, it is found out that most Japanese tourist 
focus on the design of the product, the function of the product, the various functions of using 
product, the beautiful design of the wrapping, and the clear explanation and instruction the 
products provide respectively. In terms of price, it is found out that they are satisfied with the 
price of the product. In terms of channel of distribution, they agreed that the place of product 
distribution is provided fairly. In terms of promotion, most of the tourists want to test products 
first before buying. The second and the third important reasons are the discount and the giveaway 
product respectively. In terms of personnel, most Japanese tourists emphasize on the proper 
manner of the persons who give them service, the language used in communication , costume, the 
clear explanation of the product, the help in wrapping, and other assistance offered by them 
respectively. In terms of image/ over view picture of the product, the tourists agreed to put great 
importance on the product’s display and the atmosphere of the store. 

In terms of problems and obstacles, most Japanese tourists do not know the place of 
product’s distribution well. Other reasons are the lack of information they have in making 
decision, the lack of motivation and inspiration to buy the products, and the unacceptable quality 
of the product. Notably, the least important reason that can be found is the trust in OTOP Project. 
And the most significant obstacle is the expensive rate of transporting the products. 
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 4.14   แสดงจํานวนและรอยละ ของการตัดสินใจซื้อ   49 
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  ของสินคาที่ระลึกจากโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภณัฑจังหวัดเชยีงใหม 
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 4.30 แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับฟงกชันการใชงานตรงตามความตองการ    63 
 4.31 แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับฟงกชันการใชงานตรงตามความตองการ    64 
 4.32 แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับคาํฟงกชัน การใชงานตรงตาม 
  ความตองการ   65 
 4.33 แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับฟงกช่ันการใชงาน 
  ที่ตรงตามความตองการ   66 
 4.34 แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับรูปแบบของการหอหุมสินคา    67 
 4.35 แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับรูปแบบของการหอหุมสินคา    67
 4.36 แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับรูปแบบของการหอหุมสินคา    68 
 4.37 แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับรูปแบบของการหอหุมสินคา    69 
 4.38 แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับความหลากหลายของ 
  ฟงกชั่นของการใชงาน   70 
 4.39 แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับความหลากหลายของฟงกช่ันของการใชงาน    71 
 4.40 แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับความหลากหลายของฟงกช่ันของการใชงาน    71
 4.41 แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับความหลากหลายของฟงกชั่นของการใชงาน    72 
 4.42 แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับความหลากหลายของฟงกชั่นของการใชงาน    73 
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 4.43 แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพกบัความหลากหลายของฟงกช่ัน 
  ของการใชงาน          74 
 4.44 แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับการตั้งราคามีความเหมาะสม   74 
 4.45 แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับการตั้งราคามีความเหมาะสม    75 
 4.46 แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับการตั้งราคามีความเหมาะสม    76 
 4.47 แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับการตั้งราคามีความเหมาะสม    77
 4.48 แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับการตั้งราคาที่มีความเหมาะสม   78 
 4.49 แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับสถานที่วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อ   79 
 4.50 แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับสถานที่วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อ   80 
 4.51 แสดงความสัมพันธระหวาง  อาชีพกับสถานทีว่างขายสินคามีความสะดวกในการซื้อ   81 
 4.52 แสดงความสัมพันธระหวาง  รายไดกับสถานทีว่างขายสินคามีความสะดวกในการซื้อ   82 
 4.53 แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับสถานที่วางขายสินคามี 
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 4.55 แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับการจัด Display  สินคา   85 
 4.56 แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับการจัด Display  สินคา   86 
 4.57 แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับการจัด Display  สินคา   87 
 4.58 แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับการจัด Display  สินคา   88 
 4.59 แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับบรรยากาศภายในราน   89 
 4.60 แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับบรรยากาศภายในราน   90 
 4.61 แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับบรรยากาศภายในราน   91 
 4.62 แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับบรรยากาศภายในราน   92 
 4.63 แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับบรรยากาศภายในราน   93 
 4.64 แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับรูปลักษณภายนอกรานคา   94 
 4.65 แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับรูปลักษณภายนอกรานคา   94 
 4.66 แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับรูปลักษณภายนอกรานคา   95 
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 4.67 แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับรูปลักษณภายนอกรานคา   96 
 4.68 แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับรูปลักษณภายนอกรานคา   97 
 4.69 แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับการไดรับสวนลดในการซื้อ    98 
 4.70 แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับการไดรับสวนลดในการซื้อ   99 
 4.71 แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับการไดรับสวนลดในการซื้อ 100 
 4.72 แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับการไดรับสวนลดในการซื้อ 101 
 4.73 แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับการไดรับสวนลดในการซื้อ 102 
 4.74 แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับการไดรับของแถม 103 
 4.75 แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับการไดรับของแถม 104 
 4.76 แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับการไดรับของแถม 105 
 4.77 แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับการไดรับของแถม 106 
 4.78 แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับการไดรับของแถม 107 
 4.79 แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับการใหทดลองสินคากอนซื้อ 108 
 4.80 แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับการใหทดลองสินคากอนซื้อ 109 
 4.81 แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับการใหทดลองสินคากอนซื้อ 110 
 4.82 แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับการใหทดลองสินคากอนซื้อ 111 
 4.83 แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับการใหทดลองสินคากอนซื้อ 112 
 4.84 แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับอธิบายสินคาไดอยางดี 113 
 4.85 แสดงความสมัพันธระหวาง อายุกับอธิบายสินคาไดอยางดี 114
 4.86 แสดงความสมัพันธระหวาง    อาชีพกับอธิบายสินคาไดอยางด ี 115 
 4.87 แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับอธิบายสินคาไดอยางดี  116
 4.88 แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับการอธิบายสินคาไดอยางด ี 117 
 4.89 แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับการเชิญชวนใหซ้ือสินคา 117
 4.90 แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับการเชิญชวนใหซ้ือสินคา 118 
 4.91 แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับการเชิญชวนใหซ้ือสินคา 119 
 4.92 แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับการเชิญชวนใหซ้ือสินคา  120 
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 4.93 แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับการเชิญชวนใหซ้ือสินคา 121 
 4.94 แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับการเสนอความชวยเหลือหรือบรกิารอื่น ๆ  121
 4.95 แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับการเสนอความชวยเหลือหรือบรกิารอื่น ๆ  122 
 4.96 แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับการเสนอความชวยเหลือหรือบริการอื่น ๆ  123
 4.97 แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับการเสนอความชวยเหลือหรือบริการอื่น ๆ  124 
 4.98 แสดงความสมัพันธระหวาง สถานภาพการสมรสกับการเสนอความชวยเหลือ 
  หรือบริการอื่นๆ 125 
 4.99 แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับการเสนอการบรรจุหีบหอ 126 
 4.100 แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับการเสนอการบรรจุหีบหอ 127
 4.101 แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับการเสนอการบรรจุหีบหอ 128 
 4.102 แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับการเสนอการบรรจุหีบหอ 129 
 4.103 แสดงความสมัพันธระหวาง สถานภาพการสมรสกับการเสนอการบรรจุหีบหอ 130 
 4.104 แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับภาษาที่ใชส่ือสาร  131 
 4.105 แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับภาษาที่ใชส่ือสาร 131 
 4.106 แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับภาษาที่ใชส่ือสาร  132 
 4.107 แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับภาษาที่ใชส่ือสาร 133 
 4.108 แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับภาษาที่ใชส่ือสาร 134 
 4.109 แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับมารยาทในการใหบริการ 135 
 4.110 แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับมารยาทในการใหบริการ 136 
 4.111 แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับมารยาทในการใหบริการ 137 
 4.112 แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับมารยาทในการใหบริการ 138 
 4.113 แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับมารยาทในการใหบริการ 139 
 4.114 แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับเครื่องแตงกายที่เหมาะสม 140 
 4.115 แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับเครื่องแตงกายที่เหมาะสม 141 
 4.116 แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับเครื่องแตงกายที่เหมาะสม 142 
 4.117 แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับเครื่องแตงกายที่เหมาะสม 143 
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 4.118 แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับเครื่องแตงกายที่เหมาะสม 144 
 4.119 แสดงจํานวนและรอยละ ของปญหาที่พบจากการซื้อสินคาของที่ระลึก 
  ในโครงการ OTOP  นักทองเที่ยวชาวญี่ปุน    145
 4.120 แสดงจํานวนและรอยละ ของอุปสรรคที่พบจากการซื้อสินคาของที่ระลึก 
          ในโครงการ OTOP  นักทองเที่ยวชาวญี่ปุน 146 
 5.1 แสดงความสมัพันธระหวาง ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม  
  กับปจจยัที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ OTOP ของนักทองเที่ยว 
  ชาวญ่ีปุนในจงัหวัดเชียงใหม 150 
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สารบาญแผนภูมิ 
 
แผนภูมิท่ี                      หนา 
 

1.1   กรอบแนวคิดของการศึกษา   8 
2.1   การอธิบายพฤติกรรมการทองเที่ยวดวยวิธีการของ Arild Steen 10 

 2.2 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Model of Buyer Behavior) 16 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



  
ด 

อัตราแลกเปลี่ยน 
 
 

สกุลเงินเยนญีปุ่น 1  บาท = 0.37755 เยน 

(ธนาคารกสิกรไทย  จํากัด (มหาชน) ขอมูล ณ. วันที ่7 กันยายน 2548) 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 
 

จากการพจิารณาแผนพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาตฉิบับที่ 9 (ป พ.ศ. 2545-2549) 
พบวา ไดมีการวางวิสัยทัศนการพัฒนาประเทศใหพัฒนาสูความเปนศนูยกลางเศรษฐกิจของภูมภิาค 
โดยอาศยัศกัยภาพของภาคธรุกิจบริการที่มโีอกาสพัฒนาขึ้น เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขัน
ของประเทศโดยเฉพาะธุรกิจการทองเที่ยว (แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาตฉิบับที่ 9, 2544: 
6) รวมทั้งการเปนฐานการทองเที่ยวทีห่ลากหลาย นอกจากนัน้ยังหวงัเพิ่มรายไดจากการทองเที่ยว
โดยมีรายไดจากนักทองเทีย่วตางประเทศเพิ่มขึ้นเฉลี่ยรอยละ 7-8 ตอป และใหคนไทยทองเทีย่ว
ภายในประเทศเพิ่มขึ้นไมต่ํากวารอยละ 3 ตอป (แผนพฒันาเศรษฐกจิและสังคมแหงชาติฉบับที่ 9, 
2544:8)ดานเศรษฐกิจและสังคมมีการเรงฟนฟูเศรษฐกิจและสังคมของประเทศเพื่อกระตุนเศรษฐกจิ
ใหฟนตัวอยางรวดเร็วและมีเสถียรภาพ โดยชะลอการไหลออกนอกประเทศของเงินทุน และ
รักษาการเกนิดุลบัญชีเดินสะพัดไมใหลดลงมาก รวมทั้งการแกปญหาและกระตุนการขยายตัวของ
ภาคการผลิต โดยเฉพาะการสงออก การทองเที่ยว วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม การกอสราง
และอสังหาริมทรัพย และธุรกิจบริการอื่น ๆ ที่มีศักยภาพ (แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ
ฉบับที่ 9, 2544: 15)  

นอกจากนั้นแผนพัฒนายังมุงไปสูฐานการผลิตในสวนภมูิภาคโดยสงเสริมการคาบริการ
ที่มีศักยภาพเพือ่สรางงานและกระจายรายได โดยมีการพฒันาการทองเที่ยวเพื่อเพิ่มการจางงานและ
กระจายรายไดสูชุมชน  เนนการมีสวนรวมของทองถ่ินในการพัฒนาแหลงทองเที่ยวเชิงคุณภาพและ
พัฒนาธุรกิจบริการที่มีศักยภาพใหม ๆ ใหสอดคลองกับศักยภาพของทองถ่ิน ซ่ึงรวมถึงวิถีชีวติ 
สภาพแวดลอมตามธรรมชาติ ศิลปวัฒนธรรมและประเพณีพืน้บาน และไดมีการพัฒนาเครือขาย
องคกรชุมชนที่เขมแข็งสามารถพัฒนาทุนทางสังคมที่มีอยูใหเกิดมูลคาเพิ่ม สรางอาชีพและรายได
แกคนในชุมชน เชน การสรางงานและพัฒนารายไดจากแหลงทองเที่ยวเชิงนิเวศนและเชิงศิลปวัฒนธรรม 
การผลิตสินคาชุมชนจากทรพัยากรและภูมปิญญาที่มีอยูในทองถิ่น ฯลฯ  (แผนพัฒนาเศรษฐกิจและ
สังคมแหงชาตฉิบับที่ 9, 2544: 27) 
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ในขณะเดียวกัน การทองเที่ยวแหงประเทศไทยก็มีนโยบายที่สอดรับกับแผนพัฒนา
เศรษฐกิจและสังคมแหงชาตฉิบับที่ 9 โดยมีการสงเสริมการทองเที่ยว ทั้งรูปแบบและกิจกรรม
มากมายซึ่งในแผนยุทธศาสตรการทองเที่ยวป พ.ศ. 2548  (อนุสาร อ.ส.ท., 2545: 32) ซ่ึงมุงเนน 
ไปที่ 5 ประเด็นสําคัญดังนี้ 1. การยกระดับประเทศไทยเปนศนูยกลางการทองเที่ยวของภูมิภาค  
2. สรางความแตกตางของสินคาทางการทองเที่ยว 3. เรงพัฒนา บูรณะและฟนฟูทรัพยากรการ
ทองเที่ยว 4. สรางความปลอดภัยและ 5. เรงฟนฟูความสัมพันธกับนานาประเทศ ทัง้ 5 ประเด็นที่
กลาวมา ก็เพื่อใหประเทศไทยมีการพัฒนาตามที่ไดวางแผนไวในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม
แหงชาติฉบับที่ 9 และนอกจากนั้น ไดวางแผนตลาดทองเที่ยวป พ.ศ. พ.ศ.2548 (อนุสาร อ.ส.ท., 
2545: 16) เพื่อใหสอดรับกับแผนยุทธศาสตร โดยเนนประชาสัมพันธภาพลักษณของไทยสูโลกแหง
ความสุขของนักทองเที่ยว “Happiness on Earth” ดวยแหลงทองเที่ยวที่มีคุณภาพและมาตราฐาน มี
ความสุขสงบและปลอดภยั มุงสรางกระแสนยิมไทยเที่ยวไทย และกระจายรายไดสูภูมิภาคยิ่งขึ้น 
โดยนักทองเทีย่วตางประเทศยังเจาะตลาดหลักแตละภูมภิาค เชน ญ่ีปุน จีน สหรัฐอเมริกา 
ออสเตรเลีย รวมทั้งกลุมเปาหมายตลาดขนาดเล็กทีม่ีสภาพเศรษฐกิจดแีละมีอัตราการขยายตวัของ
นักทองเที่ยวคอนขางสูง เชน ตลาดเวยีตนาม รัสเซีย ฟนแลนด กลุมประเทศตะวันออกกลาง
แคนาดา และนิวซีแลนด  มกีารตั้งเปานักทองเที่ยวในป พ.ศ. 2548 วาจะมีนกัทองเทีย่วตางประเทศ
จํานวน 12.28 ลานคน และมรีายไดประมาณ 409,000 ลานบาท  

จากแผนการตลาดของการทองเทีย่วแหงประเทศไทยดงัที่ไดกลาวมาขางตนนั้น จะพบวา
นักทองเทีย่วชาวญ่ีปุนยงัเปนเปาหมายหลักของกลุมตลาดนักทองเทีย่วจากภูมภิาคเอเซีย ในสวนของ
นักทองเทีย่วญ่ีปุนนัน้มีรายงานจากองคการการทองเทีย่วแหงชาติญี่ปุน (Japan National Tourist 
Organization, 2003) ไดแสดงจํานวนนักทองเทีย่วชาวญ่ีปุนที่เดินทางออกนอกประเทศ   มจีํานวนดังนี้ 

1. ป พ.ศ. 2545 (จากเดือนมกราคมถึงเดือนธันวาคม) มีจํานวน  16,522,804 คน   
2. ป พ.ศ. 2546 (จากเดือนมกราคมถึงเดือนธันวาคม) มีจํานวน  13,296,330 คน  
3. ป พ.ศ. 2547 (จากเดือนมกราคมถึงเดือนพฤษภาคม) มีจํานวน  7,546,000 คน  
จากจํานวนประชากรชาวญี่ปุนจํานวน127.524 ลานคน  (UNESCAP, 2003: 14)   
ในสวนสถิติของนักทองเที่ยวตางชาติที่เดนิทางมาเยือนประเทศไทย (การทองเที่ยวแหง

ประเทศไทย, 2546: 4) ยอนหลัง 5 ปนับตัง้แตป พ.ศ. 2541-2545 พบวาในป พ.ศ. 2541 มีจํานวน
นักทองเที่ยวทีเ่ดินทางมาเยือนประเทศไทยจํานวน 7,764,930 คน เพิ่มขึ้นรอยละ 7.53 ในป พ.ศ. 
2542 มีจํานวนนักทองเทีย่วที่เดินทางมาเยอืนประเทศไทยจํานวน 8,580,032คน เพิ่มขึ้นรอยละ 
10.50 ในป พ.ศ. 2543 มีจํานวนนักทองเที่ยวที่เดินทางมาเยือนประเทศไทยจํานวน 9,508,623 คน 
เพิ่มขึ้นรอยละ 10.82 ในป พ.ศ. 2544 มีจํานวนนักทองเที่ยวทีเ่ดินทางมาเยือนประเทศไทยจํานวน 
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10,061,950  คน เพิ่มขึ้นรอยละ 5.82 และป พ.ศ. 2545 มีจํานวนนกัทองเที่ยวที่เดินทางมาเยือน
ประเทศไทยจาํนวน  10,799,067 คน  เพิ่มขึ้นรอยละ 7.33  จะเห็นไดวามีอัตราการเพิม่ขึ้นทุกป 

แตเมื่อพิจารณาถึงประเทศที่เดินทางเขามาในประเทศไทยใน 10 อันดับแรก พบวา  
ป พ.ศ. 2544 มีจํานวนนกัทองเที่ยวจากประเทศญี่ปุนมากเปนอับดบัที่ 1 จํานวน 1,168,548 คน 
ลดลงจากป พ.ศ. 2543 จํานวน 29,383.00 คน หรือลดลงรอยละ 2.51 ในขณะที่ป พ.ศ. 2545  
มีนักทองเที่ยวจากประเทศญีปุ่นมากเปนอนัดับที่ 2 คือ  มีจํานวนนักทองเที่ยว 1,222,270 คน 
เพิ่มขึ้นจากป พ.ศ. 2544  จํานวน 53,722  คน หรือเพิ่มขึน้รอยละ 4.40  (การทองเที่ยวแหงประเทศ
ไทย, 2546: 16)  ดูตารางที่ 1.1 

 
ตารางที่ 1.1   10 อันดับนักทองเที่ยวจําแนกตามประเทศป พ.ศ. 2545เปรียบเทียบกบัป พ.ศ. 2544 
 

ป พ.ศ. 2544 ป พ.ศ. 2545 ประเทศ 
คน       % อันดับ คน     % อันดับ 

ญ่ีปุน 1,168,548 - 2.51 1 1,222,270 4.40 2 
มาเลเซีย 1,159,630 9.07 2 1,296,109 10.53 1 
จีน 694,886 - 1.32 4 763,139 8.94 3 
เกาหล ี 552,977 19.02 6 716,778 22.85 4 
สิงคโปร 664,980 1.39 5 683,296 2.68 5 
ไตหวนั 724,769 2.41 3 673,652 -7.59 6 
สหราชอาณาจกัร 517,974 8.03 8 569,812 9.10 7 
ฮองกง 523,465 6.94 7 526,138 0.51 8 
สหรัฐอเมริกา 485,276 2.47 9 509,841 4.82 9 
เยอรมัน 398,034 4.89 10 403,240 1.29 10 

รวม 6,890,539 4.47  7,364,275 6.43  
ท่ีมา :  การทองเที่ยวแหงประเทศไทย. รายงานสถิติประจําป พ.ศ. 2545.  

 
เมื่อพิจารณารายไดจากประเภทของการใชจายเงินของนกัทองเที่ยว  พบวา นกัทองเที่ยว

มีการใชจายเพือ่การชอปปงเปนคาใชจายสูงที่สุด ป พ.ศ.2544 มรีายจายเพื่อการชอปปงมูลคา  
92,626.21 ลานบาท คิดเปนสัดสวนรอยละ 30.97 และในป พ.ศ. 2545 มีมูลคา 91,983.27 ลานบาท 
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คิดเปนรอยละ 28.44 ของคาใชจายทั้งหมดของนักทองเทีย่ว (การทองเที่ยวแหงประเทศไทย, 2546 : 
66)  ดูตารางที ่1.2 

 
ตารางที่ 1.2  ประเภทของคาใชจายนักทองเที่ยว     
 

ประเภทของ
คาใชจาย

นักทองเที่ยว 

2544 
ลานบาท 

สัดสวน 
% 

 
   % 

 

2545 
ลานบาท 

สัดสวน 
% 

 
     % 

ชอปปง 91,983.27 28.44 -7.53 92,626.21 30.97 0.69 
ที่พักแรม 86,770.38 26.82 20.56 77,860.28 26.04 -11.44 
อาหารและเครือ่งดื่ม 54,522.63 16.86 20.41 46,857.66 15.67 -16.36 
บันเทิง 39,492.68 12.21 24.44 35,372.03 11.83 -11.65 
การขนสงทองถ่ิน 27,215.28 8.41 22.73 22,601.87 7.56 -20.41 
การทองเที่ยว 14,181.02 4.38 8.22 13,561.22 4.53 -4.57 
อ่ืน  ๆ  9,288.70 2.88 -9.31 10,167.78 3.4 8.65 

รวม 323,483.96 100.00 11.81 299,047.05 100.00 -8.17 
ที่มา :  รายงานสถิติประจําป พ.ศ. 2545. การทองเที่ยวแหงประเทศไทย. 
 

ในขณะที่การทองเที่ยวมกีารพัฒนาอยางตอเนื่อง ทางรัฐบาลก็ไดพยายามสงเสริมชุมชน
ใหมีความเข็มแข็งและใหชุมชนไดพยายามผลิตสินคาจากศักยภาพของตนเอง ทั้งนี้ทัง้นั้นก็เพื่อให
เปนไปตามแนวทางการพัฒนาตามแผนพฒันาเศรษฐกจิและสังคมแหงชาติฉบับที่ 9 ที่ไดกลาวมา
ขางตน จึงเปนที่มาของโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ หรือที่เรียกวา “OTOP” โดยมีนโยบาย
หลัก 3 ประการดังนี้ 

1. มาตรฐานผลิตภัณฑคุณภาพระดับโลก   ผลิตภัณฑที่ผลิตขึ้นตองมีคุณภาพได
มาตราฐาน มีการพัฒนาอยางตอเนื่อง  สอดคลองกับวัฒนธรรมและมีจุดเดนเฉพาะ  เปนที่ยอมรับ
ของตลาดภายในประเทศ และตลาดโลก 

2. มีเอกลักษณเปนที่ลือช่ือเพียงหนึ่งเดียว ตองมีการระดมความคิดในการคิดคนและ
พัฒนาผลิตภัณฑ เพื่อใหไดส่ิงที่ดีที่สุดเทาที่จะชวยทําได โดยคํานึงถึงการรื้อฟนวัฒนธรรมประเพณี
ในแตละทองถ่ินใหสอดคลองอยางเหมาะสมไมซํ้าแบบกัน  และเปนเอกลักษณเฉพาะของหมูบาน
หรือตําบลใหเปนที่ยอมรับทั่วไป 
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3. พัฒนาทรัพยากรมนุษยและการปรับปรุงเทคโนโลยี การสรางบุคคลที่มีความคิด
กวางไกล   มีความรูความสามารถใหเกิดขึ้นในสังคม     มีการวางแผนการตลาดมุงเนนการผลิตและ
บริการโดยคํานึงถึงผูบริโภคเปนหลัก 

ในสวนจังหวดัเชียงใหมพบวามีผลิตภัณฑที่เสนอชื่อเพื่อเขารับการคัดสรรในป พ.ศ. 
2546 จํานวน 623 ผลิตภัณฑ (หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภณัฑจงัหวดัเชยีงใหม, 2547) โดยที่มีการ
ตั้งเปาหมายป พ.ศ. 2547 ในสวนของรายไดที่ 800 ลานบาท แตพบวามีผลการจําหนายจากเดือน
ตุลาคม 2546 ถึงเดือนกรกฎาคม 2547 มีรายไดรวมเปนเงิน 902,723,857 บาท แยกเปนรายรับจาก
การขายภายในประเทศภายในประเทศ 632,947,477 บาท และจากตางประเทศจํานวน 269,776,380 
บาท ซ่ึงมีมูลคาสูงกวาประมาณการรายรับที่ตั้งไว จึงนาจะเปนแนวโนมที่ดีตอสินคาหนึ่งตําบลหนึง่
ผลิตภัณฑในอนาคต 

ฉะนั้นจึงเปนที่มาของการศึกษาในครั้งนี ้ ที่จะทําอยางไรใหกลุมสินคาในโครงการหนึ่ง
ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑจังหวัดเชียงใหมที่มีความหลากหลายของสินคาอันประกอบไปดวย 1. ประเภท
อาหาร 2. ประเภทเครื่องดื่ม 3. ประเภทผา เครื่องแตงกาย 4. ประเภทของใชและของประดับตกแตง 
5. ประเภทศิลปะประดษิฐและของที่ระลึก 6. ประเภทสมุนไพรที่ไมใชอาหาร ใหไดรับประโยชน
จากการใชจายของนักทองเทีย่ว โดยเฉพาะรายไดจากการซื้อสินคาของที่ระลึก ดังที่ทราบแลววา
การชอปปงเปนมูลคาสูงสุดของคาใชจายนักทองเที่ยว เมื่อพิจารณาถึงศักยภาพของนักทองเทีย่ว
กลุมหลักอยางนักทองเที่ยวชาวญี่ปุน ที่มีจํานวนนักทองเที่ยวที่เดินทางเขามาในประเทศอยูในอันดับ
ตน การศกึษาจะไดเขาใจถึงความตองการของผูซ้ือโดยเนนทีก่ลุมตลาดนกัทองเทีย่วชาวญ่ีปุนจงึเปน
ที่มาของการศกึษาการคนควาแบบอิสระในครั้งนี้  
 
1.2  วัตถุประสงคของการศกึษา 
 

1.2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาของที่ระลึกของนักทองเที่ยวชาวญี่ปุนใน
จังหวัดเชียงใหม 

1.2.2 เพื่อศึกษาแนวโนมทางการตลาดของสินคาของที่ระลึกจากโครงการหนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภัณฑจังหวัดเชียงใหม สําหรับนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน 

1.2.3 เพื่อศึกษาปญหา และอุปสรรคในการซื้อสินคาของที่ระลึกของนักทองเที่ยวชาว
ญี่ปุน 
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1.3  ประโยชนท่ีจะไดรับจากการศึกษาเชิงทฤษฎี และเชิงประยุกต 
 

1.3.1 เปนแนวทางในการดําเนินการกิจกรรมทางการตลาดของสินคาของที่ระลึกใน
โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑจังหวัดเชียงใหมสําหรับนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน 

1.3.2 เปนแนวทางในการสงเสริมการผลิตสินคาของที่ระลึกในโครงการหนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภัณฑ  จังหวัดเชียงใหม  โดยมุงเนนนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน 

 
1.4 ขอบเขตของการศึกษา 
 

1.4.1 ขอบเขตดานเนื้อหา 
การศึกษาครั้งนี้ใชกรอบแนวคิดในเรื่องการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคจาก

คําถาม 6Ws 1H โดยเนนที่คําถาม Who? What? Why? Who? และ How? เทานั้นโดยศึกษาถึง 
1. ศึกษาพฤติกรรมซื้อสินคาของที่ระลึกของนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน ในจังหวัด

เชียงใหม 
2. ศึกษาแนวโนมทางการตลาดของสินคาของที่ระลึกจากโครงการหนึ่งตําบล

หนึ่งผลิตภัณฑจังหวัดเชียงใหม สําหรับนักทองเที่ยวชาวญี่ปุน โดยใชการศึกษาถึงความพึงพอใจ
ของนักทองเที่ยว 

3. ศึกษาปญหาและอุปสรรคในการซื้อสินคาของที่ระลึกของนักทองเที่ยวชาว
ญี่ปุน 

1.4.2 ขอบเขตดานพื้นท่ีศึกษา 
การศึกษาจะมุงเนนเฉพาะในเขต อําเภอเมอืง จังหวดัเชียงใหม 

 
1.4.3 ขอบเขตดานระยะเวลา 

ระยะเวลารวม 2 ป เร่ิมตั้งแตเดือน มิถุนายน ป พ.ศ. 2547 ถึง เดือนพฤษภาคม  
ป พ.ศ. 2548 
 

1.4.4 ขอบเขตดานประชากร 
จะทําการศกึษาในสวนของชาวนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนโดยไมจํากัดอายุ และเพศ 
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1.5  นิยามศัพท 
 

พฤติกรรมการซื้อ  หมายถึง  การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่ไดพิจารณาปจจยั 
ตาง  ๆ ในการแสวงหาสินคา และการไดรับสินคา เชน ราคาสินคา ชนิดของสินคา สถานที่จําหนาย 
ลักษณะการซือ้ เหตุผลที่ซ้ือ วันเวลาที่ไปซื้อ การไดรับทราบขอมูลขาวสารเกี่ยวกบัสินคา จํานวน 
ที่ซ้ือสินคา ความถ่ีในการซื้อสินคา ผูที่มีสวนรวมในการซื้อ ส่ิงกระตุนทั้งทางดานผลิตภัณฑ  
ดานราคา  ดานสถานที่จําหนาย  และดานการสงเสริมการขาย 

สินคาของที่ระลึก   หมายถึง   ส่ิงของใด  ๆ ที่นักทองเที่ยวที่เดินทางมาเที่ยวยังจังหวัด
เชียงใหมไดซ้ือกลับไปภูมิลําเนาของตนเพื่อเปนที่ระลึก   จําแนกครอบคลุมได 6  กลุม  ดังตอไปนี้ 

1. ประเภทอาหาร เชน น้ําพริก, อาหารกระปอง ฯลฯ 
2. ประเภทเครื่องดื่ม  เชน  สุราแช,  ไวนผลไม ฯลฯ 
3. ประเภทผา เครื่องแตงกาย เชน ผาทอ, ของตกแตง ฯลฯ 
4. ประเภทของใชและของประดับตกแตง เชน โคมไฟ, เฟอรนิเจอร, เครื่องเงิน และ

เครื่องปนดินเผา ฯลฯ  
5. ประเภทศิลปะประดิษฐและของที่ระลึก เชน ดอกไม,  ตุกตา,  ภาพวาด,  ไม

แกะสลัก  และกระดาษสา ฯลฯ 
6. ประเภทสมุนไพรที่ไมใชอาหาร เชน สบูน้ําผ้ึง, สบูสมุนไพร ฯลฯ 
นักทองเที่ยว หมายถึง  ชาวญี่ปุนที่เดินทางมายังจังหวัดเชียงใหมเพื่อวตัถุประสงคตาง ๆ 

และมิใชคนทองถ่ินที่มีภูมิลําเนาหรือทํางานประจําหรือศึกษาอยูทีจ่ังหวัดนัน้ ทั้งนี้ตองพักคางคนื
อยางนอย 1 คืน 

สินคาในโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ จังหวัดเชียงใหม หมายถึง สินคาใน
โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ จังหวดัเชียงใหม ทีไ่ดรับการคัดสรรใหเปนสุดยอดผลิตภัณฑใน
ระดับ 3-5 ดาว ป พ.ศ. 2546 จํานวน 253 รายการใน 6 กลุมผลิตภัณฑดังนี้คือ 1) ประเภทอาหาร  
2) ประเภทเครื่องดื่ม 3) ประเภทผาเครื่องแตงกาย 4) ประเภทของใชและของประดับตกแตง  
5)  ประเภทศลิปะประดิษฐและของที่ระลึก   6)  ประเภทสมุนไพรที่ไมใชอาหาร 
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1.6  กรอบแนวคิดของการศึกษา 
 

จากแนวคิดทฤษฎีและงานวจิัยสามารถนํามาสรุปเปนกรอบแนวคดิของการวิจยัไดดงันี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
คัวแปรตาม 
ดานผลิตภัณฑ OTOP 

• คุณภาพ 
• รูปแบบ 
• การบรรจุหีบหอ 
• ความหลากหลาย 

ดานราคา OTOP 
• ความคุมคา 
• ความยุติธรรมดานราคา 

การจัดจําหนาย OTOP 
• ความทั่วถึง 
• ทําเลที่ตั้ง 

ดานการสงเสริมการขาย OTOP 
• การโฆษณา 
• การลดราคา 

 

 
พฤติกรรมการซื้อของนักทองเที่ยว 
ประเภทสินคาของที่ระลึก 
• สาเหตุในการซื้อสินคาที่ระลึก 
• การรับรูขอมูล 
• อัตราคาใชจายปจจัยภายในทีม่ีผลตอ

พฤติกรรมการซื้อของที่ระลึก 
• ปจจัยภายนอกที่มีผลตอพฤติกรรม

การซื้อของที่ระลึก 
• ความพึงพอใจของนักทองเทีย่ว

หลังจากซื้อของที่ระลึก 
• ความถี่ของการซื้อ 
• จํานวนของการซื้อ 

ขอเสนอแนะแนวทางในการพัฒนา
รูปแบบสินคาที่ระลึกเพื่อตอบสนอง 

ทางการตลาดของ 

คัวแปรอิสระ 
ปจจัยสวนบุคคล 

• รายได 
• เพศ 
• อายุ 
• อาชีพ 
• สถานภาพ 

ตัวแปรตาม ตัวแปรตาม 

แผนภูมิท่ี 1.1  กรอบแนวคิดของการศึกษา 
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บทที่  2 

การทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัย 
 

การทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคนั้น
จะเปนการศึกษาถึงแนวคิดและพฤติกรรมตาง  ๆ  ที่เกี่ยวของหรือมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ของผูบริโภค   ดังนั้นในการศึกษาครั้งนี้จึงมีแนวทางในการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยใน
เร่ืองที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการซื้อสินคาของที่ระลึกของผูบริโภค  ซ่ึงประกอบดวย 

2.1 พฤติกรรมนักทองเที่ยว 
2.2 พฤติกรรมผูบริโภค 
2.3 ทฤษฎีที่เกี่ยวของ 
2.4 ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
2.1 พฤติกรรมนักทองเที่ยว  

Steen (อางใน เลิศพร ภาระสกุล, 2540) ไดอธิบายพฤตกิรรมการทองเที่ยววา การทีเ่รา
จะทําความเขาใจพฤติกรรมทางสังคมนั้น นอกจากเราจะตองเขาใจในอิทธิพลของปจจัยทางสังคม 
เศรษฐกิจ และประชากรศาสตร เรายังจะตองเขาใจถึงปจจัยทางดานแบบแผนชีวิตที่คนเราจะ
ตัดสินใจทีจ่ะแสดงพฤติกรรมในรูปแบบใดขึ้นอยูกับบรรทัดฐาน และคานิยมทีบุ่คคลคนนั้นหรือ
กลุมนั้นยดึถือเปนแนวทางแหงพฤติกรรม ปจจยัเหลานี้เปนปจจยัอิสระที่แยกตางหากจากปจจยั
อิสระอ่ืน  ๆ หรือตัวแปรอสิระอ่ืน  ๆ เชน อายุ เพศ การศึกษา หรือฐานะทางเศรษฐกิจ ซ่ึงเปนตัว
แปรทางดานประชากร แบบแผนชีวิตเปนปรากฏการณภายในตัวบคุคล (Intra – Individual 
Phenomenon) ซ่ึงเปนตัวกําหนดแบบแผนการกระทําตาง  ๆ  

ในการจําแนกแบบแผนชวีิตออกเปน 4 แบบ Steen ใชตัวแปร 2 ตวั คือ ระดับการ
บริโภค (Level of Consumption) และแนวโนมที่จะทํางานหรอืจะพักผอน (Work/Leisure 
Orientation) ตัวแปรที่จะสะทอนใหเหน็แนวโนมที่จะพักผอนมากกวาทํางานอาจจะสะทอนออกมา
ในประโยคเชน “ฉันทํางานเพื่อที่ฉันจะมีรายไดเพื่อใชจายในการทองเที่ยว” สวนแนวโนมทีจ่ะ
ทํางานมากกวาการพักผอนจะสะทอนออกมาในรูปของคําพูด เชน “การผักผอนคือ เวลาวางที่พอจะ
มีในระหวางชวงเวลาของการทํางาน”  
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แผนภูมิท่ี 2.1  การอธิบายพฤติกรรมการทองเที่ยวดวยวธีิการของ Arild Steen 
 
    กลุมที่เนนการทํางาน 
    

กลุมที่มีระดับ   กลุมที่มีระดับ 
การบริโภคต่ํา   การบริโภคสูง 

    
    กลุมที่เนนการพักผอน 
 
ท่ีมา :  เลิศพร  ภาระสกุล. (2540). พฤติกรรมนักทองเที่ยว: เอกสารประกอบการสอน, กรุงเทพฯ:

คณะมนษุยศาสตร มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย. หนา 63. 
เมื่อนําตัวแปรทั้งสองมาพิจารณารวมกันตามแผนภูมิดังตอไปนี้ จะทําใหเราไดเห็นแบบ

แผนชีวิต แบบ 
1. กลุมรักสนุก (The Hedonist) คือกลุมที่หาความพึงพอใจจากความสนุกสนานของ

วันหยุดอยางเต็มที่   การทํางานเปนเพียงวิธีการที่จะไดมาซึ่งการใชโอกาสและเวลาของความ
สนุกสนาน พวกนี้จะใชจายเกีย่วกับการทองเที่ยวอยางไมอ้ัน พวกรักสนุกมักจะเปนคนพวกแรกที่
จะคนหาแหลงทองเที่ยวแหงใหม ความสนุกสนานมีไวเพื่อเสพ 

2. กลุมนิเวศนนยิม (The Ecological Person) คนพวกนี้คลายกับพวกรักสนุกตรงที่มุง
ความสนุกสนานมากกวามุงงานพวกนี้นยิมสิ่งแวดลอมที่เปนธรรมชาติ เพราะความสนุกกับการได
ทองเที่ยวไปในแหลงทองเทีย่วที่เปนธรรมชาติ เปนประสบการณที่ไมตองแลกดวยเงินมากเทากับ
การทองเทีย่วประเภทอื่น คนพวกนี้นยิมการเดนิทางดวยพาหนะที่ธรรมดา  ๆ ส่ิงอํานวยความสะดวก
ในลักษณะธรรมดา  ๆ วนัหยุดไมใชวันแหงการบริโภค การพักผอนวันหยุด หมายถึง โอกาสที่จะ
ไดพักผอนจากการทํางานแบบเครื่องจักรกล โดยไดสัมผัสกับธรรมชาติ คนพวกนีจ้ะไมรูสึกวา
ตนเองเปนเหมือนนักทองเที่ยวทั้งหลาย ดังนั้นสิ่งอํานวยความสะดวกสําหรับนักทองเที่ยวทัว่  ๆ ไป
จึงไมจําเปนสําหรับคนกลุมนี้ 

พวกประโยชนนิยม 
(Utilitarian) 

พวกจริยธรรมโปรเตส-
แตนท (Protestant Ethics) 

พวกรักสนุก 
(Hedonist) 

พวกทองเทีย่วเชิงนิเวศน 
(Ecological Person) 
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3. กลุมจริยธรรมโปรเตสแตนท (The Potestant Ethics) คนพวกนี้ถือวาวนัหยดุและการ
พักผอนเปนการเสียเวลา ส่ิงมีคา เชนเงิน และเวลาควรใหเพื่อการลงทุนไมใชเพื่อการบริโภค การ
บริโภคเปนความชั่วรายที่จําเปน (Necessary Evil) เพื่อทําใหคนไดผลิตหรือสรางมูลคาใหม  ๆ ขึ้น 
ถาคนกลุมนี้เดนิทางทองเที่ยวก็เปนการทองเที่ยวเพราะความกดดันจากสภาพแวดลอม คนกลุมนี้ไม
มีความสําคัญในทางสถิติของวันหยุด เพราะพวกนีห้ยดุพักผอนนอยมาก และเมื่อหยุดพกัผอนก็จะ
เลือกการพักผอนในรูปแบบที่ถูกที่สุด 

4. กลุมประโยชนนิยม (The Utilitarian) พวกนี้ตองการคณุคาในทางปฏิบัติจากวันหยุด 
พวกนี้ตองการประโยชนมากที่สุดจากวนัหยุด ตามมูลคาที่เขาไดจายไป ส่ิงที่แยที่สุดในความเหน็
ของพวกนี้คอืการไดรับบริการชั้นเลว เขามีเวลาไมมากสําหรับวันหยดุจึงตองการใชวันหยุดใหคุมคา
ที่สุด พวกนี้จะสนใจและอยูภายใตอิทธิพลของวิทยาการทางการตลาด เพราะพวกนีจ้ะเปรียบเทียบ
ดวยหลักของเหตุและผลตอส่ิงที่เขาจะซื้อเพื่อใหคุมคาเงนิที่สุด พวกนี้เห็นวาการทองเที่ยววันหยดุ
เปนโครงการที่จะตองปฏิบตัิใหลุลวงไป 
 
2.2 พฤติกรรมผูบริโภค 

สมจิตร ลวนจําเริญ (2532) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การ
กระทําของแตละบุคคลทีเ่กีย่วของโดยตรงตอการไดรับและการใชสินคาและหรือบริการทางเศรษฐกจิ 
รวมถึงกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึน้กอน และที่เปนตวักําหนดใหเกดิการกระทําตาง  ๆ ขึ้น  

จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคดังกลาวนี้เราสามารถจะแยกพิจารณาได 3 
ประเด็นดวยกนั คือ 1. การกระทําของแตละบุคคล 2. การไดรับและการใชสินคาและบริการทาง
เศรษฐกิจ 3. กระบวนการตัดสินใจ 

1. การกระทําของแตละบุคคล บุคคลแตละคนจะมกีารกระทําตาง  ๆ ในดานพฤติกรรม
ผูบริโภค ซ่ึงไดแก การเดนิทางไปซื้อสินคา การเปดวิทยแุละโทรทัศน การอานหนังสือพิมพ  
การสนทนากบัเพื่อนฝูง  การสอบถามจากผูขาย และอ่ืน ๆ 

2. การไดรับและการใชสินคาและหรือบริการทางเศรษฐกิจ ผูบริโภคทุกคนที่ดํารงชีวิต
อยูทุกวนันี้ตองมีการไดรับและใชสินคาและหรือบริการ การไดรับสนิคาและหรือบริการก็หมายถึง
การซื้อสินคามานั่นเอง และยังรวมถึงการไดรับสินคาและหรือบริการโดยที่ไมไดซ้ือเองโดยตรง 
ยกตวัอยาง เชน เด็กทารกไดรับเสื้อผาโดยที่พอแมเปนผูซ้ือมาให 

3. กระบวนการตดัสินใจ ผูบริโภคจะซื้อสินคาไดนั้นจะตองผานขั้นตอนของกระบวนการ
ตัดสินใจ ไดแก การตระหนกัถึงปญหา การคนหา การประเมินผลทางเลือก ทางเลือก และผลได 
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ธงชัย สันติวงษ (2537) ไดกลาวถึงพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคล
ใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการ ทั้งนี้ 
หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลว และซ่ึงมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา
ดังกลาว  

บอยครั้งที่เดียวที่นักวิชาการทางสังคมมักจะใชความหมายของคําวา “พฤติกรรม” เพื่อ
รวมถึงแตเฉพาะกิจกรรมที่เห็นไดชดัออกมา หรือที่สังเกตเห็นได แตในปจจุบนันี้ กิจกรรมที่เหน็ได
ชัดออกมานี้เราถือไดวาเปนเพียงจุดหนึ่งหรือแหงหนึ่ง ของกระบวนการตัดสินใจ ดังนั้น เพื่อใหมี
ระบบการวิเคราะหที่ถูกตองสมบูรณเปนจริง การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคจึงจําตองรวมถึง
กิจกรรมซึ่งยากแกการสังเกตเห็นได แตที่ถือไดวาเปนสวนควบคูกนัไป ซ่ึงมีอยูภายในและซึ่งมี
อิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจดังกลาว ทั้งนี้หมายรวมถึงกิจกรรมในการซื้อ ดวยวาทําที่ไหน 
บอยครั้งเพียงไร และภายใตสถานการณอยางไรที่ผูบริโภคจะบริโภคสินคาที่ผิดแผกแตกตางกัน 

พฤติกรรมของผูซ้ือ ในทางปฏิบัติเราจะสนใจถึงพฤติกรรมของผูซ้ือ (buyer behavior) 
ซ่ึงเปนเพียงสวนหนึ่งของการปฏิบัติในการบริโภค พฤติกรรมของผูซ้ือ หมายถึง การกระทําของ
บุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกีย่วของกับการแลกเปลี่ยนซื้อสินคาและบริการดวยเงิน และรวมทั้งกระบวนการ
ตัดสินใจ ซ่ึงเปนตัวกําหนดใหมกีารกระทํานี้ พฤติกรรมของผูซ้ือนั้น หมายรวมถึงผูซ้ือที่เปน
อุตสาหกรรม (industrial buyer) หรือที่เปนการซื้อของบริษัทในอุตสาหกรรม หรือผูซ้ือเพื่อขายตอ 
(คือผลิตเปนสินคาแลวนําไปขายตอ) ดวยนัน่เอง 

การซื้อและการบริโภค คําวา พฤติกรรมของผูบริโภคนั้น ในความหมายที่ถูกตองไมใช
หมายถึง การบริโภค (consumption) หากแตศึกษาถึงการซื้อ (buying) ของผูบริโภค ในที่นี้จึงเนนถึง
ตัวผูซ้ือเปนสําคัญ และที่ถูกตองแลวการซื้อเปนเพียงจดุหนึ่งของกระบวนการตัดสินใจ และไม
สามารถแยกออกไดจากการบริโภคสินคา ทั้งที่กระทาํโดยตัวผูซ้ือเองหรือการบริโภคโดยสมาชกิ
คนอื่น ๆ ในครอบครัว ซ่ึงมีผูซ้ือทําตัวเปนผูซ้ือแทนให การซื้อแทนนั้น ผูซ้ือแทนจะเปนผูทาํงาน
แทนความพอใจของผูที่จะบริโภคอีกตอหนึ่ง ดวยเหตนุี้เองผูวิเคราะหการตลาดจึงตองระวังอยูเสมอ
ถึงความสัมพันธเหลานี ้
 
2.3 ทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ไดกลาวถึง การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing 
consumer behavior) วาเปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค
เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะ
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ชวยใหนกัการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing strategies) ที่สามารถสนองความพงึ
พอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย 
Who?, What?, Why?, Whom?, When?, Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os 
ซ่ึงประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ 
Operations แสดงการใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤตกิรรมผูบริโภค
รวมทั้งการใชกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค (ดูตารางที่ 2.1) 

 
ตารางที่ 2.1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรม

ผูบริโภค  
 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําถามที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 
1.  ใครอยูในตลาดเปามาย 

(Who is in the target 
market) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 
(Occupants)  ทางดาน  
(1) ประชากรศาสตร 
(2) ภูมิศาสตร  
(3) จิตวิทยาหรือจิตวเิคราะห 
(4) พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) 
ประกอบดวย  กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนาย 
และการสงเสริมการตลาดที่
เหมาะสมและสามารถสนองความ
พึงพอใจของกลุมเปาหมายได 

2.  ผูบริโภคซื้ออะไร (What 
does the consumer buy? 

ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ 
(Objects)  ส่ิงที่ผูบริโภค
ตองการจากผลิตภัณฑก็คือ 
ตองการคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของ
ผลิตภัณฑ (Product 
component) และความ
แตกตางที่เหนอืคูแขงขัน 
(Competitive 
differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
strategies) ประกอบดวย    
1. ผลิตภัณฑหลัก 2. รูปลักษณ
ผลิตภัณฑ ไดแก การบรรจภุณัฑ 
ตราสินคา รูปแบบบริการคณุภาพ 
ลักษณะนวัตกรรม  3. ผลิตภัณฑ
ควบ  4. ผลิตภัณฑที่คาดหวัง  
5.  ศักยภาพผลติภณัฑความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive 
differenciation) ประกอบดวยความ
แตกตางดานผลิตภัณฑ บริการ  
พนักงาน และภาพลักษณ   
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ตารางที่ 2.1 (ตอ) 
 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําถามที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 
3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ  

(Why  does the consumer 
buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ 
(Objectives) ผูบริโภคซื้อ
สินคาเพื่อสนองความ
ตองการของเขาดานรางกาย
และดานจิตวิทยา ซ่ึงตอง
ศึกษาถึงปจจยัที่มีอิทธิพล 
ตอพฤติกรรมการซื้อคืน  
(1)  ปจจัยภายในหรือปจจัย

ทางจิตวิทยา 
(2) ปจจัยทางสังคมและ

วัฒนธรรม  
(3) ปจจัยเฉพาะบุคคล  

กลยุทธที่ใชมากคือ 1. กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ (Product Strategies)  
2. กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) ประกอบดวย
กลยุทธการโฆษณา การขายโดยใช
พนักงานขาย การสงเสริมการขาย 
การใหขาว การประชาสัมพันธ  
3. กลยุทธดานราคา (Price 
strategies) 4. กลยุทธดานชองทาง 
การจัดจําหนาย (Promotion 
Strategies)  

4.  ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ  
(Who participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุมตาง  ๆ  
(Organizations) มีอิทธิพล
ในการตัดสินใจซื้อ 
ประกอบดวย 
(1) ผูริเร่ิม  
(2) ผูมีอิทธิพล  
(3) ผูตัดสินใจซื้อ  
(4) ผูซ้ือ (5) ผูใช 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการ
โฆษณา และ (หรือ) กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Advertising 
and Promotion strategies) โดยใช
กลุมอิทธิพล  

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  
    (When does the consumer 

buy?) 

โอกาสในการซื้อ 
(Occasions) ชวงเดือนใด
ของป หรือชวงฤดูใดของป 
ชวงวนัใดของเดือน 
ชวงเวลาใดของวัน  
โอกาสพิเศษหรือเทศกาล
วันสําคัญตาง  ๆ  

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เชน ทําการสงเสริม
การตลาดเมื่อใดจึงจะสอดคลองกับ
โอกาสในการซื้อ 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ) 
 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําถามที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 
6.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน  

(Where does the consumer 
buy?) 

ชองทางหรือแหลง 
(Outlets) ที่ผูบริโภคไปทํา
การซื้อ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอร
มารเก็ต รานขายของชํา 
บางลําพู พาหรัุด สยาม
แสควร ฯลฯ  

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution channel strategies) 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาด
เปาหมายโดยพิจารณาวาจะผาน 
คนกลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร  
    (How does the consumer  
     buy?) 

ขั้นตอนในการจัดสินใจซื้อ 
(Operation) ประกอบดวย 
(1) การรับรูปญหา  
(2) การคนหาขอมูล  
(3) การประเมินผลทางเลือก 
(4) ตัดสินใจซือ้  
(5) ความรูสึกภายหลัง 
      การซื้อ  

กลยุทธที่ใชมากคือกลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดวย  การ
โฆษณาการขายโดยใชพนกังาน
ขาย   การสงเสริมการขาย  การให
ขาว  และการประชาสัมพันธ 
การตลาดทางตรง  เชน พนกังาน
ขายจะกําหนดวัตถุประสงคในการ
ขายใหสอดคลองกับวัตถุประสงค
ในการซื้อ 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน. (2541). การบริหารการตลาดยคุใหม. กรุงเทพฯ: บริษัท ธีระฟลม และ
ไซเท็กซ จํากดั. หนา 126. 
 

 
 
 
 
 
 
 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 

 

 
16 

 

Kotler (2003) ไดกลาวถึงตัวแบบการตัดสินใจของผูบริโภค (Model of Buyer 
Behavior) ดูแผนภูมิที่ 2.2 
แผนภูมิท่ี 2.2โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Model of  Buyer Behavior) 

สิ่งกระตุน
ทางการตลาด 
(Marketing 

Stimuli) 

สิ่งกระตุน 
อ่ืน  ๆ (Other 

Stimuli) 
 

ลักษณะของ 
ผูซ้ือ (Buyer’s 

Characteristics) 

กระบวนการ
ตัดสินใจของ 
ผูซ้ือ (Buyer’s 

decision 
process) 

 

การตัดสินใจ
ของผูซ้ือ 
Buyer’s 

Decisions) 

- ผลิตภัณฑ 
(Product) 

- ราคา (Price) 
- การจัด
จําหนาย 
(Place) 

- การสงเสริม
การตลาด 
(Promotion) 

- เศรษฐกิจ 
(Economics) 
- เทคโนโลย ี
(Technoligical) 
- การเมือง  
(Political) 
- วัฒนธรรม  
(Cultural) 

 - ปจจัยดาน
วัฒนธรรม  

(Cultural Factor) 
- ปจจัยดานสังคม 
(Social Factor) 
- ปจจัยสวน
บุคคล(Personal 
Factor) 

- ปจจัยดาน
จิตวิทยา 

(Psychological 
Factor) 

- การตระหนัก
ถึงปญหา 

(Problem 
recognition) 
- การคนหา
ขอมูล 

(Informaiton 
Search) 
- การ
ประเมินผล 

(Evaluation 
alternatives) 
- การตัดสินใจ
ซื้อ 

(Purchase 
Decision) 
- พฤติกรรม
ภายหลัง 
การซื้อ 

(Postpurchase 
behavior) 

 - การเลือก
ผลิตภัณฑ 

(Product 
Choice) 
- การเลือกตรา
สินคา  

(Brand Choice) 
- การเลือกผูขาย  
(Dealer Choice) 
- เวลาในการซื้อ

(Purchase 
Timing) 

- ปริมาณในการ
ซื้อ  

(Purchase 
Amount) 

ท่ีมา : Kotler Philip. (2003). Model of  Buyer Behavior: Marketing Management. Eleventh 
Edition. USA:Prentice Hall International. 184. 
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โมเดลนี้จะศกึษาถึงเหตุจูงใจใหเกดิการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการ
เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกดิความตองการ อันไดแก สิง่กระตุนทางการตลาด (Marketing 
Stimulus) และ สิ่งกระตุนอื่น ๆ (Other stimulus) ซ่ึงสิ่งกระตุนทางการตลาดเปนสิ่งกระตุนที่
นักการตลาดสามารถจะควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสม
ทางการตลาด ซ่ึงประกอบดวย ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ
กระตุนความตองการ ส่ิงกระตุนดานราคา เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ 
โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย เชน จดัจําหนายผลิตภณัฑ
ใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ ส่ิงกระตุนดานการ
สงเสริมการตลาด เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก 
แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคลทั่วไปเหลานี้ ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองซื้อ และ
ส่ิงกระตุนอื่น ๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยูภายนอกองคการซึ่ง
บริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแก ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ เชน ภาวะเศรษฐกิจที่รายได
ของผูบริโภคจะมีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยีเชนเทคโนโลยีใหม
ดานฝาก-ถอนเงินอัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น ส่ิง
กระตุนทางกฎหมายและการเมือง เชน กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคาสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอ
การเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ ส่ิงกระตุนทางวฒันธรรมเชน ขนบธรรมเนียมประเพณไีทยใน
เทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น ที่ทําใหเกิด
ความตองการ  

ในการตัดสินใจของผูซ้ือนอกจากสิ่งกระตุนดานตาง ๆ ที่ไดกลาวมาแลวยังพบวา
ความรูสึกของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) ซ่ึงลักษณะของ
ผูซ้ือจะมีอิทธิพลจากปจจยัตาง ๆ ที่แตกตางกันไปเชน  ปจจัยสวนบคุคล (เชน อาชีพ การใชชวีติ 
บุคลิกภาพ ฯลฯ) ปจจยัดานจิตวิทยา (มักมีพื้นฐานจากแรงจูงใจในชวีิตที่แตกตางกัน บางคน
ตองการในพืน้ฐานปจจยั 4 ของชีวิต ซ่ึงแตกตางกับคนทีแ่สวงหาอํานาจการยอมรับและความสําเร็จ
ในชีวิต) ปจจยัดานวัฒนธรรม (เชนความเชื้อ ลัทธิ ศาสนาที่แตกตางกนัไปในแตละภูมิภาค เชื้อชาติ 
เปนตน) ปจจยัดานสังคม สังคมหนึ่ง ๆ นอกจากจะประกอบไปดวยบคุคลตาง ๆ มากมายที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อของผูซ้ือ (เชนกลุมอางอิง (Reference Group) กลุมสมาชิก (Membership Group) ) 

เมื่อส่ิงกระตุนภายนอกและลักษณะของผูซ้ือตาง ๆ ที่มีผลตอพฤติกรรมของผูซ้ือจน
นําไปสูการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) ผูซ้ือจะมีกระบวนการตัดสินใจที่เรียกวา 
กระบวนการตดัสินใจซื้อของผูซ้ือ (Buyer’s Decision Process) ซ่ึงประกอบดวย การรับรูปญหา ผู
ซ้ือจะนึกถึงความตองการสวนตวัหรือจะจดจําปญหาทีต่ัวเองพบ การคนหาขอมูล การที่ผูซ้ือ
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พยายามคนหาขอมูล เชนการหาขอมูลทางเอกสารหนังสอื การคุยกับเพื่อนหรือเดนิดูสินคาตามหาง 
เปนตน การประเมินผลทางเลือก ผูซ้ือจะนําขอมูลที่มีอยูมาพิจารณาโดยที่มีเกณฑทีแ่ตกตางกนั ซ่ึง
อาจจะมองถึงประโยชนที่จะไดรับ ความคุมคา ความพงึพอใจในตัวสินคาเปนตน การตัดสินใจซื้อ 
และพฤติกรรมภายหลังการซื้อจะปรากฏออกมาเปนความพึงพอใจหลังการซื้อ การบอกตอ การซื้อ
ซ้ํา จนนําไปสูความจงรักภกัดีเปนตน และสุดทายผูซ้ือจึงจะทําการตดัสินใจที่เรียกวา การตัดสนิใจ
ของผูซ้ือ (Buyer’s Decision) ซ่ึงจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้ การเลือกผลิตภัณฑ 
(Product Choice) มีสินคาอะไรบางที่ผูซ้ือจะสามารถซื้อไดและจะเหมาะสมกับผูซ้ือหรือไม การ
เลือกตราสินคา (Brand Choice) โดยเปรยีบเทียบสินคาที่มีอยูในตลาด โดยพิจารณาจากจุดเดนจดุ
ดอยของแตละยี่หอ การเลือกผูขาย ( Dealer Choice) โดยพิจารณาถึงคุณคาของผูขายที่มอบใหเชน 
การบริการ คําแนะนํา เปนตน การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) ชวงเวลาที่เหมาะที่สุดใน
การซื้อสินคานั้น ๆ  การเลือกปริมาณในการซื้อ (Purchase Amount) จะซื้อในปริมาณเทาใด เปนตน 
เมื่อผูซ้ือไดพิจารณาในประเด็นปจจยัตาง ๆ ที่กลาวมาแลวนั้น พรอมทั้งขอมูลจากสิ่งกระตุนตาง ๆ 
ที่ผูซ้ือไดรับรูมาแลว รวมทัง้ลักษณะของผูซ้ือเองดวย จะเปนสวนประกอบที่นํามาพิจารณาเพื่อการ
ตัดสินใจซื้อและจายเงนิเพื่อซ้ือสินคานั้น ๆ ในที่สุด 

นอกจากนั้น Kotler (2003) ไดใหความหมายเกี่ยวกบัทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด 
(Marketing Mix Theory หรือ 4Ps) วาหมายถึงตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ซ่ึงบริษัท
(ผูขาย)ใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี้  

- ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายในตลาดเพื่อทําใหเกิดความสนใจทีจ่ะ
ไดมาใชหรือบริโภคและเพื่อสนองความตองการของลกูคาใหมีความพงึพอใจ จากความหมายดังกลาว
ผลิตภัณฑที่เสนออาจจะมตีัวตนหรือไมกไ็ด ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด 
สถานที่ องคการหรือสถานที่ 

- ราคา (Price) หมายถึง ตนทนุ (Cost) ที่ลูกคาจายไปในการไดรับผลิตภัณฑมา ตนทนุ
อยูในรูปของตวัเงิน ซ่ึงผูบริโภคจะนํามาเปรียบเทียบกนัระหวางมูลคา (Value) ของผลิตภัณฑกบั
ราคาของผลิตภัณฑนั้น ถามูลคาสุงกวาตนทุนก็จะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้น นอกจากนั้น ศิริวรรณ 
เสรีรัตน (2541) การตั้งราคาตามกลุมลูกคา (Customer Segment Pricing) จะพิจารณาลักษณะตาง  ๆ 
ของลูกคาดังนี้ 1.รายไดลูกคา กลุมลูกคาที่มีรายไดสูง เชน พวกระดับ A หรือ B ราคาสินคาที่ขาย
ใหกับกลุมมีราคาคอนขางสูงกวาราคาสินคาที่ขายใหกับกลุมลูกคาที่มีรายไดต่ําลงมา 2. ความสามารถ
ในการหารายไดของลูกคา 3.ลักษณะทางเศรษฐกิจ สังคม อาย ุ เพศ สําหรับลูกคาที่มีอายุ และเพศ
แตกตางกนักม็ีการตั้งราคาที่แตกตางกนัเชน เสื้อเด็กมรีาคาถูกกวาเสือ้ผาเด็กโต รองเทาชายถูกกวา
รองเทาหญิง เปนตน 
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- ชองทางจัดจําหนาย (Place or Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวย สถาบันและกิจกรรมใชเพือ่เคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคการหรือผูผลิตไปยัง
ตลาดสถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันทางการตลาด อาจจะเปนคนกลาง
ตาง ๆ สวนกิจกรรมที่เปนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคาประกอบดวย การขนสง การ
คลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง เปนตน 

- การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถงึ การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจจะใชบุคคลโดยการ
ติดตอส่ือสารนั้นมีหลายประการที่เรียกวา สวนผสมการสงเสริมการตลาด หรือสวนผสมของการ
ติดตอส่ือสาร (Promotion mix or Communication mix) ซ่ึงประกอบดวย 

(1) การโฆษณา (Advertising) เปนกจิกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกบัองคกร
และ/หรือผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภ
รายการ 

(2) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกจิกรรมการแจงขาวสาร
และการจูงใจที่ใชบุคคล 

(3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการประชาสัมพันธ 
ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใชหรือการซื้อ การสงเสริมการขายม ี
3 รูปแบบ คือ 
- การกระตุนผูบริโภค ซ่ึงเรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค 

(Consumer Promotion) 
- การกระตุนคนกลางซึ่งเรียกวา การสงเสริมการขายซึ่งมุงสูคนกลาง (Trade 

Promotion) 
- การกระตุนพนักงานขาย ซ่ึงเรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงพนกังานขาย 

(Sales Force Promotion) 
(4) การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การให

ขาวเปนการเสนอความคิดเกีย่วกับสินคาหรือบริการ ที่ไมตองมีการจายเงนิ 
สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่มกีารวางแผนโดยองคการ 
เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดขึ้นกับกลุมเปาหมาย การใหขาวเปน
กิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
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2.4  ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
สมเกียรติ ตั้งกจิวาณิชย และคณะ (2540) ไดศึกษา เร่ืองนกัทองเที่ยวญ่ีปุนกับโอกาสใน

การยกระดับคณุภาพการทองเที่ยวไทย โดยพบวาแนวโนมดานการทองเที่ยวของญี่ปุนโดยรวมมี
การเพิ่มขึ้นอยางเห็นไดชัด โดยเฉพาะการทองเที่ยวตางประเทศ แตแมจะปรากฏวาจํานวน
นักทองเที่ยวจะมีจํานวนเพิ่มขึ้นอยางรวดเร็ว แตการใชจายในรูปของเงินเยนกลับไมไดเพิ่มขึ้น
อยางเปนสัดสวน เนื่องจากอัตราคาใชจายในการเดินทางไปตางประเทศไดถูกลงเปนอยางมาก 
เพราะการแขงขันกันลดราคา และเพราะเงินเยนมีคาสูงขึ้นโดยเปรยีบเทียบ ประการที่สอง
นักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนไดลดการใชจายในการซื้อของที่ระลึกลง เนื่องจากสินคาเหลานั้นบางอยาง
สามารถหาไดในญี่ปุน และการที่นักทองเที่ยวสวนหนึ่งมีประสบการณในการทองเที่ยวมากจน
กลายเปนนักทองเที่ยวแบบ “รีพีตเตอร” (repeater) ซ่ึงมีแนวโนมการซื้อของที่ระลึกเพื่อฝากผูอ่ืน
นอยลง ขอสังเกตอีกประการหนึ่งก็คือ ในชวง 5 ปที่ผานมานี้ การทองเที่ยวในนามขององคกร เชน
การไปทองเทีย่วที่บริษัทออกคาใชจายให ทั้งการทองเที่ยวในและนอกประเทศไดลดลงเปนอยาง
มาก ทั้งนี้เนือ่งจากสภาพเศรษฐกิจไดซบเซา มีผลทําใหบริษัททั้งหลายพยายามลดคาใชจายดาน
บันเทิงลง ตลาดการใชเวลาวางของคนญี่ปุนไดมีการเปลี่ยนแปลงเชิงคุณภาพที่สําคญัหลายประการ 
การเปลี่ยนแปลงที่สําคัญที่สุดคือการพังทลายของราคาสินคา (Price destruction) ปรากฏการณ
ดังกลาวเกิดจากสาเหตุหลายประการดังสรุปได ดังนี ้

1. เกิดสภาวะเศรษฐกิจตกต่ําตอเนื่องกันเปนเวลานานทําใหรายได และกําลังซื้อของ
ประชาชนลดนอยลง 

2. การใชจายของธุรกิจเอกชน ซ่ึงเปนผูบริโภครายใหญลดลง 
3. เงินเยนมีมูลคาสูงขึ้น ทําใหสินคานําเขาประเทศญี่ปุนมรีาคาถูกลง ซ่ึงกอใหเกิดแรง

กดดันตอราคาคาบริการในตลาดการใชเวลาวางใหลดลงดวย 
4. มีการผอนเพลากฎระเบยีบตาง ๆ ทําใหเกิดการแขงขนักันอยางดุเดือด เชน การ 

ผอนเพลากฎระเบียบในการจําหนายตั๋วโดยสารเครื่องบิน ใหมีระบบลดราคาสําหรับนักเดินทาง
ประเภทบุคคลจากแตเดิมที่มีเฉพาะระบบลดราคาสําหรับนักทองเที่ยวที่เดนิทางเปนกลุมใหญเทานัน้ 

เกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการทองเที่ยวตางประเทศของนกัทองเที่ยวญ่ีปุน ในการวิจยัคร้ัง
นี้ สมเกียรติ ตัง้กิจวาณิชย และคณะ (2540) มีความเหน็วา ปจจัยที่มีผลตอการทองเที่ยวตางประเทศ
ของนักทองเทีย่วชาวญี่ปุน มปีระเด็นทีน่าจะมีความสําคญัมากที่สุด 7 ประการดวยกนั ไดแก ระดบั
รายได อัตราการแลกเปลี่ยนเงินตราตางประเทศการเปลี่ยนแปลงทางสังคมและโครงสรางประชากร 
การเปลี่ยนแปลงคานิยมในการใชชีวิต การปรับตัวสูความเปนสากล นวัตกรรมของอุตสาหกรรม
การทองเที่ยวและนโยบายสงเสริมการทองเที่ยวของชาวญี่ปุน 
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กลุมนักทองเที่ยวญ่ีปุนท่ีเดินทางมาประเทศไทย 
จากขอมูลเมื่อปค.ศ. 1994 ของฝายวิจัยมูลนิธิองคการการทองเที่ยวแหงญี่ปุน (Japan 

Travel Bureau) (อางใน สมเกียรติ ตั้งกิจวาณิชย และคณะ, 2540) กลุมนักทองเที่ยวที่มีแนวโนมที่
จะขยายตวัในอนาคต 4 กลุม คือ กลุมนกัทองเที่ยวสูงอายุ กลุมนกัทองเที่ยวทีเ่ทีย่วเปนครอบครัว 
กลุมสาวออฟฟศ และกลุมนกัเรียน 

1. กลุมครอบครัวและกลุมแมบาน 
ระหวางป ค.ศ. 1983 – 1993 มีนักทองเทีย่วที่เดินทางเปนครอบครัวไปกับแพคเก็จทัวร

เพิ่มมากขึ้น เมื่อฤดูรอนปค.ศ. 1995 มีสัดสวนคิดเปนรอยละ 27 ถึง 28 ของนักทองเที่ยวทั้งหมด 
ทั้งนี้เปนผลมาจากการที่คาใชจายในการทองเที่ยวตางประเทศของญี่ปุนลดลง ซ่ึงเปนผลสืบ
เนื่องมาจากการแขงขันของบริษัททองเที่ยวและการที่เงนิเยนมีอัตราการแลกเปลี่ยนกับเงินตรา
ตางประเทศในระดบัที่สูงขึน้ พฤติกรรมการทองเที่ยวของกลุมนักทองเที่ยวครอบครัวสามารถยอน
ไปถึงชวงหลังสงครามโลกครั้งที่สองซึ่งประเทศญี่ปุนมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเรว็ทั้งดาน
เศรษฐกิจและสังคมการเปลี่ยนแปลงเหลานี้สงผลใหครอบครัวญ่ีปุนเปลี่ยนแปลงจากครอบครัว
ขยายขนาดใหญที่อยูรวมกันหลายรุน ไปสูครอบครัวเดียวมีสมาชิกประมาณ 2-4 คน เฉพาะพอแม
และลูกเทานัน้ รูปแบบของครอบครัวที่มีขนาดเล็กลงนีม้ีสวนทําใหการเดินทางทองเที่ยวเปนไปได
งายขึ้น และไมส้ินเปลืองคาใชจายในการเดินทางแตละครั้งที่สูงเกินไป พบวาในปจจุบันขนาดเฉลีย่
ของครอบครัวญ่ีปุนไดลดลงจาก 5 คนเหลอื 3  คนในปค.ศ. 1990 ในระยะหลัง ๆ นี้ คาใชจายใน
การไปทองเทีย่วตางประเทศไดลดลงอยางมาก อันเนื่องมาจากการที่เงินเยลมีมูลคาสูงขึ้นเมื่อ
เปรียบเทียบกบัคาของเงินจากประเทศอื่น ซ่ึงทําใหบริษทัทองเที่ยวลดราคาแพคเก็จทัวรลง เชน เมื่อ
ปค.ศ. 1992 แพคเก็จทวัรไปทองเที่ยวอาวาย กวม ไชปน ออสเตรเลีย และ เอเชียตะวนัออกเฉียงใตมี
ราคาลดลงกวาปกอนหนานัน้ถึง รอยละ 10 ถึง 20 ตอมาในปค.ศ. 1993 บางบริษัทไดใชโอกาสจาก
การที่เงินเยลมีมูลคาสูงขึ้นในการลดราคาแพคเกจ็ทัวรไปยังประเทศในเอเชียตะวนัออกเฉียงใต
สําหรับเด็กที่มอีายุต่ํากวา 12 ป ใหถูกลงครึ่งหนึ่งของราคาเต็ม จนในปจจุบันราคาแพคเก็จทวัรไป
ตางประเทศของเด็กมักจะถกูกวาราคาผูใหญอยางนอยรอยละ 20 การลดราคานี้เองที่เปนสาเหตุหนึ่ง
ที่ทําใหนกัทองเที่ยวกลุมครอบครัวขยายตวัอยางรวดเร็วจุดหมายปลายทางซึ่งเปนที่นยิมอีกประเทศ
หนึ่งของกลุมครอบครัว คือ สิงคโปร ซ่ึงเปนประเทศในเอเชียที่มีลักษณะตรงกับเงื่อนไขของ
นักทองเที่ยวกลุมนี้ คือระยะใกล ราคาถูก และปลอดภัย นอกจากนี้สิงคโปรยังชูจุดขายวา เปน
ประเทศสะอาดทําใหไมตองหวงเรื่องสุขภาพอนามัย การเดินทางที่สะดวกทําใหไมเหนื่อย การมี
โรงแรมที่ไดมาตรฐาน การมีอาหารนานาชาติไวรองรับ และการมีสถานที่ทองเที่ยวหลาย ๆแหงที่
เด็ก ๆ สนใจเฉพาะ (Theme park) ซ่ึงสิงคโปรสามารถผสมผสานออกมาในรูปของ สวนสนุกที่มี
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คอนเซ็ปตเกี่ยวกับเอเชยี เชน สวนสนกุที่จําลองเมืองจีนมาไวในสงิคโปร เปนตน นอกจากนี้
สิงคโปรยังมีแหลงชอปปงมากมายที่เปนทีถู่กใจของแมบานและลูกสาว 

2. กลุมนักทองเที่ยวสูงอาย ุ
ในปค.ศ. 1993 มีนักทองเทีย่วชาวญี่ปุนทีม่ีอายุเกิน 60 ป เดินทางทองเที่ยวตางประเทศ

เปนจํานวนถึง 1.3 ลานคน คิดเปนรอยละ 10 ของนักทองเที่ยวญ่ีปุนทั้งหมด จํานวนดังกลาวเพิ่มขึ้น
ในปพ.ศ. 2537 เปน 2.2 เทาจากปพ.ศ. 2526 นักทองเที่ยววยักลางคนซึ่งเปนคูสามีภรรยาอายุเกิน
กวา 45 ปขึ้นไป ก็เปนอกีกลุมหนึ่งที่มกีารเติบโตเปนอยางมาก เมื่อพิจารณาในดานฐานะทาง
เศรษฐกิจและดานการมีเวลาวางแลว กลุมนักทองเทีย่วสูงอายเุหลานี้มศีักยภาพอยางสูงในการ
ทองเทีย่วตางประเทศในสถานที่แหงเดยีวเปนเวลานาน 

ลักษณะนักทองเที่ยวในกลุมคนสูงอายุที่เกดิกอนปค.ศ. 1925 แทบจะไมมีความตองการ
ไปทองเที่ยวตางประเทศ ในขณะที่ผูสูงอายุที่เกิดระหวาง ค.ศ. 1925 ถึง 1989 (หรือปจจุบันมีอายตุ่ํา
กวา 70 ป) ซ่ึงเติบโตในชวงที่เศรษฐกิจกําลังเติบโตและเคยมีโอกาสไปตางประเทศมากอนมีความ
ตองการไปทองเที่ยวตางประเทศมากในบรรดาผูสูงอายุที่นิยมเดินทางทองเที่ยวตางประเทศ พฤติกรรม
ในการทองเที่ยวสวนใหญมีลักษณะเฉพาะแตกตางจากนักทองเที่ยวกลุมอื่น เชน นยิมการเดนิทาง
เปนหมูคณะ สนใจที่จะเขาสังกัด และมสีวนรวมในกลุมตาง ๆ ที่มีความสนใจคลายกัน รอบคอบ
และทําตามขอกําหนดตาง ๆ ในการทองเที่ยว นกัทองเที่ยวสูงอายุญีปุ่นยังใหความสนใจตอการซือ้
ของฝากแกผูอ่ืนตามธรรมเนียม มากกวานักทองเที่ยวกลุมอื่น โดยถือวาการใหของฝากแกกนัเปน
มารยาทในการคบหาสมาคมกันในสังคม และถาหากรบัของฝากจากผูอ่ืน จะตองหาโอกาสใหคนื
เปนการตอบแทน ของฝากที่ไดรับความนยิม ไดแก ผลไม หรือของกินที่มีช่ือเสียงประจําทองถ่ินที่
บรรจุหีบหออยางสวยงาม 

3. กลุมสาวออฟฟศ 
เมื่อสังคมเปลี่ยนไปผูหญิงญีปุ่นเริ่มมีบทบาทในสังคมมากขึ้น สัดสวนนักทองเที่ยว

หญิงตอนักทองเที่ยวทั้งหมดก็เพิ่มขึ้นอยางรวดเร็ว ซ่ึงนักทองเที่ยวเพศหญิงนี้เปนกลุมที่ทําให
นโยบายของรฐับาลที่รณรงคใหชาวญ่ีปุนเดินทางออกนอกประเทศเกนิกวา 10 ลานคนตอปบรรลุ
เปนจริงได กลุมนักทองเที่ยวญ่ีปุนทีเ่ดนิทางไปทองเที่ยวตางประเทศที่ขยายตวัเร็วที่สุดกลุมหนึ่งก็
คือ กลุมหญิงสาวอายุในชวง 20-30 ป และในระยะหลังนี้จัดวาเปนกลุมที่มีอัตราการขยายตวัเร็วกวา 
อัตราการขยายตัวโดยรวมของนักทองเที่ยว ทั้งหมดทําใหสามารถพยากรณไดวาตลาดของนกั 
ทองเที่ยวกลุมนี้จะเตบิโตเปนตลาดที่ใหญที่สุดตลาดหนึง่ในอนาคต โดยมีพื้นฐานทางพฤติกรรม
มาจากการที่กลุมสาวออฟฟศญี่ปุนไมมีโอกาสที่จะกาวหนาในงานทัดเทียมกับพนักงานชาย 
พวกเธอจึงใชพลังงานที่มีอยูทุมเทกับการทํางานกิจกรรมตาง ๆ ในเวลาวางรวมทัง้การทองเที่ยวยัง
ตางประเทศก็เปนหนึ่งในกจิกรรมดวย โดยสามารถแบงนักทองเที่ยวสาวออฟฟศที่ไปทองเที่ยว
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ตางประเทศออกไดเปนสองกลุมใหญ ๆ คือ กลุมที่สนใจ ยุโรป สหรฐัอเมริกา ซ่ึงมนีิสัยชอบความโร
แมนติค และอีกกลุมหนึ่งทีส่นใจประเทศแถบเอเชยีซ่ึงเปนกลุมที่คอนขางสมบกุสมบันมากกวากลุม
แรก และมองวาประเทศไทยในเอเชีย มีความตื่นเตนเราใจ กลุมทีส่ามารถเปนเปาหมายในการ
สงเสริมการทองเที่ยวในประเทศไทยไดงายกวาก็คือ กลุมที่สนใจเอเชียนั่นเอง ในสวนกจิกรรมที่
เปนที่นิยมของนักทองเที่ยวกลุมออฟฟศกค็ือ การเลนกีฬา โดยเฉพาะกฬีาทางน้ํา โดยนักทองเทีย่ว
ในกลุมนีจ้ะพาํนักเปนเวลาคอนขางยาวนานอยูในรีสอรทแหงเดยีว เชน กวม ฮาวาย บาหลี ตาฮิติ 
ฟจิ หรือในระยะหลังที่ ภูเกต็ บาฮามา หรือ หมูเกาะในทะเลกาหลิบ โดยจะฝกซอมกีฬาตาง ๆ เชน 
ดําน้ํา และชอปปงในเวลากลางวัน กจิกรรมอื่น ๆ ที่สามารถเพิ่มเสนหในการดึงดดูนักทองเทีย่ว
กลุมสาวออฟฟศไดอีก คือ การชอปปง การรับประทานอาหารอรอย และการเสริมสวย  

4. กลุมนักเรียนและนักศึกษา 
พบวาในปค.ศ. 1983 โรงเรียนระดับมัธยมปลายที่จัดไปทัศนศึกษาตางประเทศมี 52 

แหง มนีักเรยีนเขารวมโครงการรวม 8,565 คน และในปค.ศ. 1993 จํานวนโรงเรียนทั้งระดับมัธยม
ตนและมัธยมปลายที่จัดไปทัศนศึกษาตางประเทศไดเพิม่ขึ้นถึงเกือบ 400 แหง หรือเกือบ 8 เทาของ
ป พ.ศ. 2526 มีนักเรียนเขารวมโครงการเกือบ 9 หมื่นคนหรือเพิ่มขึน้ 10 เทาในรอบ 10 ป ใน
ปจจุบันพบวากลุมนักเรียนญี่ปุนที่เดินทางไปทัศนศึกษายังตางประเทศไดเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง จาก
การสํารวจของสมาคมการทองเที่ยวเพื่อทศันศึกษาในญีปุ่น (Japan School Tour Bureau) เมื่อปค.ศ. 
1996 พบวา จํานวนนักเรยีนระดับชั้นมัธยมตน และมัธยมปลายที่เดินทางไปทัศนศึกษาตางประเทศ
เพิ่มขึ้นจาก 73,550 คนในปค.ศ. 1992 มาเปน 124,429 คนในปค.ศ. 1995 และเนื่องจากการ
ทองเที่ยวเพื่อทัศนศึกษาไดถูกบรรจุเปนกจิกรรมในหลักสูตร และจัดใหมีขึ้นในโรงเรียนแทบทุก
แหงในญี่ปุน กระทรวงศึกษาธิการหรือจังหวดัจงึมักมีงบประมาณเพื่อใหความชวยเหลือดาน
การเงินแกนักเรียนที่มีขอจํากัดในดานเศรษฐกิจ นอกจากนี้ โรงเรียนโดยทั่วไปมักมนีโยบายในการ
ใหนกัเรียนผอนชําระคาใชจาย ในรูปของการสะสมเงินกับทางโรงเรียนเปนรายเดอืน เดือนละ
ประมาณ 20,000 เยล ลวงหนากอนเดินทางเปนเวลานานประมาณ 1 ป ทั้งนี้เพื่อไมเปนการสราง
ภาระใหครอบครัวมากเกนิไป 

5. นักทองเที่ยวแบบรีพีตเตอร 
จากการสํารวจขององคการการทองเที่ยวแหงญี่ปุน (Japan Travel Bu\ureau) ในปค.ศ. 

1994 ทําใหทราบวาในชวงตนทศวรรษ ค.ศ. 1990 ที่ผานมาจํานวนชาวญี่ปุนที่ไมเคยเดินทางไป
เที่ยวตางประเทศมีจํานวนนอยลง ในขณะที่จํานวนผูที่เคยทองเที่ยวตางประเทศตั้งแต 2 ครั้งขึ้นไป
มีจํานวนเพิ่มขึน้อยางรวดเร็ว จากการสันนษิฐานของ 
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สมกิจ ตั้งกจิวาณิชย และ คณะ โดยดจูากขอมูลทางราชการของประเทศญีปุ่นนัน้ สรุปไดวามชีาวญ่ีปุน
บางคนมีพฤติกรรมการทองเที่ยวในการเทีย่วสถานที่เดิมซ้ําหลายครั้ง หรือเรียกกันโดยทัว่ไปวา 
“รีพีตเตอร” (repeater) ซ่ึงมีลักษณะเฉพาะและมีลักษณะทีโ่ดดเดนดังตอไปนี ้

1) นิยมเดนิทางไปดวยตนเอง (individaal travel)  
2) มีแนวโนมการทองเที่ยวในแบบมีความสนใจเปนพิเศษ(special interest tourism)  
3) มีแนวโนมที่จะทองเที่ยวในสถานที่นอยแหงเปนเวลานาน ๆ  
4) มีแนวโนมที่จะใชจายตอวนันอยกวานกัทองเที่ยวแบบเดิม เนื่องจากมีขอมูลที่ชวย

ทําใหประหยดัคาใชจายในการทองเที่ยวและไมนยิมซ้ือของที่ระลึกไปฝากผูอ่ืนมากเทากับ
นักทองเที่ยวทัว่ไป  

5) และมีความพถีิพิถันในการเลือกมากและไมใชจายโดยงายสะทอนออกมาใน
พฤติกรรมการซื้อของที่ระลึกที่เปล่ียนไป จากการซื้อของฝากเพื่อนรวมงาน หรือ เพื่อฝูงมากมาย
ไปสูการซื้อของฝากที่ถูกใจจริง ๆ และซ้ือในปริมาณทีจ่าํเปนเทานั้น 

 
Park (2000) ไดทําการวจิัยเร่ือง ปจจัยทางสังคมและปจจัยทางวัฒนธรรมที่มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อสินคาของที่ระลึกของนกัทองเที่ยว: กรณีศกึษาเปรียบเทียบระหวางสินคาของที่
ระลึกชาวญี่ปุน “โอมิยาเกะ” และสินคาของที่ระลึกชาวเกาหลี “ซันมุน” พบวาของขวัญของชาว
ญี่ปุนและชาวเกาหลีในวิถีชีวติในปจจุบัน พบวาการใหของขวัญในแตละชวง มีชื่อเรียกดังนีก้ารให
ของขวัญในชวงฤดูรอน ชาวญ่ีปุนเรียกวา “ชูเก็น” (Chugen) และชาวเกาหลีเรียกวา “ชูซุก ซันมุล” 
(Chusuk Sunmul) การใหของขวัญชวงปลายป ชาวญ่ีปุนเรียกวา “ เซโบ” (Seibo) และชาวเกาหลี
เรียกวา “เซโม” (Semo) การใหของขวัญจะเกิดขึ้นในชวงโอกาสตาง  ๆ โดยมักใหกับเจานาย 
ญาติพี่นอง ผูอาวุโสหรืออ่ืน  ๆ ในการสํารวจของธนาคารซันวา (Sunwa Bank Home Consultant 
survey) ในปค.ศ. 1998 และพบวาชาวญี่ปุนใหของขวัญในชวงฤดรูอนเปนสินคาจําพวกเบียร น้ํา
ผลไม ในขณะที่ชวงปลายปจะใหสินคาพวกแฮมหรือไสกรอกซึ่งเปนสินคาที่ผูคนทั่วไปนยิม 
นอกจากนั้นคปูองแลกซื้อสินคา (Merchandise Vouchers หรือ Gift Vouchers) ก็เปนของขวัญที่มี
ผูใหกันมากทีสุ่ดในทุก  ๆ ฤดู ในสวนของประเทศเกาหลีนั้นตามหางตาง  ๆ มีการจําหนายสินคา
ของขวัญที่เปนเซ็ท (Gift Sets) โดยสวนใหญจะประกอบไปดวยสินคาในฤดูกาลและจําพวกอาหาร 
เปนตน โดยทัว่ไปผูคนมักจะไปเยี่ยมเยือนเจานาย หรือญาติพี่นอง และมอบเหลาหรอืผลไม ซ่ึงเปน
ส่ิงที่คลายคลึงกับชาวญี่ปุน และเชนเดียวกนั คูปองแลกซื้อสินคา (Gift Vouchers) กเ็ปนที่นิยมและ
มักจะนําไปใชเพื่อการซื้อเสื้อผาหรือรองเทา Chosunilbo (อางใน Park, 2000) ในอีกทางหนึ่งกลับ
พบวา ชาวญ่ีปุนเลือกซ้ือสินคาไมเฉพาะเรื่องของราคา แตกลับมองถึงมาตรฐานของของขวัญที่เขา
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จะมอบใหกับผูอ่ืนอยูในมาตรฐานของสังคมดวยหรือไม ซ่ึงทัศนคตินี้ตรงกันขามกับชาวเกาหลีที่
มองในเรื่องความสัมพันธสวนตวัมากกวาในการใหของขวัญ ประวัตขิอง โอมิยาเกะ (Omiyage) 
และ ซันมุล (Sunmul) โอมยิาเกะมาจากของขวัญของที่ระลึกเมื่อเดินทางกลับจากการพักผอนหรือ
การทองเที่ยว โดยมอบใหกบัครอบครัวหรือเพื่อน สวนซันมุลมีความแตกตางและมากกวาโอมิยา
เกะคือ ของฝากจะเปนของขวัญที่ระลึกจากการเดินทางกลับจากการพักผอนหรือการทองเทีย่วแลว
ยังรวมถึงของขวัญที่มอบใหในโอกาสตาง  ๆ เชนวนัครสิมาสต วันเกดิ วันปใหมหรือของที่มอบให
เมื่อไปเยีย่มเยอืนกันเปนตน ความคลายคลึงของโอมิยาเกะกับซันมุลอยางแรกคือ ความหมายที่
เหมือนกนั หมายถึงสิ่งจัดเตรียมไวบูชาหรือถวายบนหิ้งหรือช้ัน ซ่ึงคําวามิยาเกะ (Miyake) เปนคําที่
หมายถึง ส่ิงที่บรรจุอาหารเพื่อถวายแดเทพเจา ซ่ึงจะใสเฉพาะสิ่งที่เปนของสดและจะเปลี่ยนไปเรื่อย  
ๆ ซ่ึงซุนมุลก็หมายถึงอาหารที่ถวายไวบนหิ้งหรือช้ันเพื่อนบูชาผีบรรพบุรุษ เมื่ออางถึงวฒันธรรม
เดิมของทั้งสองประเทศคือการมอบเงินใหสําหรับผูทีจ่ะออกเดินทางซึ่งชาวญี่ปุนเรียกวา “เซนเบซึ” 
(Senbetsu) ซ่ึงมีความเกี่ยวของโดยตรงกับของขวัญของที่ระลึกที่จะไดรับหลังจากการเดนิทาง
กลับมาที่เรียกวา โอมิยาเกะ ถาจะใหยอนกลับไปในสมยัอีโด (Edo Era) ก็จะเกี่ยวกับการเดินทาง
ไปเพื่อการแสวงบุญหรือเกี่ยวกับการเดินทางเพื่อไปสักการะศาลเจาตางๆ ที่มักจะมกีารใหเงนิเปน
ทุนในการเดินทางถือไดวาเปนตัวแทนเพือ่ไปทําบุญดวย ซ่ึงเรียกวา วาราจิเซนิ (Warajizeni) 
นอกจากนี้ยังจะเปนการชวยใหการเดินทางรอดพนไปไดดวยดีครอบคลุมถึงคาใชจายที่จะตองใชใน
การเดินทางดวย ความเชื่อนีถ้ายทอดจากรุนสูรุนและพัฒนามาสู เซนเบซึ (Senbetsu) นั้นเอง 

 
Mok (2000) ไดรายงานผลศึกษาเรื่อง การทบทวนและอภิปรายถึงพฤติกรรมที่เกี่ยวกับ

การทองเที่ยวในชวงเวลาวางของนักทองเทีย่วชาวญี่ปุน ซ่ึงมีใจความสาํคัญดังตอไปนี้ ผลการศึกษา
นี้เปนการทบทวนวรรณกรรมและการอภปิรายในประเด็นตาง  ๆ ที่เกี่ยวของกับนักทองเที่ยวชาว
ญี่ปุนเนื่องจากความสําคัญของตลาดนักทองเที่ยวชาวญีปุ่น ในประเด็นของการชอปปงนั้นพบวามี
รายงานที่เกีย่วของอยางกวางขวางและมากมายที่กลาวถึงลักษณะของนกัทองเที่ยวชาวญ่ีปุนในเรื่อง
ของความชอบที่จะชอปปงโดยเฉพาะเมื่อเดินทางไปตางแดน มีคําอธิบายถึงนักทองเที่ยวชาวญี่ปุน
วาเปนผูใชจายเงินมหาศาล และเปนผูบริโภคที่ช่ําชอง มีความกระตือรือรนและชํานาญในการซื้อ 
เนื่องจากเศรษฐกิจที่คาเงินเยนมีความแข็งตวั รายไดสูงของนักทองเทีย่วเปนสิ่งที่ชวยใหเขาใชจาย
ไดอยางดี ซ่ึงงานวิจยัหลาย  ๆ เลมไดแสดงใหเหน็วานักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนมกีาํลังซื้อมากกวา
นักทองเที่ยวนานาชาติเฉลี่ยกวา2-5 เทา การศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อที่ผาน  ๆ มาพบวามี
อิทธิพลของ เซนเบะซึ โอมิยาเกะ (Senbetsu Omiyake) กลาวคือเมื่อเขาเดินทางไปยังตางแดนญาตพิี่
นองเพื่อนจะมอบเงิน เรียกวา “เซนเบะซึ” (Sebetsu) ใหเพื่อใหมีความสุขในการเดนิทางซึ่งเงินนัน้
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มักจะไปแปลงใหเปนสิ่งของในราคาที่ใกลเคียงกับเงินเพื่อใหเปนของที่ระลึกอีกครั้งเมื่อเดินทาง
กลับนั้นเองของที่ระลึกเรียกวา “คินเนน” (Kinen) รายงานฉบับหนึ่ง เมื่อปค.ศ. 1989 นาย Keown 
(อางใน Mok, 2000) พบวา 1 ใน 3 ของนักทองเที่ยวชาวญี่ปุนที่เดินทางไปฮาวายใชเวลา 5-8 ช่ัวโมง
ในการชอปปง และอีก 1ใน3 ใชเวลา 9-16 ชั่วโมงในการชอปปงตลอดระยะเวลาในแหลงทองเที่ยว
นั้น เขายังรายงานอีกวานักทองเที่ยวใชเงินในทุก ๆ ดานกวา 200 เหรียญดอลลาหสหรัฐตอวันซึง่
มากกวานักทองเที่ยวจากแมนแลนด และหนึ่งในสามของนักทองเที่ยวมีการใชจายเงินเพื่อการชอป
ปง องคการทองเที่ยวของฮองกง(The Hong Kong Tourist Association) รายงานวานักทองเที่ยวชาว
ญี่ปุนเปนนักทองเที่ยวทีใ่ชเงนิสูงสุดรองจากนักทองเทีย่วชาวไตหวัน The Hong Kong Tourist 
Association (อางใน Mok, 2000) 

 
ระพีพรรณ ทองหลอ และ คณะ (2546) ไดทําการในรายงานการวิจยัเร่ือง ลักษณะการ

ใชจายเงินเพื่อซ้ือผลิตภัณฑและความตองการใชบริการของนักทองเทีย่วตางชาตเิพื่อการทองเที่ยว
ในประเทศไทยพบวามวีัตถุประสงคเพื่อศึกษาลักษณะการใชจายเงินเพื่อซ้ือผลิตภัณฑ  ความ
ตองการในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ ความตองการใชบริการเพื่อการทองเที่ยวของนักทองเที่ยว
ตางชาติในประเทศไทย และเพื่อหาแนวทางในการสงเสริมและพัฒนาผลิตภัณฑทองถ่ินตาม
โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑในประเทศไทย โดยที่พอจะสรุปผลการวิจัยในสวนนกัทองเที่ยว
ชาวญ่ีปุนไดดงันี้ สวนใหญนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนเปนชาย (รอยละ 61.3) อายุเฉล่ีย 34  ป มี
สถานภาพโสด (รอยละ 58.8) จบการศกึษาต่ํากวาปริญญาตรี (รอยละ 40.3) ประกอบอาชีพรับจาง 
(รอยละ 25.2) มาเยือนประเทศไทยครั้งแรก (รอยละ 58.5) โดยมาเยือนสูงสุดถึง 19 คร้ัง สําหรับ
เหตผุลในการมาเยือนคือประเทศไทยคือ  เพื่อพักผอน/ทองเที่ยวมากทีสุ่ด (รอยละ 82.4) ระยะเวลา
ในการพํานักอาศัยในประเทศไทยนอยกวา 10 วนั (รอยละ 62.2) โดยมรีะยะเวลาในการพํานักอาศัย
สูงสุดถึง 30 วัน ลักษณะการเดนิทางมาทองเที่ยวในประเทศไทยสวนใหญเดินทางมาดวยตนเอง
มากกวาการใชบริการบริษัทนําเที่ยว (รอยละ 51.3) ลักษณะการใชจายเงินเพื่อซ้ือส้ินคาและของที่
ระลึกของนักทองเที่ยวชาวญี่ปุน พบวา ส้ินคาที่เลือกซ้ือมากที่สุดคือ เสื้อผา (รอยละ 18.8) รองลงมา
คือ กระเปา เครื่องประดับ (รอยละ 3.0 เทากัน) และผาไหม (รอยละ 12.3) ตามลําดับ สําหรับเสื้อผา
ที่เลือกซื้อสวนใหญเปนเสื้อยืดพิมพลายสีสันตาง ๆ วัตถุประสงคในการเลือกซื้อสินคาและของที่
ระลึกของนักทองเที่ยวชาวญี่ปุนสวนใหญซ้ือสินคาเพื่อใชเองมากกวาซื้อเปนของฝาก เหตุผลใน
การเลือกซื้อสินคาและของทีร่ะลึกเพราะราคาถูกมากที่สุด (รอยละ 23.8)  สําหรับสินคาที่
นักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนไมเลือกซื้อคือสินคาประเภทอัญมณี เพราะเห็นวามีราคาแพง (รอยละ 50.0)
ประเภทการทองเที่ยวที่สนใจมากที่สุดคือการทองเที่ยวเชิงสุขภาพ (รอยละ 29.5) รองลงมาคือ การ
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ทองเที่ยวเชิงกฬีา (รอยละ 18.3) และการทองเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม (รอยละ 15.5) ตามลําดบั 
ลักษณะของการทองเที่ยวเชงิสุขภาพที่นักทองเที่ยวชาวญี่ปุนสนใจมากที่สุด คือ การรับประทาน
อาหารไทยที่มสีวนประกอบของสมุนไพร 

 
Heung และ Qu (2000) ไดทาํการวิจยัเร่ือง ฮองกงในการเปนจุดหมายปลายทางทางการ

ทองเที่ยว: การวิเคราะหระดับความพึงพอใจของนกัทองเที่ยวชาวญี่ปุนและการแนะนําฮองกงตอ
ผูอ่ืน พบวาฮองกงไดรับการยอมรับใหเปนแหลงทองเที่ยวยอดนิยมของนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน
ในชวงระยะเวลา 10ปที่ผานมา ตั้งแตปค.ศ. 1987 – ค.ศ. 1996 จํานวนนกัทองเที่ยวที่เดินทางเขามี
จํานวนเพิ่มขึ้น 1.3 เทาจาก 1ลานคนในปค.ศ. 1987 สูงขึ้นเปน 2.3 ลานคนในปค.ศ. 1996 ซ่ึงมี
เปาหมายที่เดนิทางเขาสูฮองกงเพื่อการพกัผอนเปนจดุประสงคหลักโดยคิดเปนรอยละ 70 ของ
นักทองเที่ยวจาํนวน 2.3 ลานคน โดยมนีกัทองเที่ยวชาวญ่ีปุนติดอันดับสูงสุดของกลุมนักทองเที่ยว
ที่เดินทางเขาฮองกงนอกจากนั้นยังพบวาในป พ.ศ. 2539 นักทองเทีย่วชาวญ่ีปุนใชจายเงินราว  ๆ 19 
พันลานเหรยีญฮองกง ซ่ึงคิดเปนรายไดรอยละ 20 ของรายไดที่ประเทศฮองกงไดรับจากการ
ทองเที่ยว ในสวนของการใชจายของนักทองเที่ยวชาวญีปุ่นนั้นไดนําไปใชในกิจกรรมเกี่ยวกับการช
อปปง คาที่พัก คาอาหาร และความบันเทิงตาง  ๆ เปนตน  

ผลการวิจัยพบวาเมื่อจัดอันดับเหตุผลที่สําคัญในการที่ฮองกงเปนแหลงทองเที่ยวนั้น 
อันดับสูงสุดคือ การเขาออกประเทศทําไดงาย และอันดับสองพบวาที่ตั้งของแหลงชอปปงมีความ
สะดวกสบายในการชอปปง สวนอันดับทีส่ามพบวาเปนประเทศที่อุดมสมบูรณไปดวยแหลงอาหาร
การกินที่หลากหลาย อันดับที่สิบสามพบวา มีความพึงพอใจในคณุภาพของสินคา เปนตน 

 
March (1997) ไดเขียนบทความเรื่อง วงจรการทองเทีย่วชาวญี่ปุนซึง่แบงนักทองเที่ยว

ออกเปนกลุม ๆ ไดดังนี ้ 
1) การเดินทางทองเที่ยวแบบครอบครัวตลาดแบบครอบครัว(มีเพียง พอ แม 

และลูก 1 คน ซ่ึงมีอายุต่ํากวา 12 ป) มีความสําคัญมากจากจํานวนการเดินทางทองเทีย่วตางประเทศ
ของชาวญี่ปุน เปนจํานวนมากกวารอยละ 20  ซ่ึงนี้รวมชวงฤดูรอนดวย นอกจากนั้นพบวามีมากถึง
รอยละ 40 ของผูขายสงทางการทองเที่ยว ขายไดจากกลุมครอบครัว ในปค.ศ. 1995ไดมีการสํารวจ
วิจัยในเรื่องของอุตสาหกรรมทองเที่ยว และผลที่ได คือรอยละ 69 ของผูปกครองผูที่เดินทาง
ทองเที่ยว จะเปนแบบครอบครัว และรายการทองเที่ยวที่เปนที่นิยมที่สุดของกลุมนี้ คือ การไปเที่ยว
ที่ฮาวาย รองลงมาคือที่อเมริกาเหนือ ถัดมาคือ โอเชียเนีย โดยการเดินทางทองเที่ยวตางประเทศกบั
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ลูก ๆ  โดยมีเหตุผลหลักคือ ราคาประหยดั และไดเปดโอกาสสําหรับเด็ก ๆ  จะไดมีประสบการณ
นอกเหนือจากการทองเที่ยวในญี่ปุนอยางเดยีว 

2) การทองเที่ยวแบบทัศนศึกษาปจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงโดยรวมกับรัฐบาล
ญี่ปุนไดมีการเปดไฟเขยีวใหนักเรียน ไดไปทัศนศึกษาในตางประเทศมากขึ้นโดยเฉพาะโรงเรียน
ของรัฐเพราะในชวงที่ผานมานักเรียนนักศกึษามีโอกาสจํานวนนอยมากที่ไดไปทัศนศกึษายัง
ตางประเทศ ซ่ึงในปค.ศ. 1996 พบวาการทองเที่ยวแบบทัศนศึกษาไปตางประเทศมีเพียงรอยละ 6 
เปนนักเรยีนมธัยมศึกษาตอนตนของโรงเรียนภาคเอกชน และ รอยละ 25 เปนนักเรียนมัธยมศึกษา
ตอนปลายของโรงเรียนเอกชน คาใชจายเฉลี่ยตอนักเรยีนคือ 202,375 เยน ซ่ึงบางรายการทองเที่ยว
นั้นมีคาใชจายมากกวา 660,000 เยน 

3) ทัวรบัณฑิต การเดินทางทองเที่ยวหลังจากจบการศึกษาไดกลาวถึง การ
เดินทางไปตางประเทศโดยนักศึกษามหาวิทยาลัย หลังจากเสร็จสิ้นการสอบปลายภาคประจาํปแลว 
และกอนทีจ่ะเริ่มทํางาน ซ่ึงธรรมเนียมการเริ่มงานของชาวญี่ปุนในการทํางานใหมจะอยูในชวง
เดือนเมษายนของแตและป การเดนิทางแบบทัศนศึกษาที่เปนที่นิยมมากที่สุดคือในกลางเดือน 
จนถึงปลายเดอืนกุมภาพันธของทุกป  และเริ่มสิ้นสุดในปลายมีนาคมของทุก ๆ ป คาใชจายของ
นักทองเที่ยวกลุมนี้ วิเคราะหประมาณการตลาดออกมาได คือ 4 ลานดอลลารตอปเปาหมายหลักที่
เดินทางไปสหรัฐอเมริกาในดินแดนแถบชายฝงตะวันตกคือเมือง ซานฟรานซิสโก (San Franchigo), 
ลอสแองเจลลิส (Los Angelis) และ นวิยอรก (New York) ราคาเฉลี่ยของรายการเดินทาง คอื 
158,300 เยน  

4) แตงงานนอกประเทศ จากการวิจัยในอุตสาหกรรมบริษัทรับจัดแตงงาน 
พบวามีจํานวนถึงประมาณ 4 พันคู (คิดเปนรอยละ 5.5 ของการแตงงานทั้งหมด)  ซ่ึงเปนการ
แตงงานที่ตางประเทศ ในปค.ศ. 1996 มีมากกวา 2 เทา ใน 3 ปแรก ประโยชนที่สําคัญของการจัด
งานแตงงานทีต่างประเทศ คือ เปนราคาที่ไมแพง และมีการจัดการที่งาย และเปนการพักผอนที่
ใกลชิดกนัมากขึ้นในบรรยากาศที่โรแมนติค   ซ่ึงราคาเฉลี่ยของการแตงงานในประเทศจะอยูที่ 
27,000 ดอลลาร ผูเชี่ยวชาญดานอุตสาหกรรมไดประมาณการวาจะมีถึงรอยละ 10 ของจํานวนผู
แตงงานในปค.ศ. 2000 ที่แตงงานนอกประเทศ 

5) การทองเที่ยวแบบฮันนีมนู การแตงงานในญี่ปุน เปนธุรกิจที่มีราคาและ
จะตองใชเงินมากสําหรับคูแตงงาน พอ แม และแขกที่มารวมงาน โดยเฉลี่ยแลวจํานวนเงินทีใ่ชใน
การแตงงาน คือ 5.4 ลานเยน(คิดเปน 45,000 ดอลลาร) แยกเปน 10,000 ดอลลารสําหรับการหมั้น  
27,000 ดอลลารสําหรับจัดงานแตงงาน และ 8,000 ดอลลารใชสําหรับไปฮันนีมูน โดยรอยละ 60-80 
ของคูแตงงาน 750,000 คู ที่เดินทางไปฮันนีมูนตางประเทศ  
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6) การทองเที่ยวแบบใหรางวัลจากบริษัท การใชจายสําหรับการเดินทาง คือ
สวนแบงระหวางคนทํางาน และบริษัท  การใชจายแบบบริษทัมีสัดสวนทีม่ากกวา รัฐบาลญี่ปุนได
ยื่นขอเสนอใหกําลังใจไมเก็บภาษีคนทํางานในรปูแบบของการจัดเก็บภาษีขาออก  บริษัทอนุญาตให
ลูกจางของบริษัท เดินทางทองเที่ยวมากถึง 4 คืน ในชวงเวลาพักผอน ซ่ึงไมตองมีการหักภาษีตอ
เดือนของเงินที่ไดรับ และพวกเขายังไดรับเงินชวยเหลือตามกฎเกณฑคุณประโยชนที่ลูกจางมีสิทธิ์
ไดรับอีกดวย  พนักงานบริษัทตองไดรับเงินสนับสนุนอยางนอยคร่ึงหนึง่ของราคารายการเดนิทาง
ทองเทีย่ว  ฤดกูาลทีเ่ปนทีน่ยิมในการทองเที่ยวมากที่สุด เปนชวงฤดใูบไมรวงของเดอืนตุลาคม และ
เดือนพฤศจกิายน และชวงเดอืนมิถุนายน ประเทศที่เปนที่นิยมในการเดินทางไปมากที่สุด ในปค.ศ. 
1996 คือ ฮาวาย ฮองกง มาเกา และเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ตามมาดวย เกาะกวม(Guam) และ ไซ
ปน(Saipan) เกาหลีและออสเตรเลีย  การเดินทางทองเที่ยวในตางประเทศในปที่ผานมาใชเวลาเพยีง 
2-3 คืนเทานั้น  ราคาเฉลี่ยตอคน คือ 128,774 เยน กับราคาที่ต่ําที่สุดอยูที่ 48,000 เยน และราคาทีสู่ง
ที่สุดอยูที่ 340,000 เยน 

7) ตลาดผูสูงอายุ ตลาดนักทองเที่ยวผูสูงอายเุปนตลาดที่ทํายอดขายไดจํานวน
มาก โดยในปค.ศ. 1995 ชาวญ่ึปุนมีมากถึง 1.75 ลานคน ที่มีอายุมากกวา 60 ไดเดนิทางไป
ตางประเทศ คิดเปนรอยละ14.2 ซ่ึงมากกวาที่ผานมา และรวมแลวประมาณรอยละ 11.5 ของ
นักทองเที่ยวตางประเทศทั้งหมด แนวโนมการเดินทางที่กําลังนิยมในปจจุบัน คอื นักเดินทาง
ผูสูงอายุจะใชเวลาพักในตางประเทศเปนระยะเวลานานมาก ซ่ึงเปนจุดแข็งของตลาดนี้โดยเฉพาะ
การพัฒนาไปสูการทองเที่ยวแบบพกัระยะยาว (Longer Stay) ซ่ึงกําลังเติบโตอยางตอเนื่อง เพราะวา
นักเดนิทางผูสูงอายุนั้นมีประสบการณ มีรายไดในการใชจายสูง และพวกเขาตองใชจายมากในการ
เดินทางไปตางประเทศ 

 
Yamagushi และคณะ (1997) ไดวิจัยเร่ือง ความตองการของผูบริโภคชาวญี่ปุนโรงแรม

ในญี่ปุนและในสหรัฐอเมริกา พบวาการใชจายของนกัทองเที่ยวในสกุลเงินดอลลารมีชาวญ่ีปุนใช
จายมากที่สุดถึง รอยละ 22  คือ 16.8 ลานดอลลาร ตามมาคือชาวอังกฤษ 8 ลานดอลลาร และ
แคนาดา 7.5 ลานดอลลาร U.S Tourism Receipts (อางใน Yamagushi และ คณะ, 1997) จากปค.ศ. 
1991 ถึง ปค.ศ. 1994 มีจํานวนนักทองเที่ยวชาวญี่ปุนเพิ่มขึ้นทุกป  ยกเวนในปค.ศ. 1991 ซ่ึงเกิด
สงครามอาว  ความตองการทองเที่ยวของชาวญี่ปุนยังคงเพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ ซ่ึงเปนผลมาจากความ
เจริญเติบโต ของรายไดทั้งของคนและประเทศชาติ ชาวญี่ปุนจะใชประโยชนจากคาเงินเยน   ส่ิงที่
เพิ่มขึ้นเร็ว ๆ นี้  คือ  การออกทองเที่ยวนอกประเทศ ของชาวญี่ปุน   เนื่องจากนโยบายของกรมการ
ทองเที่ยว ในปค.ศ. 1989 กระทรวงการคมนาคมไดดําเนินการ “โปรแกรม 10 ลาน” มีวัตถุประสงค
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เพื่อสนับสนุนการเดินทาง ออกไป  ทองเทีย่วนอกประเทศ ใหเพิ่มถึง 10 ลานคนในปค.ศ. 1992 ใน
ปค.ศ. 1994 จากคาเงินทีแ่ข็งขึ้นและแพก็เกจทวัรที่มีราคาถูกลง การเดินทางทางอากาศมีจํานวนถึง 
13.58 ลานคน ซ่ึงรอยละ 80 คือกลุมที่ชอบการทองเที่ยวเปนหลักอยูแลว  

ชาวญ่ีปุนเดนิทางเขามาสหรัฐอเมริกา  ทั้งหมด 5,047,000 คน ในปค.ศ. 1996   และในป
ค.ศ. 1997 จนถึงชวงสามเดอืนแรกของปค.ศ. 1998   เพิ่มขึ้นเปน รอยละ 8.4    มีจํานวน 5,471,000 
คน อยางไรกต็ามแหลงทองเที่ยวก็ยังคงมชีาวญ่ีปุน ถึงแมจะลดลง รอยละ 4 ในระหวางสามเดอืน
แรกของปค.ศ. 1998 ก็ตาม Compart (อางใน Yamagushi และคณะ, 1997) องคการคาสหรัฐอเมริกา
ไดตั้งเปาหมายวาชาวญี่ปุนคือชาติที่เขามาเที่ยวสหรัฐอเมริกามากที่สุด โดยตั้งเปาวาจะเพิ่มเปน 
6,138,000 คนในปค.ศ. 1998   และ 6,563,000 คน ในปค.ศ. 1999   

แบบฉบับของนักทองเที่ยวญ่ีปุนคือ รักการชอปปง จับจายเงนิ พูดภาษาอังกฤษได
เล็กนอยเทีย่วเปนกลุม ๆ และจะเปนกังวลเรื่องความปลอดภัยของสถานที่ทองเที่ยวสําหรับการชอป
ปง ชาวญ่ีปุนมักจะหาของทีร่ะลึกสําหรับครอบครัว  ญาติสนิท  เพื่อนฝูง และคนที่ที่ทํางาน ชาว
ญี่ปุนที่มาฮาวายมักจะเลือกซื้อเสื้อผา  เครื่องประดับ  เครื่องสําอาง  เครื่องหนังชั้นดี  

สวนแบงทางการตลาดของนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน แบงออกเปนผูหญิงรอยละ 60 และ
ผูชายรอยละ 40 การติดตอโรงแรมจะมีทัง้คนโสด และคนที่แตงงานแลว  ผูหญิงมักจะเปนคน
กําหนดเรื่องการเงินของครอบครัว และเรื่องการทองเที่ยวในปค.ศ. 1992 กลาวไววา เจาสาวจะเปน
ผูกําหนดเรื่องสถานที่ฮันนีมูน ดังนัน้ในหองพักกม็ักจะมีของใชเพื่อบริการเปนพิเศษสําหรบั
นักทองเที่ยวสตรดีวย ประมาณวารอยละ 30 ของนักทองเที่ยวทั้งหมดมอีายุ 20 ป ในขณะที่เด็กอายุ
ต่ํากวา 15 ป กก็ําลังเปนสวนแบงการตลาดอยางรวดเรว็ ผลสืบเนื่องมาจากโรงแรมสําหรับเด็ก ๆ หา
ไดงายขึ้น และมีพนกังานทีส่ามารถพูดภาษาญี่ปุนได Sternberg (อางใน Yamagushi และคณะ, 
1997) 

พบวานกัทองเที่ยวชาวญี่ปุนตองการผลิตภัณฑและบริการดังตอไปนี้ ตองการพนักงานที่เปน
ชาวญ่ีปุนมากที่สุด รองลงมาคือการแจงลวงหนาในหองพัก, โบชัวรภาษาญี่ปุน, พนักงานทีพู่ด
ภาษาญี่ปุนที่ไมใชชาวญ่ีปุน, อาหารเชาแบบญี่ปุน, หนังสือพิมพภาษาญี่ปุน, โทรศัพทจากเอทแีอนด
ที(AT&T), บริการแปลภาษา, ชุดชาเขียวในหองพัก, มีรองเทาแตะ, ชุดยูกาตะ, แปรงสีฟน, หองพัก
แบบญี่ปุน, เคเบิลทีวีญี่ปุนมีความตองการนอยที่สุด ในประเดน็ 10 ผลิตภัณฑ และการบริการตอ
ความตองการของนักทองเทีย่วชาวญี่ปุนญีปุ่น พบวามากกวารอยละ 50 พบวานยิมการใชคําพูดดัง
ญาติสนิท รวมถึงพนักงานชาวญี่ปุน การติดประกาศ  โบชัวร หนังสือพิมพ โทรศัพท และบรกิาร
แปลภาษา ซ่ึงการบริการทักษะทางการสื่อสารตอชาวญี่ปุน ก็สงผลตอจํานวนนักทองเที่ยวทีเ่พิ่มขึ้น
ดวย  
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เมื่อเกิดการทองเที่ยว ส่ิงสําคัญที่ยังคงมีอยูตอผูบริโภคชาวญี่ปุนคือ การหาโรงแรมที่พกัที่
ใกลกับแหลงชอปปง  ทัศนาจร หรือแหลงธุรกิจ ตาง ๆ แมกระทั่งใกลสนามกอลฟ หรือเทนนสิ ก็
เปนสิ่งที่พิจารณาดวย 

 
Lee และ Zhao (2003) ไดกลาวไวในการศึกษาเรื่อง ลักษณะการบริการในโรงแรมใน

สหรัฐอเมริกาที่เปนที่ตองการของนักทองเที่ยวชาวญี่ปุนวาลักษณะการชอปปง (Shopping) ของ
นักทองเที่ยวญ่ีปุนไดแสดงใหเห็นวาเปนกลุมนักทองเที่ยวกลุมตลาดหลักเพราะปริมาณในการซื้อ
ของพวกเขา ในการศึกษาของ Keown (อางใน Lee และ Zhao, 2003) พบวา รอยละ 33 การใชจายดาน
การชอปปงเปนชาวญี่ปุน โดยมีการใชจายโดยเฉลีย่วันละ 251 เหรียญดอลลาสหรัฐในระหวางการ
ทองเที่ยวในฮาวาย เขายงัไดใหทศันะถึงสาเหตุหลักที่นักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนซื้อสินคาระหวางการ
ทองเที่ยวโดยเฉพาะยังตางประเทศเนื่องมาจากวัฒนธรรม โอมิยาเกะ (Omiyake) มีบัณฑิตหลาย  ๆ 
ทานไดพยายามทําความเขาใจความสัมพันธระหวางการใชจายและวัฒนธรรมเมื่อนกัทองเทีย่วเดนิทาง
ไปยงัตางประเทศเขาจะไดรับเงินขวัญถุง (Monetary gifts) จากครอบครัว หรือญาติ หรือเพื่อนรวมงาน 
หลังจากที่ไดรับเงินมาแลว พวกเขาจะพยายามขวนขวายหาสินคาทีร่ะลึกเพื่อเปนของขวัญแดเพือ่น  
ๆ ผูที่มอบเงินใหเขานั้นเอง ชาวญ่ีปุนมกัจะคํานึงถึงความรูสึกของผูรับมากกวาความรูสึกของตนเอง 
นอกจากนั้นเขายังบอกอีกวา สาเหตุอีกประการหนึ่งที่นกัทองเที่ยวซ้ือสินคาคือราคาสินคาที่มีราคาถูก
กวาญี่ปุนโดยเฉพาะสินคาพวกเหลาหวาน (Liquor), เครื่องสําอาง, ช็อคโกเลต (Chocolates) และที่
ประเทศเกาหลี Choi (อางใน Lee และ Zhao, 2003) พบวา รอยละ 90 ซ้ือสินคาที่ รานคาปลอดภาษี 
(Duty-free Shop) 
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บทที่ 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 
 

การวิจัยครั้งนี้ใชระเบียบวิธีวิจัยแบบบรรยาย (Descriptive Research) โดยมีลําดับ
ขั้นตอนในการดําเนินการวิจัย ดังนี้ 
 
3.1  ประชากรและการสุมตัวอยาง (The Population and sampling procedures) 
 

ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ นกัทองเที่ยวชาวญ่ีปุนที่เดนิทางมาทองเที่ยวใน
จังหวดัเชยีงใหม ป 2548จํานวน 107,254 คน การทองเที่ยวแหงประเทศไทย (2545) โดยใชสูตรของ 
Yamane (อางใน อรณี บญุมีนิมิตร, 2540: 26) กําหนดใหมีความคลาดเคลื่อนของกลุมตัวอยางที่
ยอมใหเกิด 0.05 หรือรอยละ 5 ตามสูตร 
 
 
   
 

 
โดย n = ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 N = จํานวนประชากรทั้งหมด 

e = ความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเกดิ 
 

การคํานวณคาตามสูตรจะไดขนาดของจํานวนตวัอยาง 398.51 ตัวอยาง เพื่อใหการ
คํานวณงายขึ้นจึงปรับเพิ่มเปนจํานวนเต็มที ่400 คน 

วิธีทํา 
 
 
 
 

n   = 
N 

1 + Ne 2 

n   = 
107,254 

1 + 107,254  (0.05) 2 
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การสุมตัวอยางแบบสัดสวน (Quata Sampling)  
เพื่อกําหนดขนาดกลุมตัวอยางที่จะเก็บจากแหลงสินคา OTOP ที่ไดรับมาตราฐาน 3-5 

ดาว ในเขตอําเภอเมืองเชยีงใหม ทางผูวจิัยไดกําหนดกลุมตัวอยางโดยยดึพื้นฐานของสินคาแตละ
ประเภท นํามาจัดรวมเปนกลุม ๆ ซ่ึงสามารถแบงออกเปน กลุมใหญ ๆ 6 กลุม สํานักงาน
ประสานงานโครงการหนึ่งตาํบลหนึ่งผลิตภัณฑจังหวัดเชียงใหม (2546) ดังมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

− กลุมประเภทอาหาร  
− กลุมประเภทเครื่องดื่ม  
− กลุมประเภทผา เครื่องแตงกาย  
− กลุมประเภทของใชและของประดับตกแตง  
− กลุมประเภทศลิปะประดิษฐและของที่ระลึก  
− กลุมประเภทสมุนไพรที่ไมใชอาหาร  
เมื่อจัดสินคาใหเขากลุมสินคาไดแลว จึงไดกําหนดจํานวนผูตอบแบบสอบถามในแตละ

กลุม โดยใหแตละกลุมมีจํานวนผูตอบแบบสอบถามเฉลี่ยกลุมละเทา ๆ กัน และเมื่อรวมจํานวน
ผูตอบแบบสอบถามทั้ง 6 กลุมแลวจะตองไดจํานวนครบ 400 คน 

 
ตารางที่ 3.1 รายการผลิตภณัฑใน 6 กลุมสินคา 
ประเภทกลุม ชื่อผลิตภัณฑ ดาว จํานวนกลุมตวัอยาง/คน 

แหนมไบโอเทค 5 13 
น้ําพริกหนุม 3 11 
น้ําพริกเผาเหด็หอมคัทลียา 3 11 
ขนมไทยกรอบเค็ม 3 11 
น้ําพริกแกงผง 3 11 

ประเภทอาหาร 

กาละแมแมประนอม 3 11 
ผลิตภัณฑไวนผลไม 5 24 
ชาผลไม (มะเกี๋ยง) 4 23 

ประเภทเครื่องดื่ม 

เครื่องดื่มสมุนไพร 4 23 

=    107,254 
269.135 

=   398.51375 
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ประเภทกลุม ชื่อผลิตภัณฑ ดาว จํานวนกลุมตวัอยาง/คน 
ผาไหมยกดอก 4 7 
ผาสาลูเพนทลาย 4 7 
กลุมผลิตภัณฑผาฝายทอมือ 4 7 
ผลิตภัณฑจากผาฝาย, 
ผาใยกัญชง 

3 6 

ผลิตภัณฑจากผาฝาย 3 6 
ผลิตภัณฑจากผาไหม 3 6 
ผาฝายทอมือ 3 6 
ผาไหมยกดอกทอมือ,ผา
โบราณ 

3 6 

ผาไหมคลุมไหล 3 6 

ประเภทผาและเครื่อง
แตงกาย 

เสื้อผาสําเร็จรูปสตรี 3 6 
เครื่องเงิน 5 4 
เรือยอชตจําลอง 4 3 
แผนภาพโลหะ 4 2 
เครื่องเงิน 4 2 
เทียนหอมดอกเบญจมาศ 4 2 
ตุกตาไมประดบับาน 4 2 
ปลอกหมอน 4 2 
ผลิตภัณฑของใชจากผา
ไหมผาฝาย บาติค 

3 2 

เทียนหอม 3 2 
กระเปาผา 3 2 
แฟมเอกสารอลูมิเนียมดุน
สลักลาย 

3 2 

ประเปาสานจากเงิน 3 2 
แผนภาพอลูมิเนียม 3 2 
ปลอกหมอนองิ 3 2 

ประเภทของใชและ
ของประดับตกแตง 

กลองไมแกะสลัก 3 2 
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ประเภทกลุม ชื่อผลิตภัณฑ ดาว จํานวนกลุมตวัอยาง/คน 
โคมไฟเยื่อสา 3 2 
ตระกลาคุณนาย 3 2 
แผนภาพตอกลายอลูมิเนียม 3 2 
ชุดขันน้ําพานรองเงิน 3 2 
กรอบรูปเงินสลักลาย 3 2 
ชุดรับแขกจกัรพรรดิ 3 2 
ตะกราชาวเขาและ
เครื่องจักรสาน 

3 2 

ผลิตภัณฑแผนภาพตอกลาย 3 2 
ชุดรับแขกผักตบชวา 3 2 
เครื่องปนดินเผาเคลือบสังค
โลกไทย 

3 2 

โคมไฟเปลี่ยนสี 3 2 
ภาพดนุอลูมิเนียม 3 2 
ผลิตภัณฑจากทองสัมฤทธิ์ 3 2 
กระจกแกะสลัก 3 2 
โคมไฟอัญมณ ี 3 2 
แผนภาพอลูมิเนียม
แกะสลัก 

3 2 

เครื่องปนดินเผาเคลือบ 
ศิลาดล 

3 2 

ผลิตภัณฑจากผาและ 
เชือกฝาย 

3 2 

 

ผลิตภัณฑจากผาฝาย 3 2 
เปลือกไขวิจิตรมัณฑนา 5 6 
เครื่องเขิน 4 4 
ภาพประดับฝาผนัง 4 4 

ประเภทศิลปะ
ประดิษฐและ 
ของที่ระลึก 

กรอบรูปดอกไมแหง 3 4 
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ประเภทกลุม ชื่อผลิตภัณฑ ดาว จํานวนกลุมตวัอยาง/คน 
ดอกไมกระดาษสา 3 4 
ผาแขวนแตงบาน 3 4 
ตุกตาไทย 3 4 
ผลิตภัณฑจากกระดาษสา 3 4 
เครื่องเขิน 3 4 
ของที่ระลึกผลิตภัณฑเพื่อน
สุขภาพ 

3 4 

ผลิตภัณฑผาฝาย 3 4 
โปสการดจากกระดาษมูลชาง 3 4 
ผลิตภัณฑภาพศิลปะจาก
เยื่อกระดาษ 

3 4 

เครื่องเขิน 3 4 

 

ผลิตภัณฑจากกระดาษสา 3 4 
ประเภทผลิตภณัฑ
สมุนไพรที่ไมใช
อาหาร 

ผลิตภัณฑสมนุไพร 4 66 

รวม 400 
 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย (The Research Instrument) 

เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล เปนแบบสอบถามที่ผูวิจัยไดสรางขึ้นมาเพื่อ 
สอบถามนักทองเที่ยวชาวญีปุ่นที่เดินทางมาทองเที่ยวในเขตอําเภอเมอืง จังหวัดเชยีงใหม จํานวน 
400 คน ซ่ึงเปนคําถามแบบปลายปด ประกอบดวย 4 สวน คือ 

สวนที่ 1  ขอมูลทั่วไปเกีย่วกับผูตอบแบบสอบถาม 
สวนที่ 2  ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาที่ระลึกของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนที่ 3  ขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมทางการตลาดของสินคาของที่ระลึกจากโครงการหนึ่ง

ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑจังหวัดเชียงใหม สําหรับนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน 
สวนที่ 4 ขอมูลเกี่ยวกับปญหาและอุปสรรคในการซื้อสินคาของที่ระลึกของนักทองเที่ยว

ชาวญ่ีปุน 
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3.3 การทดสอบแบบสอบถาม (Pre-Testing of the Instruments) 
การทดสอบแบบสอบถามนั้น ผูวิจยัไดนําแบบสอบถามที่สรางขึ้น ไปทดสอบความตรง

ในเนื้อหา (Content Validity) เพื่อปรับปรุงแกไขใหถูกตอง และมีความเหมาะสมมากขึ้น 
 
3.4 วิธีการรวบรวมขอมูล (Data Collection Procedures) 

1. เก็บรวบรวมขอมูลทางสถิติเกี่ยวกับคาใชจายของนักทองเที่ยว และคาใชจายเพื่อการ
ซ้ือสินคาของที่ระลึก ระหวาป 2540-2545 จากเอกสารของกองสถิติ การทองเที่ยวแหงประเทศไทย 

2. เก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยใชพนกังานเก็บขอมูล จํานวน 20 คน ซ่ึง
ไดรับการอบรมในรายละเอียดเกี่ยวกบัการสัมภาษณเพื่อเก็บแบบสอบถาม โดยกําหนดใหพนักงาน
เก็บขอมูล 1 คนทําการสัมภาษณกลุมตัวอยางประมาณ 20 คน กระจายพื้นที่ที่กาํหนดไว จนได
จํานวนตัวอยางครบตามจํานวนที่ระบไุวในแตละสถานที่ โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอญิ 
(Accidental Random Sampling) 

3. นําขอมูลไปวิเคราะห แปลความ สรุปและรายงานผลการศึกษา 
 
3.5  การวิเคราะหขอมูล (Analysis of Data) 

ขอมูลที่ไดนํามาวิเคราะหและแปลผลดวยเครื่องคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป
เพื่อการวจิัยทางสังคมศาสตร (Statistical Package for Social Sciences หรือ SPSS/PC+) โดยใชสถิติ
ในการวิเคราะหดังตอไปนี ้

1. สถิติบรรยาย (Descriptive Statistics) ซ่ึงไดแก คาความถี่ (Frequency) คารอยละ 
(Percentage)  เพื่อวิเคราะหขอมูลที่เกีย่วของกับขอมลูดานสถานภาพสวนบุคคล รายละเอียดการ
เดินทางทองเที่ยว และพฤตกิรรมการซื้อสินคาที่ระลึกของนักทองเที่ยวชาวไทย ในจงัหวัดเชียงใหม 

2. สถิติไค สแควร (Chi-square Test) เพื่อหาคานัยสําคัญ (Significant) ที่ระดับความ
เชื่อมั่นรอยละ 95  คือหากคานัยสําคัญต่ํากวา 0.05 แสดงวามีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญ หากคา
นัยสําคัญมีคาสูงกวา 0.05 แสดงวาไมมีความแตกตางกนัอยางมีนัยสําคญั  

3. การคํานวณน้ําหนักคะแนนเฉลี่ย (Weight mean score) ของความคิดเห็นที่มีตอ
แนวทางการตลาดของสินคาของที่ระลึกในโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑเชียงใหม โดยกําหนด 
คาเฉลี่ยเพื่อใชเปนมาตรฐานเปรียบเทียบคาเฉลี่ยความคิดเห็นที่มีตอประเภทผลิตภณัฑสินคาที่ระลึก
ในโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ เชียงใหม ที่คํานวณได  โดยใชหลักของ Likert Scales (อาง
ใน ธรรมนูญ ศิริพันธ, 2530: 40) กําหนดใหคะแนนแตละระดับจาก ดมีาก (5), ดี(4), ปานกลาง(3), 
แย (2), แยมาก(1) ตามลําดับ ดังนี ้
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คาเฉลี่ย   4.21   -  5.00  = พึงพอใจมากที่สุด 
3.41 -  4.20  =  พึงพอใจมาก 
2.61 -  3.40  =  พึงพอใจปานกลาง 
1.81 -  2.60  =  พึงพอใจนอย 
1.0 -  1.80  =  พึงพอใจนอยมากที่สุด 

การวิเคราะหแนวโนมของตลาดสินคาของที่ระลึก โดยใชการพยากรณจากกราฟแสดง
ความสัมพันธระหวางคาใชจายเฉลี่ยตอวันและคาใชจายในการซื้อสินคาที่ระลึกตอคนตอวันของ
นักทองเที่ยวชาวไทย ระหวางป พ.ศ. 2534-2539 
 
3.6  ระยะเวลาที่ใชในการวิจัย (Research Duration) 

การวิจยัคร้ังนีใ้ชเวลาในการศึกษาวจิัย เร่ิมตั้งแตเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2547 ส้ินสุดเดอืน 
พฤษภาคม พ.ศ. 2549 รวมระยะเวลา 2 ป 
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บทที่  4 
ผลการศึกษา 

 
การศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อสินคาของที่ระลึกของนักทองเที่ยวชาวญี่ปุน: กรณีศกึษา 

โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ในจงัหวัดเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคในการศึกษาครั้งนี้คือ  
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาของที่ระลึกของนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน ผูศึกษาไดทําการเก็บ
รวบรวมขอมลู โดยเก็บแบบสอบถามนักทองเที่ยวชาวญี่ปุน จํานวน 400  คน โดยนําแบบสอบถาม
ทั้งหมดมาดําเนินการวิเคราะห  ขอมูล และขอนําเสนอผลการวิเคราะหดังนี ้

สวนที่  1   ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 
สวนที่  2   ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาที่ระลึกของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนที่  3    ขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมทางการตลาดของสินคาของที่ระลึกจากโครงการ

หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑจังหวัดเชียงใหม  สําหรับนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน  
สวนที่  4 ขอมูลเกี่ยวกบัปญหาและอุปสรรคในการซื้อสินคาของที่ระลึกของ 
 นักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน 

     
4.1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 
 
  กลุมผูตอบแบบสอบถามในการศึกษาครั้งนี้  เปนเพศชาย จํานวน 210 คน  คิดเปนรอยละ  
52.5  และเปนเพศหญิง  จํานวน 190   คน  คิดเปนรอยละ 47.5  ดังตารางที่ 4.1 
 
ตารางที่  4.1   แสดงจํานวนและรอยละของนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน  จําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ (%) 
ชาย 
หญิง 

210 
190 

52.5 
47.5 

รวม 400 100.00 
   
 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 

 

 
40 

 

กลุมผูตอบแบบสอบถามในการศึกษาครั้งนี้  พบวา สวนใหญมีอายุระหวาง 15-54 ป 
จํานวน 143  คน คิดเปนรอยละ 35.8 และจํานวน 142 คน คิดเปนรอยละ 35.5 สวนอายุมากกวา 54  
ปขึ้นไป จํานวน 99  คน คิดเปนรอยละ 24.7  และอายุ       ต่ํากวา  15  ป จํานวน 16  คน คิดเปนรอย
ละ 4.0  ตามลําดับ ดังตารางที่ 4.2 
 
ตารางที่  4.2   แสดงจํานวนและรอยละของนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน  จําแนกตามอายุ 
 

 อายุ จํานวน (คน) รอยละ (%) 
ต่ํากวา  15  ป 
15 – 34  ป 
35 – 54  ป 
มากกวา  54  ปขึ้นไป 

16 
143 
142 
99 

4.0 
35.8 
35.5 
24.7 

รวม 400 100.00 
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กลุมผูตอบแบบสอบถามในการศึกษาครั้งนี้  พบวา ดานอาชีพสวนใหญเกษยีณแลว 
จํานวน 129  คน คิดเปนรอยละ 32.3  รองลงมาคือ พนักงานเอกชน จํานวน 78  คน คิดเปนรอยละ 
19.5   แมบาน  จํานวน 71  คน คิดเปนรอยละ 17.8   นักเรียน จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.2    
ครู  จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.0   ทํางานรัฐบาล/รัฐวิสาหกจิ  จาํนวน 25  คิดเปนรอยละ 6.2 
นักศึกษา  จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.0  และอาชีพอิสระ, ธุรกิจสวนตัว  จํานวน 2 คน คิดเปน
รอยละ 0.5  ตามลําดับ  ดังตารางที่ 4.3 
 
ตารางที่  4.3   แสดงจํานวนและรอยละของนักทองเที่ยวชาวญี่ปุน  จําแนกตามอาชีพ 
 

 อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ (%) 
นักเรียน 
นักศึกษาในสถาบันอุดมศึกษา 
แมบาน 
พนักงานเอกชน 
พนักงานรัฐบาล/รัฐวิสาหกิจ 
เกษียณอายุ 
ครู 
อาชีพอิสระ 
ธุรกิจสวนตัว 

41 
24 
71 
78 
25 

129 
28 
2 
2 

10.2 
  6.0 
17.8 
19.5 
 6.2 
32.3 
7.0 
0.5 
0.5 

รวม 400 100.00 
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กลุมผูตอบแบบสอบถามในการศึกษาครั้งนี้  พบวาสวนใหญมีรายไดต่าํกวา 25,000 เยน 
จํานวน 137  คน คิดเปนรอยละ 34.3  รองลงมาคือ มีรายไดมากกวา 150,000 เยน จาํนวน 100  คน 
คิดเปนรอยละ 25.0   มีรายได 25,001-50,000 เยน จํานวน 61  คน คิดเปนรอยละ 15.3  มีรายได 
100,001-125,000 เยน จํานวน 57  คน คิดเปนรอยละ 14.2   มีรายได 50,001-75,000 เยน จํานวน 25 
คน คิดเปนรอยละ 6.2  และมีรายได 75,001-100,000 เยน  จํานวน 20  คน คิดเปนรอยละ 5.0 
ตามลําดับ  ดังตารางที่ 4.4 
 
ตารางที่  4.4   แสดงจํานวนและรอยละของนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน  จําแนกตามรายไดตอเดือน 
 

รายไดตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ (%) 
ต่ํากวา 25,000 เยน 
25,001-50,000 เยน 
50,001-75,000 เยน 
75,001-100,000 เยน 
100,001-125,000 เยน 
มากกวา 150,000 เยน 

137 
61 
25 
20 
57 

100 

34.3 
15.3 
  6.2 
5.00 
14.2 
25.0 

รวม 400 100.00 
  

กลุมผูตอบแบบสอบถามในการศึกษาครั้งนี้  พบวาสวนใหญแตงงานแลว จํานวน 201  
คน คิดเปนรอยละ 50.3  รองลงมาคือ เปนโสด จํานวน 150  คน คิดเปนรอยละ 37.5 มีสถานภาพ
หยา  จํานวน 25  คน คิดเปนรอยละ 6.2   และเปนหมาย  จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.0  
ตามลําดับ  ดังตารางที่ 4.5 
 
ตารางที่  4.5   แสดงจํานวนและรอยละของนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน  จําแนกตามสถานภาพสมรส 
 

 สถานภาพ จํานวน (คน) รอยละ (%) 
สมรส 
โสด 
หยา 
หมาย 

201 
150 
25 
24 

50.3 
37.5 
6.2 
6.0 

รวม 400 100.00 
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4.2   ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาท่ีระลึกของผูตอบแบบสอบถาม 
  
 กลุมผูตอบแบบสอบถามในการศึกษาครั้งนี้  พบวา สวนใหญเลือกซือ้สินคาประเภทของ
ใชและของประดับตกแตง   จํานวน 123  คน คิดเปนรอยละ 30.8  รองลงมาคือ เลือกซื้อสินคา
ประเภทผาเครือ่งแตงกาย  จํานวน 99 คน  คิดเปนรอยละ 24.8  เลือกซื้อสินคาประเภทอาหาร 
จํานวน 64 คน  คิดเปนรอยละ 16.0  เลือกซ้ือสินคาประเภทศิลปะประดิษฐและของท่ีระลึก จํานวน 
47  คน  คิดเปนรอยละ 11.7  เลือกซื้อสินคาประเภทเครื่องดื่ม จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.0  
และเลือกซื้อสินคา ประเภทสมุนไพรที่ไมใชอาหาร จํานวน 23  คน คิดเปนรอยละ 5.7  ตามลําดับ  
ดังตารางที่ 4.6 
 
ตารางที่  4.6   แสดงจํานวนและรอยละของนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน  ในดานประเภทของการซื้อสินคา 
 

ประเภทของการซื้อ จํานวน (คน) รอยละ (%) 
ประเภทอาหาร 
ประเภทเครื่องดื่ม 
ประเภทผาเครื่องแตงกาย 
ประเภทของใชและของประดับตกแตง 
ประเภทศิลปะประดิษฐและของที่ระลึก 
ประเภทสมุนไพรที่ไมใชอาหาร 

64 
44 
99 

123 
47 
23 

16.0 
11.0 
24.8 
30.8 
11.7 
  5.7 

รวม 400 100.00 
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กลุมผูตอบแบบสอบถามในการศึกษาครั้งนี้  พบวาสวนใหญใชจายเงนิจํานวน 1,000 – 
2,000 เยน จํานวน  144  คน คิดเปนรอยละ 36.0  รองลงมา ใชจายไมเกิน 1,000 เยน จํานวน 114 คน 
คิดเปนรอยละ 28.5    ใชจายเงิน 2,001-3,000 เยน จํานวน 80 คน    คิดเปนรอยละ 20.0  และใชจาย
มากกวา 3,000 เยน  จํานวน 62  คน คิดเปนรอยละ 15.5  ตามลําดับ  ดังตารางที่ 4.7 
 
ตารางที่  4.7   แสดงจํานวนและรอยละ ของการใชจายเงินตอคร้ัง 
 

การใชจายเงนิตอคร้ัง จํานวน (คน) รอยละ (%) 
ไมเกิน 1,000  เยน 
1,000 – 2,000 เยน 
2,001 -  3,000  เยน 
มากกวา 3,000 เยน 

114 
144 
80 
62 

28.5 
36.0 
20.0 
15.5 

รวม 400 100.00 
 
 กลุมผูตอบแบบสอบถามในการศึกษาครั้งนี้  พบวา สวนใหญ ซ้ือสินคาตอคร้ังเปน
จํานวน  3  ชิ้น  มีจํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 31.8   รองลงมาคือ ซ้ือเปนจํานวน 2 ช้ิน มีจํานวน 
126  คน คิดเปนรอยละ 31.5    ซ้ือจํานวน 4 ชิ้นขึ้นไป  มจีํานวน 74  คน คิดเปนรอยละ 18.5   และ
ซ้ือจํานวน 1 ชิ้น  มีจํานวน 73  คน คิดเปนรอยละ 18.2  ตามลําดับ  ดังตารางที่ 4.8 
 
ตารางที่  4.8   แสดงจํานวนและรอยละของจํานวนการซื้อตอคร้ัง   
 

จํานวนการซื้อตอคร้ัง จํานวน (คน) รอยละ (%) 
1 ชิ้น 
2 ชิ้น 
3 ชิ้น 
4 ชิ้นขึ้นไป 

73 
126 
127 
74 

18.2 
31.5 
31.8 
18.5 

รวม 400 100.00 
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กลุมผูตอบแบบสอบถามในการศึกษาครั้งนี้  พบวา สวนใหญซ้ือสินคาเพื่อเปนของที่
ระลึกแกบุคคลอื่น จํานวน 138 คน คดิเปนรอยละ 34.5  รองลงมาคือ ซ้ือเพราะตัวสินคามี
รูปลักษณะนาสนใจ จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 32.50  ซ้ือเพื่อเปนรางวัลกับชีวิต จํานวน 48 คน 
คิดเปนรอยละ 12.0   ซ้ือเพื่อสุขภาพสวนตวั จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.2  ซ้ือเพราะราคา และ
มีคนแนะนํา  จํานวน 14 คน  คิดเปนรอยละ 3.5 ซ้ือเพราะไดรับรูขอมูลจากสื่อตาง ๆ และโฆษณา 
จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.3 และซ้ือเนื่องจากมีสถานที่จําหนายทีส่ะดวกในการซื้อสินคาของที่
ระลึก  จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5    ตามลําดับ  ดังตารางที่ 4.9 
 
ตารางที่  4.9   แสดงจํานวนและรอยละของเหตุผลในการซื้อสินคา   
 

เหตุผล จํานวน (คน) รอยละ (%) 
ราคา 
สถานที่จําหนาย 
เพื่อสุขภาพสวนตัว 
เพื่อเปนรางวัลกับชีวิต 
ตัวสินคามีรูปลักษณะนาสนใจ 
เพื่อเปนของที่ระลึกแดบุคคลอื่น 
ไดรับรูขอมูลจากสื่อตาง ๆ และโฆษณา 
มีคนแนะนํา  

14 
6 

41 
48 

130 
138 
9 

14 

3.5 
1.5 

10.2 
12.0 
32.5 
34.5 
  2.3 
  3.5 

รวม 400 100.00 
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กลุมผูตอบแบบสอบถามในการศึกษาครั้งนี้ พบวา สินคาที่ซ้ือสวนใหญพึงพอใจ 
ปานกลาง จํานวน 146  คน คิดเปนรอยละ 36.5  รองลงมาคือ พึงพอใจมาก จํานวน 116 คน คิดเปน
รอยละ 29.0   พึงพอใจนอย  จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 18.2   พึงพอใจมากที่สุด  จํานวน 34 คน 
คิดเปนรอยละ 8.5  และพึงพอใจนอยที่สุด  จํานวน 31  คน คิดเปนรอยละ 7.8   ตามลาํดับ  ดงัตาราง
ที่ 4.10 
 
ตารางที่  4.10   แสดงจํานวนและรอยละ ของความพึงพอใจในสินคา   
 

ความพึงพอใจ จํานวน (คน) รอยละ (%) 
พึงพอใจนอยที่สุด 
พึงพอใจนอย 
พึงพอใจปานกลาง 
พึงพอใจมาก 
พึงพอใจมากที่สุด 

 31 
73 

146 
116 
34 

  7.8 
18.2 
36.5 
29.0 
 8.5 

รวม 400 100.00 
 
 กลุมผูตอบแบบสอบถามในการศึกษาครั้งนี้  พบวา สวนใหญมกีารวางแผนในการซื้อ
สินคา  จํานวน 207  คน คิดเปนรอยละ 51.7  รองลงมาคือ ไมมีการวางแผน จํานวน 193 คน คิดเปน
รอยละ 48.2   ตามลําดับ  ดังตารางที่ 4.11 
 
ตารางที่  4.11   แสดงจํานวนและรอยละ ของการวางแผนซื้อสินคา 
 

การวางแผนซือ้สินคา จํานวน (คน) รอยละ (%) 
มี 
ไมมี 

207 
193  

51.8 
48.2 

รวม 400 100.00 
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 กลุมผูตอบแบบสอบถามในการศึกษาครั้งนี้  พบวา สวนใหญเตรยีมเงินสําหรับซื้อสินคา  
ต่ํากวา 5,000 เยน  จํานวน 113  คน คิดเปนรอยละ 28.2  รองลงมาคือ เตรียมเงิน 10,001-15,000 เยน 
จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 19.8  เตรียมเงินมากกวา 20,000 เยน จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 
19.3  เตรียมเงิน 5,001-10,000 เยน จํานวน 69 คน คดิเปนรอยละ 17.2 และเตรยีมเงิน 15,001-
20,000 เยน จํานวน 62  คิดเปนรอยละ 15.5   ตามลําดับ  ดังตารางที่ 4.12 
 
ตารางที่  4.12   แสดงจํานวนและรอยละ ของการเตรียมเงินสําหรับซื้อสินคา 
 

การเตรียมเงินซื้อสินคา จํานวน (คน) รอยละ (%) 
ต่ํากวา 5,000  เยน 
5,001-10,000  เยน 
10,001-15,000  เยน 
15,001-20,000  เยน 
มากกวา 20,000  เยน 

113 
69 
79 
62 
77 

28.2 
17.2 
19.8 
15.5 
19.3 

รวม 400 100.00 
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กลุมผูตอบแบบสอบถามในการศึกษาครั้งนี้  พบวา สวนใหญเหน็วาสินคาที่นาซื้อมาก
ที่สุดคือ สินคาประเภทผา เครื่องแตงกาย  จํานวน 137  คน คิดเปนรอยละ 34.3  รองลงมาคือ 
ประเภทของใชและของประดับตกแตง  จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 24.2   ประเภทอาหาร จํานวน 
60  คน คิดเปนรอยละ 15.0   ประเภทศิลปะประดษิฐและของที่ระลึก จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 
12.5   ประเภทเครื่องดื่ม  จาํนวน 39 คน  คิดเปนรอยละ 9.7  และประเภทสมุนไพรที่ไมใชอาหาร 
จํานวน 17   คิดเปนรอยละ 4.3   ตามลําดับ  ดังตารางที่ 4.13 
 
ตารางที่  4.13   แสดงจํานวนและรอยละ ของประเภทสินคาที่นาซื้อมากที่สุด 
 

 สินคานาซื้อมากที่สุด จํานวน (คน) รอยละ (%) 
ประเภทอาหาร 
ประเภทเครื่องดื่ม 
ประเภทผาเครื่องแตงกาย 
ประเภทของใชและของประดับตกแตง 
ประเภทศิลปะประดิษฐและของที่ระลึก 
ประเภทสมุนไพรที่ไมใชอาหาร 

60 
39 

137 
97 
50 
17 

15.0 
  9.7 
34.3 
24.2 
12.5 
  4.3 

รวม 400 100.00 
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 กลุมผูตอบแบบสอบถามในการศึกษาครั้งนี้  พบวา สวนใหญตัดสินใจซื้อสินคาทันทีเมื่อ
เห็นสินคา   จํานวน 223  คน คิดเปนรอยละ 55.7  รองลงมาคือ ใชเวลาตัดสินใจ ภายใน 1 วนั 
จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.3    ตัดสินใจมากกวา 1 วัน แตไมเกนิ 2 วัน  จํานวน 57 คน คิดเปน
รอยละ 14.3  และใชเวลาตดัสินใจมากกวา 3 วัน  จํานวน  39  คิดเปนรอยละ 9.7   ตามลําดับ  ดัง
ตารางที่ 4.14 
 
ตารางที่  4.14   แสดงจํานวนและรอยละ ของการตัดสินใจซื้อ 
 

การตัดสินใจซื้อ จํานวน (คน) รอยละ (%) 
ทันทีเมื่อเห็นสินคา 
ใชเวลาตัดสินใจ ภายใน 1 วัน 
ใชเวลาตัดสินใจมากกวา 1 วัน แตไมเกิน 2 วัน 
ใชเวลาตัดสินใจมากกวา 3 วัน 

 223 
81 
57 
39 

 55.7 
 20.3 
14.3 
 9.7 

รวม 400 100.00 
 
 กลุมผูตอบแบบสอบถามในการศึกษาครั้งนี้  พบวา สวนใหญไมมีบคุคลที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซือ้   จํานวน 129  คน คิดเปนรอยละ 32.2  รองลงมาคือ เพื่อน  จํานวน 93 คน คิดเปน      
รอยละ 23.3    ครอบครัว  จาํนวน 75  คน คิดเปนรอยละ 18.7    การโฆษณา จํานวน 74 คน คิดเปน
รอยละ 18.5 และหัวหนางาน  จํานวน  29  คิดเปนรอยละ 7.3  ตามลําดับ  ดังตารางที่ 4.15 
 
ตารางที่  4.15   แสดงจํานวนและรอยละ ของบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ 
 

บุคคลท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อ จํานวน (คน) รอยละ (%) 
เพื่อน 
ครอบครัว 
โฆษณา 
หัวหนางาน 
ไมมี 

93 
75 
74 
29 

129 

23.3 
18.7 
18.5 
  7.3 
32.2 

รวม 400 100.00 
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กลุมผูตอบแบบสอบถามในการศึกษาครั้งนี้  พบวาสวนใหญจะแนะนําใหบุคคลอื่นซื้อ
สินคา   จํานวน 291  คน คิดเปนรอยละ 72.7  รองลงมาคือ ไมแนะนํา  จํานวน 109 คน คิดเปน      
รอยละ 27.3   ตามลําดับ  ดังตารางที่ 4.16 
 
ตารางที่  4.16   แสดงจํานวนและรอยละ ของการแนะนําใหบุคคลอื่นซื้อสินคา 
 

การแนะนํา จํานวน (คน) รอยละ (%) 
แนะนํา 
ไมแนะนํา 

291 
109  

72.7 
27.3 

รวม 400 100.00 
 
 กลุมผูตอบแบบสอบถามในการศึกษาครั้งนี้  พบวา สวนใหญใหเหตุผลในการแนะนํา
บุคคลอื่นซื้อสินคา เนื่องดวยตัวสินคา/รูปลักษณะมีความสวยงาม   จํานวน 131  คน คิดเปนรอยละ 
32.8  รองลงมาคือ  การใชงานมีหลายฟงกชั่น  จํานวน 82  คน คิดเปนรอยละ 20.5  ราคา
สมเหตุสมผล จํานวน 79 คิดเปนรอยละ 19.7   เปนสินคาหัตถกรรม จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 
14.5   ราคาถูก  จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.5 และสถานที่จําหนายสะดวกสบายและเปนสินคา
ตามโฆษณาในนิตยสาร จํานวน 4 คน  คิดเปนรอยละ 1.0   ตามลําดับ  ดังตารางที่ 4.17 
 
ตารางที่  4.17   แสดงจํานวนและรอยละ ของเหตุผลในการแนะนําใหบุคคลอื่นซื้อสินคา 
 

เหตุผล  จํานวน (คน) รอยละ (%) 
ราคาถูก 
ราคาสมเหตุสมผล 
ตัวสินคา/รูปลักษณะมีความสวยงาม 
การใชงานมีหลายฟงกช่ัน 
สถานที่จําหนายสะดวกสบาย 
เปนสินคาตามโฆษณาในนิตยสาร 
เปนสินคาหัตถกรรม (Hand made) 

42 
79 

131 
82 
4 
4 

58 

10.5 
19.7 
32.8 
20.5 
 1.0 
 1.0 
14.5 

รวม 400 100.00 
 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 

 

 
51 

 

4.3  ขอมูลเก่ียวกับแนวโนมทางการตลาดของสินคาของที่ระลึกจากโครงการหนึ่งตําบลหนึ่ง       
        ผลิตภัณฑจังหวัดเชียงใหม สําหรับนักทองเที่ยวชาวญี่ปุน    
 
 ผลการศึกษาในเรื่องแนวโนมทางการตลาดของสินคาของที่ระลึกจากโครงการหนึ่ง
ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑจังหวัดเชียงใหม  สําหรับนักทองเที่ยวชาวญี่ปุน  โดยภาพรวมแลวผูตอบ
แบบสอบถามแสดงความคิดเห็นในเรื่องแนวโนมทางการตลาดสินคาของที่ระลึกที่มีความพอใจอยู
ในระดับปานกลาง (คาเฉลี่ย 3.14)  โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมในแตละดานแลวสรุปผลไดดังนี้ 
 ดานผลิตภัณฑ  พบวา ใหความพอใจในดานรูปแบบสินคาเปนอันดับแรก (คาเฉลี่ย 3.38) 
รองลงมาคือ  ฟงกช่ันการใชงานตรงตามความตองการ และความหลากหลายของฟงกชั่นของการ 
ใชงาน  (คาเฉลี่ย 3.04)  รูปแบบของการหอหุมสินคา (คาเฉลี่ย 2.97) คําอธิบายสินคาและวิธีการใช 
(คาเฉลี่ย  2.92) 
 ดานราคา พบวา การตั้งราคามีความเหมาะสม (คาเฉลี่ย 3.27) 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย  พบวา สถานที่วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อ 
(คาเฉลี่ย 3.24) รองลงมาคือ การใหความเหมาะสมในดานการนําเสนอสินคาและบรรยากาศภายใน
ราน (คาเฉลี่ย 3.17)  ดานรูปลักษณภายนอกสินคา (คาเฉลี่ย 3.06)    
 ดานการสงเสริมการตลาด  พบวา  มีความพอใจในดานมารยาทในการใหบริการ 
(คาเฉลี่ย 3.29)  เปนอันดับแรก  รองลงมาคือ มีความพอใจในดานมีการใหทดลองสินคากอนซื้อ 
(คาเฉลี่ย 3.26)  รองลงมาคือ ภาษาที่ใชส่ือสาร (คาเฉล่ีย 3.26)   ไดรับสวนลดในการซื้อ  (คาเฉลี่ย 
3.21)  ดานเครื่องแตงกาย  (คาเฉลี่ย 3.21)  มีการอธิบายสินคาไดอยางดี (คาเฉลี่ย 3.12)  มีการเสนอ
การบรรจุหีบหอสินคา (คาเฉลี่ย 3.10)  มีการเสนอความชวยเหลือ หรือการบริการอื่น ๆ (คาเฉลี่ย 
3.06)  และมีการเชิญชวนใหซ้ือสินคา (คาเฉลี่ย 3.04) และไดรับการแถมสินคา (คาเฉลี่ย 2.93)
ตามลําดับดังตารางที่ 4.18 
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ตารางที่ 4.18 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของแนวโนมทางการตลาดของสินคา 
        ที่ระลึกจากโครงการหนึง่ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑจังหวดัเชียงใหม สําหรับนักทองเที่ยว 
        ชาวญ่ีปุน 
 

แนวโนมทางการตลาด คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับความ
พอใจ 

ดานผลิตภัณฑ       
1. รูปแบบตัวสินคา 
2. คําอธิบายสินคาและวิธีการใช 
3. ฟงกชั่นการใชงานตรงตามความตองการ 
4. รูปแบบของการหอหุมสินคา  

ค     5. ความหลากหลายของฟงกชั่นการใชงาน 

3.38 
2.92 
3.04 
2.97 
3.04 

0.57 
0.66 
0.64 
0.58 
0.59 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

ดานราคา    
1.   การตั้งราคามีความเหมาะสม 3.27 0.65 ปานกลาง 

ดานชองทางการจัดจําหนาย    
1. สถานที่วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อ 
2. การนําเสนอสินคา 
3. บรรยากาศภายในราน 
4. รูปลักษณภายนอกรานคา 

3.24 
3.17 
3.17 
3.06 

0.57 
0.56 
0.57 
0.61 

ปานกลาง
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

ดานการสงเสริมการตลาด    
1. ทานไดรับสวนลดในการซื้อ 
2. ทานไดรับการแถมสินคา 
3. มีการใหทดลองสินคากอนซ้ือ 
4. มีการอธิบายสินคาไดอยางด ี
5. มีการเชิญชวนใหซ้ือสินคา 
6. มีการเสนอความชวยเหลือหรือการบริการอื่น  
7. การเสนอการบรรจุหีบหอสินคา 
8. ภาษาที่ใชส่ือสารกับทานอยูในระดับใด 
9. มารยาทในการใหบริการทาน 
10. เครื่องแตงกายมีความเหมาะสมมากนอยเพยีงใด 

3.21 
2.93 
3.26 
3.12 
3.04 
3.06 
3.10 
3.26 
3.29 
3.21 

0.61 
0.61 
0.76 
0.62 
0.61 
0.70 
0.62 
0.62 
0.61 
0.53 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
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ทดสอบหาความสัมพันธระหวางเพศ  อายุ  อาชีพ รายได  สถานภาพ ระดับการศกึษา   
กับปจจัยท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคาของที่ระลึกของนักทองเที่ยวชาวญี่ปุน  
 
 เนื่องจากผลการตอบแบบสอบถาม พบวา มีจํานวนผูตอบในกลุมยอยนอยในการทดสอบ
ความสัมพันธจึงไดเปล่ียนแปลงระดับการใหความสําคญัจากมากที่สุด มาก ปานกลาง นอย  
นอยที่สุด มาเปนมาก ปานกลาง นอย โดยรวมระดบัมากที่สุดกับมาก และระดับนอยที่สุดกับนอย 
เขาดวยกัน 
  

ดานรูปแบบตัวสินคา 
เมื่อพิจารณาถึงความสัมพันธระหวางเพศ กับระดับความพึงพอใจตอรูปแบบตัวสินคา 

พบวา เพศไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอรูปแบบตัวสินคาที่เลือกซื้อ ( 2χ  =  5.522,  
Sig.  =  0.063)  ดังตารางที่ 4.19 
 
ตารางที่ 4.19  แสดงความสัมพันธระหวาง  เพศกับรูปแบบตัวสินคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
เพศ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ชาย 1 
(0.5 %) 

127 
(60.5 %) 

82 
(39.0 %) 

210 
(100.0 %) 

หญิง 7 
(3.7 %) 

116 
(61.1 %) 

67 
(35.3 %) 

190 
(100.0 %) 

2χ  =  5.522,  Sig.  =  0.063 
     
  
 
 
 
 
 
 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 

 

 
54 

 

 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวางอายกุับระดับความพึงพอใจตอรูปแบบตัวสินคา 
พบวา อายุมีความสัมพันธกบัระดับความพึงพอใจตอรูปแบบตัวสินคาที่เลือกซื้อ( 2χ  =  22.676, 
Sig.  =  0.001)  โดยที่ ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกกลุมอายุ ยกเวนชวงอายุต่ํากวา 15 
ป มีความพงึพอใจตอรูปแบบตัวสินคาในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก สวนผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวา 15 ป จํานวนมากที่สุดมคีวามพึงพอใจตอรูปแบบตัวสินคาในระดบั
มาก รองลงมาคือระดับปานกลาง ดังตารางที่ 4.20 
 
ตารางที่ 4.20   แสดงความสัมพันธระหวางอายุกับรูปแบบตัวสินคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อายุ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 15 ป - 4 
(25.0 %) 

12 
(75.0 %) 

16 
(100.0 %) 

15-34 ป 6 
(4.2 %) 

98 
(68.5 %) 

39 
(27.3 %) 

143 
(100.0 %) 

35-54 ป 
 

 - 86 
(60.6 %) 

56 
(39.4 %) 

142 
(100.0 %) 

มากกวา 54 ปขึ้นไป 2 
(2.0 %) 

55 
(55.6 %) 

42 
(42.4 %) 

99 
(100.0 %) 

2χ  =  22.676,  Sig.  =  0.001 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวางอาชพีกับระดับความพึงพอใจตอรูปแบบตัวสินคา 
พบวา อาชีพไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอรูปแบบตัวสินคาที่เลือกซื้อ  ( 2χ  =  
23.085,  Sig.  =  0.186)   ดังตารางที่ 4.21 
 
ตารางที่ 4.21   แสดงความสัมพันธระหวาง    อาชีพกับรูปแบบตัวสินคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อาชีพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

นักเรียน 1 
(2.4%) 

18 
(43.9 %) 

22 
(53.7 %) 

41 
(100.0 %) 

นศ.ในสถาบันฯ  - 9 
(37.5 %) 

15 
(62.5 %) 

24 
(100.0 %) 

แมบาน 
 

1 
(1.4%) 

49 
(69 %) 

21 
(29.6 %) 

71 
(100.0 %) 

พนง.เอกชน 2 
(2.6 %) 

52 
(66.7 %) 

24 
(30.8 %) 

78 
(100.0 %) 

พนง.รัฐ 
รัฐวิสาหกจิ 

- 14 
(56.0%) 

11 
(44.0%) 

25 
(100.0 %) 

เกษยีณอาย ุ 2 
(1.6%) 

79 
(61.2%) 

48 
(37.2%) 

129 
(100.0 %) 

ครู 2 
(7.1%) 

18 
(64.3%) 

8 
(28.6%) 

28 
(100.0 %) 

อาชีพอิสระ - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

ธุรกิจสวนตวั - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

2χ  =  23.085,  Sig.  =  0.186 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวางรายได กับระดับความพึงพอใจตอรูปแบบตัวสินคา 
พบวา รายไดมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอรูปแบบตัวสินคาที่เลือกซื้อ ( 2χ  =  26.987,   
Sig.  =    0.003)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกระดับรายได มีความพึงพอใจตอ
รูปแบบตัวสินคาที่เลือกซื้อ ในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก ยกเวนผูตอบแบบสอบถามที่
มีรายได 50,001 – 75,000 เยน มีความพงึพอใจตอรูปแบบตัวสินคาทีเ่ลือกซ้ือ ในระดับปานกลาง
และระดับมากในจํานวนทีเ่ทากัน ดังตารางที่ 4.22 
 
ตารางที่ 4.22   แสดงความสัมพันธระหวาง  รายไดกับรูปแบบตัวสินคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
รายได 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 25,000 เยน 4 
(2.9%) 

80 
(58.4 %) 

53 
(38.7 %) 

137 
(100.0 %) 

25,001-50,000 เยน - 54 
(88.5 %) 

7 
(11.5 %) 

61 
(100.0 %) 

50,001-75,000 เยน 1 
(4.0%) 

12 
(48.0%) 

12 
(48.0%) 

25 
(100.0 %) 

75,001-100,000 เยน - 13 
(65.0%) 

7 
(35.0%) 

20 
(100.0 %) 

100,001-125,000 
เยน 

1 
(1.8%) 

29 
(50.9%) 

27 
(47.4%) 

57 
(100.0 %) 

มากกวา 150,000 
เยน 

2 
(2.0%) 

55 
(55.0%) 

43 
(43.0%) 

100 
(100.0 %) 

2χ  =   26.987 ,   Sig.  =    0.003 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวางสถานภาพการสมรสกับระดับความพึงพอใจตอ
รูปแบบตัวสินคา พบวา สถานภาพสมรสไมมีความสัมพันธกับระดบัความพึงพอใจตอรูปแบบตัว
สินคาที่เลือกซ้ือ ( 2χ  =   6.670 ,  Sig.   =    0.226)  ดังตารางที่ 4.23 
 

ตารางที่ 4.23   แสดงความสัมพันธระหวางสถานภาพการสมรสกับรูปแบบตัวสินคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
สถานภาพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

สมรส 3 
(1.5%) 

126 
(62.7%) 

72 
(35.8%) 

201 
(100.0 %) 

โสด 3 
(2.0%) 

93 
(62.0%) 

54 
(36.0 %) 

150 
(100.0 %) 

หยา 1 
(4.0%) 

15 
(60.0 %) 

9 
(36.0 %) 

25 
(100.0 %) 

หมาย 1 
(4.2 %) 

9 
(37.5 %) 

14 
(58.3%) 

24 
(100.0 %) 

2χ  =   6.670 ,  Sig.   =    0.226 
 คําอธิบายสินคาและวิธีการใช 
 เมื่อพิจารณาถึงความสัมพันธระหวางเพศ กับระดับความพึงพอใจตอคําอธิบายสินคาและ
วิธีการใช พบวา เพศไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจของคําอธิบายสินคาและวิธีการใช 
( 2χ  =  1.707,   Sig.  =  0.426)   ดังตารางที่ 4.24 
 
ตารางที่ 4.24   แสดงความสัมพันธระหวาง  เพศกับคําอธิบายสินคาและวิธีการใช 

ระดับความพึงพอใจ 
เพศ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ชาย 50 
(23.8 %) 

125 
(59.5 %) 

35 
(16.7 %) 

210 
(100.0 %) 

หญิง 54 
(28.4 %) 

101 
(53.2 %) 

35 
(18.4 %) 

190 
(100.0 %) 

2χ  =  1.707,   Sig.  =  0.426 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวางอายุ กับระดับความพึงพอใจตอคําอธิบายสินคาและ
วิธีการใช พบวา อายุมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอคําอธิบายสินคาและวธีิการใช ( 2χ  
=  21.962,  Sig.  =  0.001)  โดยที่ ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกกลุมอายุยกเวนชวง
อายุต่ํากวา 15 ป มีความพงึพอใจตอคําอธิบายสินคาและวิธีการใชในระดับปานกลางรองลงมาคือ
ในระดับมาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวา 15 ปจํานวนมากที่สุดมคีวามพึงพอใจตอ
คําอธิบายสินคาและวิธีใชในระดับปานกลาง รองลงมาคือในระดับมาก ดังตารางที่ 4.25 
 
ตารางที่ 4.25   แสดงความสัมพันธระหวาง  อายุกับคําอธิบายสินคาและวิธีการใช 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อายุ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 15 ป - 12 
(75.0 %) 

4 
(25.0 %) 

16 
(100.0 %) 

15-34 ป 46 
(32.2 %) 

62 
(43.4 %) 

35 
(24.5 %) 

143 
(100.0 %) 

35-54 ป 
 

36 
(25.4 %) 

90 
(63.4 %) 

16 
(11.3 %) 

142 
(100.0 %) 

มากกวา 54 ปขึ้นไป 22 
(22.2 %) 

62 
(62.6 %) 

15 
(15.2 %) 

99 
(100.0 %) 

2χ  =  21.962,  Sig.  =  0.001 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวางอาชพีกับระดับความพึงพอใจตอคําอธิบายสินคา
และวิธีการใชพบวา อาชีพมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอคําอธิบายสินคาและวิธีการใช  
( 2χ  =  38.458,  Sig.  =  0.001)  โดยที่ ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทกุกลุมอาชีพ 
ยกเวน อาชีพอิสระ, อาชีพธุรกิจสวนตวั และนักศกึษาในสถาบันอุดมศึกษา มีความพึงพอใจตอ
คําอธิบายสินคาและวิธีการใชในระดับปานกลาง รองลงมาคือในระดับนอย สวนผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอาชีพอาชีพอิสระ และอาชีพธุรกิจสวนตัวจํานวนมากที่สุดมีความพึงพอใจตอ
คําอธิบายสินคาและวิธีการใชในระดับนอย และผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักศึกษาใน
สถาบันอุดมศึกษาจํานวนมากที่สุด มีความพึงพอใจตอคําอธิบายสินคาและวิธีการใชในระดับมาก 
รองลงมาคือระดับปานกลาง ดังตารางที่ 4.26 
ตารางที่ 4.26  แสดงความสัมพันธระหวาง  อาชีพกับคําอธิบายสินคาและวิธีการใช 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อาชีพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

นักเรียน 8 
(19.5%) 

26 
(63.4 %) 

7 
(17.1 %) 

41 
(100.0 %) 

นศ.ในสถาบันฯ 3 
(12.5%) 

10 
(41.7%) 

11 
(45.8 %) 

24 
(100.0 %) 

แมบาน 
 

18 
(25.4%) 

38 
(53.5%) 

15 
(21.1%) 

71 
(100.0 %) 

พนง.เอกชน 23 
(29.5%) 

41 
(52.6 %) 

14 
(17.9%) 

78 
(100.0 %) 

พนง.รัฐ 
รัฐวิสาหกจิ 

5 
(20.0%) 

15 
(60.0%) 

5 
(20.0%) 

25 
(100.0 %) 

เกษยีณอาย ุ 30 
(23.3%) 

82 
(63.6%) 

17 
(13.2%) 

129 
(100.0 %) 

ครู 13 
(46.4%) 

14 
(50.0%) 

1 
(3.6%) 

28 
(100.0 %) 

อาชีพอิสระ 2 
(100.0%) 

- - 2 
(100.0 %) 

ธุรกิจสวนตวั 2 
(100.0%) 

- - 2 
(100.0 %) 

2χ  =  38.458,  Sig.  =  0.001 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวางรายได กับระดับความพึงพอใจตอคําอธิบายสินคา
และวิธีการใชพบวา รายไดมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอคําอธิบายสินคาและวิธีการใช  
( 2χ  =  30.440,  Sig.  =  0.001)  โดยที่ ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดที่มีรายได 50,001 เยน
ขึ้นไป มีความพึงพอใจตอคําอธิบายสินคาและวิธีการใชในระดับปานกลางรองลงมาคือระดับมาก 
สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดไมเกิน 50,000 เยน จํานวนมากที่สุดมีความพึงพอใจตอ
คําอธิบายสินคาและวิธีการใชในระดับปานกลางรองลงมาคือในระดับนอย ดังตารางที่ 4.27 
 
ตารางที่ 4.27   แสดงความสัมพันธระหวาง  รายไดกับคําอธิบายสินคาและวิธีการใช 
 

ระดับความพงึพอใจ 
รายได 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 25,000 เยน 51 
(37.2%) 

68 
(49.6%) 

18 
(13.1%) 

137 
(100.0 %) 

25,001-50,000 เยน 16 
(26.2) 

29 
(47.5%) 

16 
(26.2%) 

61 
(100.0 %) 

50,001-75,000 เยน 2 
(8.0%) 

15 
(60.0%) 

8 
(32.0%) 

25 
(100.0 %) 

75,001-100,000 เยน 4 
(20.0%) 

11 
(55.0%) 

5 
(25.0%) 

20 
(100.0 %) 

100,001-125,000 
เยน 

6 
(10.5%) 

39 
(68.4%) 

12 
(21.1%) 

57 
(100.0 %) 

มากกวา 150,000 
เยน 

25 
(25.0%) 

64 
(64.0%) 

11 
(11.0%) 

100 
(100.0 %) 

2χ  =  30.440,  Sig.  =  0.001 
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 เมื่อพจิารณาถึงความสัมพนัธระหวางสถานภาพการสมรสกับระดับความพึงพอใจตอ
คําอธิบายสินคาและวิธีการใชพบวา สถานภาพการสมรสมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอ
คําอธิบายสินคาและวิธีการใช ( 2χ =23.733, Sig. =  0.001) โดยที ่ ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมาก
ที่สุดในทุกสถานภาพ ยกเวน สถานภาพหมาย และสถานภาพหยาราง มีความพึงพอใจตอคําอธิบาย
สินคาและวิธีการใชในระดบัปานกลาง รองลงมาคือระดับนอย สวนผูตอบแบบสอบถามที่มี
สถานภาพหมายจํานวนมากที่สุด มีความพึงพอใจตอคําอธิบายสินคาและวิธีการใชในระดับปาน
กลาง รองลงมาคือระดับมาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพหยารางจํานวนมากที่สุด มี
ระดับความพึงพอใจในระดับนอยและปานกลางจํานวนทีเ่ทากัน และรองลงมาคือระดับมาก ดัง
ตารางที่ 4.28 
 
ตารางที่ 4.28   แสดงความสัมพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับคําอธิบายสินคาและวิธีการใช 
 

ระดับความพงึพอใจ 
สถานภาพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

สมรส 50 
(24.9%) 

129 
(64.2%) 

22 
(10.9%) 

201 
(100.0 %) 

โสด 43 
(28.7%) 

70 
(46.7%) 

37 
(24.7%) 

150 
(100.0 %) 

หยา 10 
(40.0%) 

10 
(40.0%) 

5 
(20.0%) 

25 
(100.0 %) 

หมาย 1 
(4.2%) 

17 
(70.8%) 

6 
(25.0%) 

24 
(100.0 %) 

2χ  =  23.733,  Sig.  =  0.001 
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 ฟงกชัน่การใชงานทีต่รงตามความตองการ 
 เมื่อพิจารณาถึงความสัมพันธระหวางเพศ กับระดับความพึงพอใจตอฟงกช่ันการใชงานที่
ตรงตามความตองการ พบวา เพศมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอฟงกช่ันการใชงานที่
ตรงตามความตองการ ( 2χ  =  25.132,  Sig.  =  0.000  )  โดยที่ ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมาก
ที่สุดที่เปนเพศชาย มีความพึงพอใจตอฟงกชั่นการใชงานที่ตรงตามความตองการในระดับปานกลาง 
รองลงมาคือระดับมาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่เปนเพศหญิงจํานวนมากที่สุด มีความพึงพอใจตอ
ฟงกช่ันการใชงานที่ตรงตามความตองการ ในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับนอย ดังตารางที่ 
4.29 
 
ตารางที่ 4.29   แสดงความสัมพันธระหวาง  เพศกับฟงกช่ันการใชงานที่ตรงตามความตองการ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
เพศ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ชาย 17 
(8.1%) 

145 
(69.0%) 

48 
(22.9%) 

210 
(100.0 %) 

หญิง 51 
(26.8%) 

108 
(56.8%) 

31 
(16.3%) 

190 
(100.0 %) 

                                                        2χ  =  25.132,  Sig.  =  0.000      
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 เมื่อพิจารณาถึงความสัมพันธระหวางอายุ กับระดับความพึงพอใจตอฟงกช่ันการใชงานที่
ตรงตามความตองการ พบวา อายุมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอฟงกช่ันการใชงานที่
ตรงตามความตองการ ( 2χ  =  15.175,  Sig.  =  0.019)  โดยที่ ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุด 
ในชวงอายุ 15 – 54 ป มีความพึงพอใจตอฟงกช่ันการใชงานที่ตรงตามความตองการ ในระดับปาน
กลาง รองลงมาคือในระดับมาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวา 15 ป และมากกวา 54 ปขึ้น
ไปจํานวนมากที่สุดมีความพึงพอใจตอฟงกช่ันการใชงานที่ตรงตามความตองการ ในระดับปาน
กลาง รองลงมาคือระดับนอย ดังตารางที่ 4.30 
 
ตารางที่ 4.30   แสดงความสัมพันธระหวาง  อายุกับฟงกชั่นการใชงานตรงตามความตองการ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อายุ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 15 ป 5 
(31.3%) 

10 
(62.5%) 

1 
(6.3%) 

16 
(100.0 %) 

15-34 ป 28 
(19.6%) 

86 
(60.1%) 

29 
(20.3%) 

143 
(100.0 %) 

35-54 ป 
 

16 
(11.3%) 

88 
(62.0%) 

38 
(26.8%) 

142 
(100.0 %) 

มากกวา 54 ปขึ้นไป 19 
(19.2%) 

69 
(69.7%) 

11 
(11.1%) 

99 
(100.0 %) 

                                                          2χ  =  15.175,  Sig.  =  0.019 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวางอาชพีกับระดับความพึงพอใจตอฟงกช่ันการใชงาน
ที่ตรงตามความตองการ พบวา  อาชีพมีความสัมพันธกบัระดับความพึงพอใจตอฟงกช่ันการใชงาน
ที่ตรงตามความตองการ ( 2χ  =   31.627,   Sig.  =  0.011)  โดยที่ ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมาก
ที่สุดในทุกกลุมอาชีพ ยกเวนอาชีพนักเรียน, แมบาน และครู มีความพึงพอใจตอฟงกชั่นการใชงาน
ที่ตรงตามความตองการในระดับปานกลางรองลงมาคือระดับมาก สวนผูที่ตอบแบบสอบถามที่มี
อาชีพนักเรยีน และแมบาน จํานวนมากที่สุดมีความพงึพอใจในฟงกชั่นการใชงานที่ตรงตามความ
ตองการในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับนอย สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพครูจํานวน
มากที่สุด มีความพึงพอใจในฟงกช่ันการใชงานที่ตรงตามความตองการ ในระดับนอยและปานกลาง
ในจํานวนทีเ่ทากัน รองลงมาในระดับมาก ดังตารางที่ 4.31 
ตารางที่ 4.31  แสดงความสัมพันธระหวาง  อาชีพกับฟงกชั่นการใชงานตรงตามความตองการ 

ระดับความพงึพอใจ 
อาชีพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

นักเรียน 
12 

(29.3%) 
21 

(51.2%) 
8 

(19.5%) 
41 

(100.0 %) 

นศ.ในสถาบันฯ 
4 

(16.7%) 
11 

(45.8%) 
9 

(37.5%) 
24 

(100.0 %) 
แมบาน 
 

11 
(15.5%) 

50 
(70.4%) 

10 
(14.1%) 

71 
(100.0 %) 

พนง.เอกชน 
8 

(10.3%) 
52 

(66.7%) 
18 

(23.1%) 
78 

(100.0 %) 
พนง.รัฐ 
รัฐวิสาหกิจ 

4 
(16.0%) 

15 
(60.0%) 

6 
(24.0%) 

25 
(100.0 %) 

เกษียณอายุ 
17 

(13.2%) 
88 

(68.2%) 
24 

(18.6%) 
129 

(100.0 %) 

ครู 
12 

(42.9%) 
12 

(42.9%) 
4 

(14.3%) 
28 

(100.0 %) 

อาชีพอิสระ 
- 2 

(100.0%) 
- 2 

(100.0 %) 

ธุรกิจสวนตวั 
- 
 

2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

2χ  =   31.627,   Sig.  =  0.011 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง รายไดกับระดับความพึงพอใจตอฟงกช่ันการใช
งานที่ตรงตามความตองการพบวา รายไดมีความสัมพันธกับความพึงพอใจตอฟงกช่ันการใชงาน
ตรงตามความตองการ ( 2χ  =  41.437,  Sig.  =  0.000)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุด
ในทุกระดับรายได ยกเวนผูที่มีรายไดระหวาง 50,001 – 75,000 เยน และมากกวา 100,001 เยนขึน้
ไป มีความพงึพอใจตอฟงกชั่นการใชงานที่ตรงตามความตองการในระดับปานกลาง รองลงมาคือ
ระดับนอย สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดระหวาง 50,001 – 75,000 เยน และมากกวา 100,001 
เยนขึ้นไปจํานวนมากที่สุด มีความพึงพอใจตอฟงกช่ันการใชงานทีต่รงตามความตองการในระดบั
ปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก ดังตารางที่ 4.32 
 
ตารางที่ 4.32  แสดงความสัมพันธระหวาง  รายไดกับฟงกชั่นการใชงานตรงตามความตองการ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
รายได 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 25,000 เยน 32 
(23.4%) 

78 
(56.9%) 

27 
(19.7%) 

137 
(100.0 %) 

25,001-50,000 เยน 6 
 (9.8%) 

50 
(82.0%) 

5 
(8.2%) 

61 
(100.0 %) 

50,001-75,000 เยน 2 
(8.0%) 

12 
(48.0%) 

11 
(44.0%) 

25 
(100.0 %) 

75,001-100,000 เยน 5 
(25.0%) 

14 
(70.0%) 

1 
(5.0%) 

20 
(100.0 %) 

100,001-125,000 เยน 14 
(24.6%) 

25 
(43.9%) 

18 
(31.6%) 

57 
(100.0 %) 

มากกวา 150,000 เยน 9 
(9.0%) 

74 
(74.0%) 

17 
(17.0%) 

100 
(100.0 %) 

                                                         2χ  =  41.437,  Sig.  =  0.000 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวางสถานภาพการสมรสกับระดับความพึงพอใจตอ
ฟงกชั่นการใชงานตรงตามความตองการ พบวา สถานภาพการสมรสไมมีความสัมพันธกับระดับ
ความพึงพอใจตอฟงกช่ันการใชงานที่ตรงตามความตองการ ( 2χ  =  9.549,  Sig.  =  0.145)   ดัง
ตารางที่ 4.33 
 

ตารางที่ 4.33 แสดงความสัมพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับฟงกช่ันการใชงานที่ตรง 
         ตามความตองการ 

ระดับความพงึพอใจ 
สถานภาพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

สมรส 29 
(14.4%) 

122 
(60.7%) 

50 
(24.9%) 

201 
(100.0 %) 

โสด 31 
(20.7%) 

95 
(63.3%) 

24 
(16.0%) 

150 
(100.0 %) 

หยา 5 
(20.0%) 

18 
(72.0%) 

2 
(8.0%) 

25 
(100.0 %) 

หมาย 3 
(12.5%) 

18 
(75.0%) 

3 
(12.5%) 

24 
(100.0 %) 

2χ  =  9.549,  Sig.  =  0.145 
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 รูปแบบของการหอหุมสินคา 
เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวางเพศ กับระดับความพึงพอใจตอรูปแบบของการ

หอหุมสินคาพบวาเพศไมมีความสัมพันธกบัระดับความพึงพอใจตอรูปแบบของการหอหุมสินคา
( 2χ  =  2.181,  Sig.  =  0.336)   ดังตารางที่ 4.34 

 
ตารางที่ 4.34   แสดงความสัมพันธระหวาง  เพศกับรูปแบบของการหอหุมสินคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
เพศ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ชาย 32 
(15.2%) 

150 
(71.4%) 

28 
(13.3%) 

210 
(100.0 %) 

หญิง 39 
(20.5%) 

124 
(65.3%) 

27 
(14.2%) 

190 
(100.0 %) 

                                                         2χ  =  2.181,  Sig.  =  0.336 
    เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง อายุ กับระดับความพึงพอใจตอรูปแบบของการ
หอหุมสินคา พบวา อายุไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอรูปแบบของการหอหุมสินคา 
( 2χ  =  7.506,  Sig.  =  0.277)   ดังตารางที่ 4.35 
 
ตารางที่ 4.35   แสดงความสัมพันธระหวาง  อายุกับรูปแบบของการหอหุมสินคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อายุ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา  
15 ป 

2 
(12.5%) 

9 
(56.3%) 

5 
(31.3%) 

16 
(100.0 %) 

15-34 ป 29 
(20.3%) 

93 
(65.0%) 

21 
(14.7%) 

143 
(100.0 %) 

35-54 ป 
 

26 
(18.3%) 

97 
(68.3%) 

19 
(13.4%) 

142 
(100.0 %) 

มากกวา 54 ปขึ้นไป 14 
(14.1%) 

75 
(75.8%) 

10 
(10.1%) 

99 
(100.0 %) 

                                                        2χ  =  7.506,  Sig.  =  0.277 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง อาชีพกับระดับความพึงพอใจตอรูปแบบของการ
หอหุมสินคา พบวา อาชีพมคีวามสัมพันธระดับความพึงพอใจตอรูปแบบของการหอหุมสินคา ( 2χ  
=  38.158,  Sig.  =  0.001)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากทีสุ่ดในทุกอาชพี ยกเวนอาชพี
นักเรียน, นกัศกึษาในสถาบันอุดมศึกษา, พนักงานรัฐบาล/รัฐวิสาหกิจ และประกอบธุรกิจสวนตวั มี
ความพึงพอใจตอรูปแบบของการหอหุมสนิคาในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับนอย สวน
ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรยีน, นักศึกษาในสถาบันอุดมศึกษา และพนักงานรัฐบาล/
รัฐวิสาหกจิจํานวนมากที่สุดมีความพึงพอใจตอรูปแบบของการหอหุมสินคา ในระดับปานกลาง 
รองลงมาคือมาก และผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัวจํานวนมากที่สุด มีระดบั
ความพึงพอใจตอรูปแบบของการหอหุมสนิคาในระดับนอย ดังตารางที่ 4.36 
ตารางที่ 4.36   แสดงความสัมพันธระหวาง  อาชีพกับรูปแบบของการหอหุมสินคา 

ระดับความพงึพอใจ 
อาชีพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

นักเรียน 7 
(17.1%) 

26 
(63.4%) 

8 
(19.5%) 

41 
(100.0 %) 

นศ.ในสถาบันฯ 4 
(16.7%) 

15 
(62.5%) 

5 
(20.8%) 

24 
(100.0 %) 

แมบาน 
 

18 
(25.4%) 

44 
(62.0%) 

9 
(12.7%) 

71 
(100.0 %) 

พนง.เอกชน 16 
(20.5%) 

49 
(62.8%) 

13 
(16.7%) 

78 
(100.0 %) 

พนง.รัฐ 
รัฐวิสาหกจิ 

4 
(16.0%) 

12 
(48.0%) 

9 
(36.0%) 

25 
(100.0 %) 

เกษยีณอาย ุ 15 
(11.6%) 

105 
(81.4%) 

9 
(7.0%) 

129 
(100.0 %) 

ครู 5 
(17.9%) 

21 
(75.0%) 

2 
(7.1%) 

28 
(100.0 %) 

อาชีพอิสระ - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

ธุรกิจสวนตวั 2 
(100.0%) 

- - 2 
(100.0 %) 

2χ  =  38.158,  Sig.  =  0.001 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง รายไดกับระดับความพึงพอใจตอรูปแบบของการ
หอหุมสินคา พบวา รายไดมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอรูปแบบของการหอหุมสินคา 
( 2χ  =  25.485,  Sig.  =  0.004)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทกุกลุมรายได 
ยกเวนชวงรายไดระหวาง 50,001 – 100,000 เยน มีความพึงพอใจตอรูปแบบของการหอหุมสินคา
ในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับนอย สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดระหวาง 50,001 – 
100,000 เยน จํานวนมากที่สุดมีความพงึพอใจตอรูปแบบของการหอหุมสินคาในระดับปานกลาง 
รองลงมาคือระดับมาก ดังตารางที่ 4.37 
 
ตารางที่ 4.37  แสดงความสัมพันธระหวาง  รายไดกับรูปแบบของการหอหุมสินคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
รายได 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 25,000 เยน 33 
(24.1%) 

85 
(62.0%) 

19 
(13.9%) 

137 
(100.0 %) 

25,001-50,000 เยน 7 
(11.5%) 

48 
(78.7%) 

6 
(9.8%) 

61 
(100.0 %) 

50,001-75,000 เยน 4 
(16.0%) 

13 
(52.0%) 

8 
(32.0%) 

25 
(100.0 %) 

75,001-100,000 เยน 1 
(5.0%) 

12 
(60.0%) 

7 
(35.0%) 

20 
(100.0 %) 

100,001-125,000 เยน 10 
(17.5%) 

42 
(73.7%) 

5 
(8.8%) 

57 
(100.0 %) 

มากกวา 150,000 เยน 16 
(16.0%) 

74 
(74.0%) 

10 
(10.0%) 

100 
(100.0 %) 

                                                             2χ  =  25.485,  Sig.  =  0.004 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง สถานภาพการสมรสกับระดับความพึงพอใจตอ
รูปแบบของการหอหุมสินคาพบวา สถานภาพการสมรสไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจ
ตอรูปแบบของการหอหุมสนิคา ( 2χ  =  10.501,  Sig.  =  0.105)   ดังตารางที่ 4.38 
 
ตารางที่ 4.38   แสดงความสัมพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับรูปแบบของการหอหุมสินคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
สถานภาพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

สมรส 42 
(20.9%) 

133 
(66.2%) 

26 
(12.9%) 

201 
(100.0 %) 

โสด 26 
(17.3%) 

103 
(68.7%) 

21 
(14.0%) 

150 
(100.0 %) 

หยา 3 
(12.0%)  

16 
(64.0%) 

6 
(24.0%) 

25 
(100.0 %) 

หมาย - 22 
(91.7%) 

2 
(8.3%) 

24 
(100.0 %) 

2χ  =  10.501,  Sig.  =  0.105 
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 ความหลากหลายของฟงกชัน่ของการใชงาน  
 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง เพศกับระดับความพึงพอใจตอความหลากหลาย
ของฟงกชั่นของการใชงาน  พบวา เพศไมมีความสัมพันธกบัระดับความพึงพอใจตอความ
หลากหลายของฟงกช่ันของการใชงาน ( 2χ  =  0.116,  Sig.  =  0.944)   ดังตารางที่ 4.39 
 

ตารางที่ 4.39   แสดงความสัมพันธระหวาง  เพศกับความหลากหลายของฟงกช่ันของการใชงาน 
 

ระดับความพงึพอใจ 
เพศ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ชาย 29 
(13.8%) 

149 
(71.0%) 

32 
(15.2%) 

210 
(100.0 %) 

หญิง 27 
(14.2%) 

132 
(69.5%) 

31 
(16.3%) 

190 
(100.0 %) 

                                                          2χ  =  0.116,  Sig.  =  0.944  
     
 เมื่อพิจารณาถึงความสัมพันธระหวาง  อายุกับระดับความพึงพอใจตอความหลากหลาย
ของฟงกชั่นของการใชงาน พบวา  อายุไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอความ
หลากหลายของฟงกช่ันของการใชงาน ( 2χ  =  12.151,  Sig.  =  0.059)   ดังตารางที่ 4.40 
 
ตารางที่ 4.40   แสดงความสัมพันธระหวาง  อายุกับความหลากหลายของฟงกช่ันของการใชงาน 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อายุ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 15 ป 3 
(18.8%) 

8 
(50.0%) 

5 
(31.3%) 

16 
(100.0 %) 

15-34 ป 13 
(9.1%) 

113 
(79.0%) 

17 
(11.9%) 

143 
(100.0 %) 

35-54 ป 
 

22 
(15.5%) 

93 
(65.5%) 

27 
(19.0%) 

142 
(100.0 %) 

มากกวา 54 ปขึ้นไป 18 
(18.2%) 

67 
(67.7%) 

14 
(14.1%) 

99 
(100.0 %) 

                                                         2χ  =  12.151,  Sig.  =  0.059 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 

 

 
72 

 

 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  อาชีพกับระดับความพึงพอใจตอความหลากหลาย
ของฟงกชั่นของการใชงาน พบวา อาชีพมคีวามสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอความหลากหลาย
ของฟงกชั่นของการใชงาน ( 2χ  =  31.661,  Sig.  =  0.011)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมาก
ที่สุดในทุกกลุมอาชีพ ยกเวนอาชีพพนกังานเอกชนและ พนักงานรัฐบาล/รัฐวิสาหกิจ มีความพงึ
พอใจตอความหลากหลายของฟงกช่ันของการใชงานในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก 
สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานเอกชนและพนักงานรัฐบาล/รัฐวิสาหกิจจํานวนมาก
ที่สุดมีความพงึพอใจตอความหลากหลายของฟงกช่ันของการใชงานในระดับปานกลาง รองลงมา
คือระดับนอย ดังตารางที่ 4.41 
ตารางที่ 4.41   แสดงความสัมพันธระหวาง  อาชีพกับความหลากหลายของฟงกชั่นของการใชงาน 

ระดับความพงึพอใจ 
อาชีพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

นักเรียน 7 
(17.1%) 

25 
(61.0%) 

9 
(22.0%) 

41 
(100.0 %) 

นศ.ในสถาบันฯ - 19 
(79.2%) 

5 
(20.8%) 

24 
(100.0 %) 

แมบาน 
 

5 
(7.0%) 

51 
(71.8%) 

15 
(21.1%) 

71 
(100.0 %) 

พนง.เอกชน 19 
(24.4%) 

52 
(66.7%) 

7 
(9.0%) 

78 
(100.0 %) 

พนง.รัฐ 
รัฐวิสาหกจิ 

6 
(24.0%) 

16 
(64.0%) 

3 
(12.0%) 

25 
(100.0 %) 

เกษยีณอาย ุ 19 
(14.7%) 

87 
(67.4%) 

23 
(17.8%) 

129 
(100.0 %) 

ครู - 27 
(96.4%) 

1 
(3.6%) 

28 
(100.0 %) 

อาชีพอิสระ - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

ธุรกิจสวนตวั - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

2χ  =  31.661,  Sig.  =  0.011 
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 เมื่อพิจารณาถึงความสัมพันธระหวาง รายไดกับระดับความพึงพอใจตอความหลากหลาย
ของฟงกชั่นของการใชงาน  พบวา รายไดมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอความ
หลากหลายของฟงกช่ันของการใชงาน ( 2χ  =  30.855,  Sig.  =  0.001) โดยที่ผูตอบแบบสอบถาม
จํานวนมากที่สุด ในทุกชวงรายไดยกเวนผูที่มีชวงรายไดระหวาง 25,001 – 100,000 เยน มีความพึง
พอใจตอความหลากหลายของฟงกชั่นของการใชงานในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับนอย 
สวนผูที่ตอบแบบสอบถามที่มีชวงรายไดระหวาง 25,001 – 100,000 เยน มีความพึงพอใจตอความ
หลากหลายของฟงกช่ันของการใชงานในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก ดังตารางที่ 4.42 

 
ตารางที่ 4.42   แสดงความสัมพันธระหวาง  รายไดกับความหลากหลายของฟงกชั่นของการใชงาน 
 

ระดับความพงึพอใจ 
รายได 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 25,000 เยน 21 
(15.3%) 

99 
(72.3%) 

17 
(12.4%) 

137 
(100.0 %) 

25,001-50,000 เยน 2 
(3.3%) 

39 
(63.9%) 

20 
(32.8%) 

61 
(100.0 %) 

50,001-75,000 เยน 3 
(12.0%) 

16 
(64.0%) 

6 
(24.0%) 

25 
(100.0 %) 

75,001-100,000 เยน 1 
(5.0%) 

13 
(65.0%) 

6 
(30.0%) 

20 
(100.0 %) 

100,001-125,000 เยน 11 
(19.63%) 

39 
(68.4%) 

7 
(12.3%) 

57 
(100.0 %) 

มากกวา 150,000 เยน 18 
(18.0%) 

75 
(75.0%) 

7 
(7.0%) 

100 
(100.0 %) 

                                                            2χ  =  30.855,  Sig.  =  0.001 
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 เมื่อพิจารณาถึงความสัมพันธระหวางสถานภาพการสมรสกับระดับความพึงพอใจ
ตอความหลากหลายของฟงกชั่นของการใชงาน  พบวา สถานภาพการสมรสไมมีความสัมพันธกบั
ระดับความพึงพอใจตอความหลากหลายของฟงกชั่นของการใชงาน  ( 2χ  =  9.367,  Sig.  =  0.154)   
ดังตารางที่ 4.43 
 
ตารางที่ 4.43   แสดงความสัมพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับความหลากหลายของฟงกช่ัน 
        ของการใชงาน             
 

ระดับความพงึพอใจ 
สถานภาพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

สมรส 21 
(10.4%) 

149 
(74.1%) 

31 
(15.4%) 

201 
(100.0 %) 

โสด 30 
(20.0%) 

98 
(65.3%) 

22 
(14.7%) 

150 
(100.0 %) 

หยา 4 
(16.0%)  

16 
(64.0%) 

5 
(20.0%) 

25 
(100.0 %) 

หมาย 1 
(4.2%) 

18 
(75.0%) 

5 
(20.8%) 

24 
(100.0 %) 

2χ  =  9.367,  Sig.  =  0.154 
 การตั้งราคามคีวามเหมาะสม 
 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวางเพศกับระดับความพึงพอใจตอการตั้งราคามีความ
เหมาะสม พบวาเพศไมมีความสัมพันธกบัระดบัความพึงพอใจตอการตัง้ราคามีความเหมาะสม ( 2χ  
=  5.538,  Sig.  =  0.063)   ดังตารางที่ 4.44 
ตารางที่ 4.44   แสดงความสัมพันธระหวาง  เพศกับการตั้งราคามีความเหมาะสม 

ระดับความพงึพอใจ 
เพศ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ชาย 14 
(6.7%) 

120 
(57.1%) 

76 
(36.2%) 

210 
(100.0 %) 

หญิง 26 
(13.7%) 

98 
(51.6%) 

66 
(34.7%) 

190 
(100.0 %) 

2χ  =  5.538,  Sig.  =  0.063 
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    เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  อายุกับระดับความพึงพอใจตอการตั้งราคามีความ
เหมาะสม พบวา อายุมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอการตั้งราคามีที่ความเหมาะสม ( 2χ  
=  19.607,  Sig.  =  0.003)   โดยท่ี ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากทีสุ่ดในชวงอายตุั้งแต 15 ปขึ้น
ไป มีความพงึพอใจตอการตั้งราคามีความเหมาะสม ในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก 
สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวา 15 ป จํานวนมากที่สุด มีความพึงพอใจตอการตั้งราคามี
ความเหมาะสมในระดับมาก และรองลงมาคือระดับนอย ดังตารางที่ 4.45 
 
ตารางที่ 4.45  แสดงความสัมพันธระหวาง  อายุกับการตั้งราคามีความเหมาะสม 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อายุ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา  
15 ป 

3 
(18.8%) 

3 
(18.8%) 

10 
(62.5%) 

16 
(100.0 %) 

15-34 ป 16 
(11.2%) 

76 
(53.1%) 

51 
(35.7%) 

143 
(100.0 %) 

35-54 ป 
 

14 
(9.9%) 

70 
(49.3%) 

58 
(40.8%) 

142 
(100.0 %) 

มากกวา 54 ปขึ้นไป 7 
(7.1%) 

69 
(69.7%) 

23 
(23.2%) 

99 
(100.0 %) 

2χ  =  19.607,  Sig.  =  0.003 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  อาชีพกับระดับความพึงพอใจตอการตั้งราคามี
ความเหมาะสม พบวา  อาชีพ มีความสัมพันธกบัระดับความพึงพอใจตอการตั้งราคามีความ
เหมาะสม ( 2χ  =  45.453,  Sig.  =  0.000)  โดยที่ ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกกลุม
อาชีพ ยกเวนนักศึกษาในสถาบันอุดมศึกษา, พนักงานรัฐบาล/รัฐวิสาหกิจ, ครูและผูที่มีอาชีพอิสระ 
มีความพึงพอใจตอการตั้งราคามีความเหมาะสม ในระดบัปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก สวนผูที่
มีอาชีพนักศึกษาในสถาบันอุดมศึกษา, พนักงานรฐับาล/รัฐวิสาหกิจ, ครูและผูที่มีอาชีพอิสระ
จํานวนมากทีสุ่ด มีความพึงพอใจตอการตัง้ราคามีความเหมาะสม ในระดับมาก รองลงมาคือระดับ
ปานกลาง ดังตารางที่ 4.46 
 
ตารางที่ 4.46   แสดงความสัมพันธระหวาง  อาชีพกับการตั้งราคามีความเหมาะสม 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อาชีพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

นักเรียน 
3 

(7.3%) 
21 

(51.2%) 
17 

(41.5%) 
41 

(100.0 %) 

นศ.ในสถาบันฯ 1 
(4.2%) 

9 
(37.5%) 

14 
(58.3%) 

24 
(100.0 %) 

แมบาน 
 

15 
(21.1%) 

35 
(49.3%) 

21 
(29.6%) 

71 
(100.0 %) 

พนง.เอกชน 12 
(15.4%) 

43 
(55.1%) 

23 
(29.5%) 

78 
(100.0 %) 

พนง.รัฐ 
รัฐวิสาหกจิ 

3 
(12.0%) 

8 
(32.0%) 

14 
(56.0%) 

25 
(100.0 %) 

เกษยีณอาย ุ 6 
(4.7%) 

87 
(67.4%) 

36 
(27.9%) 

129 
(100.0 %) 

ครู - 13 
(46.4%) 

15 
(53.6%) 

28 
(100.0 %) 

อาชีพอิสระ - - 2 
(100.0%) 

2 
(100.0 %) 

ธุรกิจสวนตวั - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

2χ  =  45.453,  Sig.  =  0.000 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 

 

 
77 

 

 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง รายไดกับระดับความพึงพอใจตอการตั้งราคามี
ความเหมาะสม พบวา รายไดมีความสัมพนัธกับระดับความพึงพอใจตอการตั้งราคามีความ
เหมาะสม ( 2χ  =  25.197,  Sig.  =  0.005)  โดยที่ ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกชวง
รายได ยกเวนผูมีรายไดต่ํากวา 25,000 เยน มีความพึงพอใจตอการตั้งราคามีความเหมาะสมในระดับ
ปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก สวนผูที่มชีวงรายไดต่ํากวา 25,000 เยนจํานวนมากที่สุด มีความ
พึงพอใจตอการตั้งราคามีความเหมาะสมในระดับมาก รองลงมาคือระดับปานกลางมาก ดังตารางที่ 
4.47 
 
ตารางที่ 4.47   แสดงความสัมพันธระหวาง  รายไดกับการตั้งราคามีความเหมาะสม 
 

ระดับความพงึพอใจ 
รายได 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 25,000 เยน 15 
(10.9%) 

58 
(42.3%) 

64 
(46.7%) 

137 
(100.0 %) 

25,001-50,000 เยน 3 
(4.9%) 

45 
(73.8%) 

13 
(21.3%) 

61 
(100.0 %) 

50,001-75,000 เยน 3 
(12.0%) 

12 
(48.0%) 

10 
(40.0%) 

25 
(100.0 %) 

75,001-100,000 เยน 2 
(10.0%) 

11 
(55.0%) 

7 
(35.0%) 

20 
(100.0 %) 

100,001-125,000 เยน 5 
(8.8%) 

28 
(49.1%) 

24 
(42.1%) 

57 
(100.0 %) 

มากกวา 150,000 เยน 12 
(12.0%) 

64 
(64.0%) 

24 
(24.0%) 

100 
(100.0 %) 

                                                    2χ  =  25.197,  Sig.  =  0.005 
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 เมื่อพิจารณาถึงความสัมพันธระหวาง สถานภาพการสมรสกับระดับความพึงพอใจตอ
การตั้งราคามีความเหมาะสม พบวา สถานภาพการสมรสมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจ
ตอการตั้งราคามีความเหมาะสม ( 2χ  =  13.737,  Sig.  =  0.033)   โดยผูตอบแบบสอบถามจํานวน
มากที่สุดในทกุกลุมสถานภาพ ยกเวนสถานภาพหมาย มีความพึงพอใจตอการตั้งราคามีความ
เหมาะสม ในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก สวนผูที่ตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพ
หมายจํานวนมากที่สุด มีความพึงพอใจตอการตั้งราคาที่เหมาะสมในระดับปานกลาง รองลงมาคือ
ระดับนอย ดังตารางที่ 4.48 
 
ตารางที่ 4.48  แสดงความสัมพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับการตั้งราคามีความเหมาะสม 
 

ระดับความพงึพอใจ 
 สถานภาพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

สมรส 25 
(12.4%) 

111 
(55.2%) 

65 
(32.3%) 

201 
(100.0 %) 

โสด 8 
(5.3%) 

77 
(51.3%) 

65 
(43.3%) 

150 
(100.0 %) 

หยา 2 
(8.0%)  

15 
(60.0%) 

8 
(32.0%) 

25 
(100.0 %) 

หมาย 5 
(20.8%) 

15 
(62.5%) 

4 
(16.7%) 

24 
(100.0 %) 

2χ  =  13.737,  Sig.  =  0.033 
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สถานที่วางขายสินคามคีวามสะดวกในการซื้อ  
 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง เพศกับระดับความพึงพอใจตอสถานที่วางขาย
สินคามีความสะดวกในการซื้อ พบวา เพศมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอสถานที่วางขาย
สินคามีความสะดวกในการซื้อ ( 2χ  =  18.753,  Sig.  =  0.000)  โดยที่ ผูตอบแบบสอบถามจํานวน
มากที่สุดทั้งเพศชายและเพศหญิง มีความพึงพอใจตอสถานที่วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อ 
ในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก ดังตารางที่ 4.49 

 
ตารางที่ 4.49   แสดงความสัมพันธระหวาง  เพศกับสถานที่วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
เพศ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ชาย 5 
(204%) 

127 
(60.5%) 

78 
(37.1%) 

210 
(100.0 %) 

หญิง 19 
(10.0%) 

130 
(68.4%) 

41 
(21.6%) 

190 
(100.0 %) 

                                                          2χ  =  18.753,  Sig.  =  0.000 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  อายุกับระดบัความพึงพอใจตอสถานที่วางขาย
สินคามีความสะดวกในการซื้อ พบวา อายมุีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอสถานที่วางขาย
สินคามีความสะดวกในการซื้อ ( 2χ  =  17.131,  Sig.  =  0.009)   โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวน
มากที่สุดในทกุกลุมอายุ มีความพึงพอใจตอสถานที่วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อ ในระดับ
ปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก ดังตารางที่ 4.50 
 
ตารางที่ 4.50   แสดงความสัมพันธระหวาง  อายุกับสถานที่วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อายุ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา  
15 ป 

1 
(6.3%) 

8 
(50.0%) 

7 
(43.8%) 

16 
(100.0 %) 

15-34 ป 8 
(5.6%) 

104 
(72.7%) 

31 
(21.7%) 

143 
(100.0 %) 

35-54 ป 
 

7 
(4.9%) 

77 
(54.2%) 

58 
(40.8%) 

142 
(100.0 %) 

มากกวา 54 ปขึ้นไป 8 
(8.1%) 

68 
(68.7%) 

23 
(23.2%) 

99 
(100.0 %) 

2χ  =  17.131,  Sig.  =  0.009 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  อาชีพกับระดับความพึงพอใจตอสถานที่วางขาย
สินคามีความสะดวกในการซื้อ พบวา อาชีพไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจในสถานที่
วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อ ( 2χ  =  26.251,  Sig.  =  0.051)   ดังตารางที่ 4.51 
 
ตารางท่ี 4.51   แสดงความสัมพันธระหวาง  อาชีพกับระดับความพึงพอใจตอสถานที่วางขายสินคามี
ความสะดวกในการซื้อ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อาชีพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

นักเรียน 2 
(4.9%) 

26 
(63.4%) 

13 
(31.7%) 

41 
(100.0 %) 

นศ.ในสถาบันฯ 2 
(8.3%) 

9 
(37.5%) 

13 
(54.2%) 

24 
(100.0 %) 

แมบาน 
 

5 
(7.0%) 

53 
(74.6%) 

13 
(18.3%) 

71 
(100.0 %) 

พนง.เอกชน 3 
(3.8%) 

42 
(53.8%) 

33 
(42.3%) 

78 
(100.0 %) 

พนง.รัฐ 
รัฐวิสาหกจิ 

1 
(4.0%) 

14 
(56.0%) 

10 
(40.0%) 

25 
(100.0 %) 

เกษยีณอาย ุ 9 
(7.0%) 

87 
(67.4%) 

33 
(25.6%) 

129 
(100.0 %) 

ครู 2 
(7.1%) 

22 
(78.6%) 

4 
(14.3%) 

28 
(100.0 %) 

อาชีพอิสระ - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

ธุรกิจสวนตวั - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

2χ  =  26.251,  Sig.  =  0.051 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง รายไดกับระดับความพึงพอใจตอสถานที่วางขาย
สินคามีความสะดวกในการซื้อ พบวา รายไดมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอสถานที่
วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อ ( 2χ  =  34.712,  Sig.  =  0.000)  โดยท่ี ผูตอบแบบสอบถาม
จํานวนมากทีสุ่ดในทุกชวงรายไดยกเวน ชวงรายไดระหวาง 75,001 – 125,000 เยน มีความพึงพอใจ
ในสถานที่วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก สวน
ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดชางระหวาง 75,001 – 100,000 เยน จํานวนมากที่สุด มคีวามพึงพอใจ
ในสถานที่วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับนอย สวน
ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดชวงระหวาง 100,001 - 125,000 เยนจํานวนมากที่สุดมีความพึงพอใจ
ในสถานที่วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับนอย ดัง
ตารางที่ 4.52 
 
ตารางที่ 4.52    แสดงความสัมพันธระหวาง  รายไดกับสถานที่วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
รายได 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 25,000 เยน 6 
(4.4%) 

103 
(75.2%) 

28 
(20.4%) 

137 
(100.0 %) 

25,001-50,000 เยน 4 
(6.6%) 

42 
(68.9%) 

15 
(24.6%) 

61 
(100.0 %) 

50,001-75,000 เยน 1 
(4.0%) 

15 
(60.0%) 

9 
(36.0%) 

25 
(100.0 %) 

75,001-100,000 เยน 4 
(20.0%) 

15 
(75.0%) 

1 
(5.0%) 

20 
(100.0 %) 

100,001-125,000 เยน 2 
(3.5%) 

26 
(45.6%) 

29 
(50.9%) 

57 
(100.0 %) 

มากกวา 150,000 เยน 
7 

(7.0%) 
56 

(56.0%) 
37 

(37.0%) 
100 

(100.0 %) 
2χ  =  34.712,  Sig.  =  0.000 

 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 

 

 
83 

 

 เมื่อพิจารณาถึงความสัมพันธระหวาง สถานภาพการสมรสกับระดับความพึงพอใจตอ
สถานที่วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อ พบวา สถานภาพการสมรสมีความสัมพันธกับระดับ
ความพึงพอใจตอสถานที่วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อ  ( 2χ  =  20.622,  Sig.  =  0.002)   
โดยที่ ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกสถานภาพ ยกเวนสถานภาพหมาย มีความพึง
พอใจตอสถานที่วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อ ในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก 
สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพหมายจํานวนมากที่สุด มีความพึงพอใจในสถานที่วางขาย
สินคามีความสะดวกในการซื้อในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับนอย ดังตารางที่ 4.53 
 
ตารางที่ 4.53 แสดงความสัมพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับสถานที่วางขายสินคามี 
          ความสะดวกในการซื้อ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
สถานภาพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

สมรส 10 
(5.0%) 

140 
(69.7%) 

51 
(25.4%) 

201 
(100.0 %) 

โสด 10 
(6.7%) 

82 
(54.7%) 

58 
(38.7%) 

150 
(100.0 %) 

หยา 2 
(8.0%)  

13 
(52.0%) 

10 
(40.0%) 

25 
(100.0 %) 

หมาย 2 
(8.3%) 

22 
(91.7%) 

- 24 
(100.0 %) 

2χ  =  20.622,  Sig.  =  0.002 
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การนําเสนอสนิคา  
 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  เพศกับระดับความพึงพอใจตอการนําเสนอสินคา 
พบวา เพศไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอการนําเสนอสินคา  ( 2χ  =  4.263,  Sig.  =  
0.119)   ดังตารางที่ 4.54 
 
ตารางที่ 4.54   แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับการนําเสนอสินคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
เพศ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ชาย 12 
(5.7%) 

141 
(67.1%) 

57 
(27.1%) 

210 
(100.0 %) 

หญิง 19 
(10.0%) 

132 
(69.5%) 

39 
(20.5%) 

190 
(100.0 %) 

                                                            2χ  =  4.263,  Sig.  =  0.119 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  อายุกับระดับความพึงพอใจตอการนําเสนอสินคา 
พบวา อายุมีความสัมพันธกบัระดับความพึงพอใจตอการนําเสนอสินคา  ( 2χ  =  20.272,  Sig.  =  
0.002)โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทกุชวงอายยุกเวน ชวงอายุต่ํากวา 15 ป มีความ
พึงพอใจตอการนําเสนอสินคา ในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก สวนผูตอบแบบสอบถาม
ที่มีอายุต่ํากวา 15 ป จํานวนมากที่สุด มีความพึงพอใจในการนําเสนอสินคา ในระดับมาก รองลงมา
คือระดับปานกลาง ดังตารางที่ 4.55 
 
ตารางที่ 4.55   แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับการนําเสนอสินคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อายุ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 15 ป 1 
(6.3%) 

7 
(43.8%) 

8 
(50.0%) 

16 
(100.0 %) 

15-34 ป 14 
(9.8%) 

99 
(69.2%) 

30 
(21.0%) 

143 
(100.0 %) 

35-54 ป 
 

15 
(10.6%) 

87 
(61.3%) 

40 
(28.2%) 

142 
(100.0 %) 

มากกวา 54 ปขึ้นไป 1 
(1.0%) 

80 
(80.8%) 

18 
(18.2%) 

99 
(100.0 %) 

                                                    2χ  =  20.272,  Sig.  =  0.002 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  อาชีพกับระดับความพึงพอใจตอการนาํเสนอ
สินคาพบวา อาชีพมีความสัมพันธกับระดบัความพึงพอใจตอการนําเสนอสินคา   ( 2χ  =  47.906,  
Sig.  =  0.000 )  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทกุกลุมอาชีพ ยกเวนอาชีพครู มี
ความพึงพอใจในการนําเสนอสินคา ในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก สวนผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอาชีพครู จํานวนมากที่สุดมีความพึงพอใจในการนําเสนอสินคาในระดับปานกลาง 
รองลงมาคือระดับนอย ดังตารางที่ 4.56 
 
ตารางที่ 4.56   แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับการนําเสนอสินคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อาชีพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

นักเรียน 2 
(4.9%) 

28 
(68.3%) 

11 
(26.8%) 

41 
(100.0 %) 

นศ.ในสถาบันฯ - 16 
(66.7%) 

8 
(33.3%) 

24 
(100.0 %) 

แมบาน 
 

2 
(2.8%) 

55 
(77.5%) 

14 
(19.7%) 

71 
(100.0 %) 

พนง.เอกชน 5 
(6.4%) 

49 
(62.8%) 

24 
(30.8%) 

78 
(100.0 %) 

พนง.รัฐ 
รัฐวิสาหกจิ 

4 
(16.0%) 

13 
(52.0%) 

8 
(32.0%) 

25 
(100.0 %) 

เกษยีณอาย ุ 8 
(6.2%) 

96 
(74.4%) 

25 
(19.4%) 

129 
(100.0 %) 

ครู 10 
(35.7%) 

12 
(42.9%) 

6 
(21.7%) 

28 
(100.0 %) 

อาชีพอิสระ - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

ธุรกิจสวนตวั - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

2χ  =  47.906,  Sig.  =  0.000 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง รายไดกบัระดับความพึงพอใจตอการนําเสนอ
สินคา พบวา รายไดไมมีความสัมพันธกบัระดับความพึงพอใจตอการนําเสนอสินคา  ( 2χ  =  
14.086,  Sig.  =  0.169)   ดังตารางที่ 4.57 
 
ตารางที่ 4.57    แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับการนําเสนอสินคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
รายได 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 25,000 เยน 14 
(10.2%) 

91 
(66.4%) 

32 
(23.4%) 

137 
(100.0 %) 

25,001-50,000 เยน 8 
(13.1%) 

43 
(70.5%) 

10 
(16.4%) 

61 
(100.0 %) 

50,001-75,000 เยน 1 
(4.0%) 

15 
(60.0%) 

9 
(36.0%) 

25 
(100.0 %) 

75,001-100,000 เยน 1 
(5.0%) 

15 
(75.0%) 

4 
(20.0%) 

20 
(100.0 %) 

100,001-125,000 เยน 4 
(7.0%) 

34 
(59.6%) 

19 
(33.33%) 

57 
(100.0 %) 

มากกวา 150,000 เยน 3 
(3.0%) 

75 
(75.0%) 

22 
(22.0%) 

100 
(100.0 %) 

                                                     2χ  =  14.086,  Sig.  =  0.169 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง สถานภาพการสมรสกับระดับความพึงพอใจตอ
การนําเสนอสินคา พบวา สถานภาพการสมรสมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอการ
นําเสนอสินคา ( 2χ  =  27.576,  Sig.  =  0.000)   โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุก
กลุมอาชีพ มีความพึงพอใจในการนําเสนอสินคาในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก ดัง
ตารางที่ 4.58 
 
ตารางที่ 4.58   แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับการนําเสนอสินคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
สถานภาพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

สมรส 26 
(12.9%) 

123 
(61.2%) 

52 
(25.9%) 

201 
(100.0 %) 

โสด 4 
(2.7%) 

105 
(70.0%) 

41 
(27.3%) 

150 
(100.0 %) 

หยา - 24 
(96.0%) 

1 
(4.0%) 

25 
(100.0 %) 

หมาย 1 
(4.2%) 

21 
(87.5%) 

2 
(8.3%) 

24 
(100.0 %) 

2χ  =  27.576,  Sig.  =  0.000 
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บรรยากาศภายในราน 
 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวางเพศกับระดับความพึงพอใจตอบรรยากาศภายใน
ราน พบวา เพศมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอบรรยากาศภายในราน ( 2χ  =  17.227,  
Sig.  =  0.000)   โดยที่ ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดทั้งเพศชายและเพศหญิง มีความพึง
พอใจในบรรยากาศภายในราน ในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก ดังตารางที่ 4.59 
 
ตารางที่ 4.59    แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับบรรยากาศภายในราน 
 

ระดับความพงึพอใจ 
เพศ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ชาย 8 
(3.8%) 

139 
(66.2%) 

63 
(30.0%) 

210 
(100.0 %) 

หญิง 23 
(12.1%) 

136 
(71.6%) 

31 
(16.3%) 

190 
(100.0 %) 

2χ  =  17.227,  Sig.  =  0.000 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  อายุกับระดับความพึงพอใจตอบรรยากาศภายใน
รานพบวาอายมุีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอบรรยากาศภายในราน  ( 2χ  =  17.303,  
Sig.  =  0.008)  โดยทีผู่ตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทกุชวงอายุ มีความพึงพอใจใน
บรรยากาศในรานคา ในระดบัปานกลาง และรองลงมาคือระดับมาก ดงัตารางที่ 4.60 
 
ตารางที่ 4.60  แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับบรรยากาศภายในราน 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อายุ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 15 ป 3 
(18.8%) 

7 
(43.8%) 

6 
(37.5%) 

16 
(100.0 %) 

15-34 ป 10 
(7.0%) 

103 
(72.0%) 

30 
(21.0%) 

143 
(100.0 %) 

35-54 ป 
 

9 
(6.3%) 

88 
(62.0%) 

45 
(31.7%) 

142 
(100.0 %) 

มากกวา 54 ปขึ้นไป 9 
(9.1%) 

77 
(77.8%) 

13 
(13.1%) 

99 
(100.0 %) 

                                                   2χ  =  17.303,  Sig.  =  0.008 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง อาชีพกับระดับความพึงพอใจตอบรรยากาศ
ภายในรานพบวาอาชีพมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอบรรยากาศภายในราน ( 2χ  =  
44.189,  Sig.  =  0.000)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดยกเวน อาชีพธุรกิจสวนตวั มี
ความพึงพอใจในบรรยากาศภายในราน ในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับมาก สวนผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอาชีพธุรกิจสวนตวั จํานวนมากที่สุด มีความพึงพอใจในบรรยากาศภายในราน ใน
ระดับนอย ดังตารางที่ 4.61 
 
ตารางที่ 4.61   แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับบรรยากาศภายในราน 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อาชีพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

นักเรียน 5 
(12.2%) 

21 
(51.2%) 

15 
(36.6%) 

41 
(100.0 %) 

นศ.ในสถาบันฯ 
3 

(12.5%) 
13 

(54.2%) 
8 

(33.3%) 
24 

(100.0 %) 
แมบาน 
 

6 
(8.5%) 

50 
(70.4%) 

15 
(21.1%) 

71 
(100.0 %) 

พนง.เอกชน 5 
(6.4%) 

50 
(64.1%) 

23 
(29.5%) 

78 
(100.0 %) 

พนง.รัฐ 
รัฐวิสาหกจิ 

3 
(12.0%) 

18 
(72.0%) 

4 
(16.0%) 

25 
(100.0 %) 

เกษยีณอาย ุ 6 
(4.7%) 

96 
(74.4%) 

27 
(20.9%) 

129 
(100.0 %) 

ครู 1 
(3.6%) 

25 
(89.3%) 

2 
(7.1%) 

28 
(100.0 %) 

อาชีพอิสระ - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

ธุรกิจสวนตวั 2 
(100.0%) 

- - 2 
(100.0 %) 

2χ  =  44.189,  Sig.  =  0.000 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง รายไดกบัระดับความพึงพอใจตอบรรยากาศ
ภายในราน พบวารายไดไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอบรรยากาศภายในราน ( 2χ  =  
12.302,  Sig.  =  0.265)   ดังตารางที่ 4.62 
 
ตารางที่ 4.62   แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับบรรยากาศภายในราน 
 

ระดับความพงึพอใจ 
รายได 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 25,000 เยน 9 
(6.6%) 

99 
(72.3%) 

29 
(21.2%) 

137 
(100.0 %) 

25,001-50,000 เยน 3 
(4.9%) 

44 
(72.1%) 

14 
(23.0%) 

61 
(100.0 %) 

50,001-75,000 เยน 4 
(16.0%) 

13 
(52.0%) 

8 
(32.0%) 

25 
(100.0 %) 

75,001-100,000 เยน 2 
(10.0%) 

14 
(70.0%) 

4 
(20.0%) 

20 
(100.0 %) 

100,001-125,000 เยน 8 
(14.0%) 

32 
(56.1%) 

17 
(29.8%) 

57 
(100.0 %) 

มากกวา 150,000 เยน 5 
(5.0%) 

73 
(73.0%) 

22 
(22.0%) 

100 
(100.0 %) 

                                                 2χ  =  12.302,  Sig.  =  0.265 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง สถานภาพการสมรสกับระดับความพึงพอใจตอ
บรรยากาศภายในราน พบวา สถานภาพการสมรสมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอ
บรรยากาศภายในราน  ( 2χ  =  16.276,  Sig.  =  0.012)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุด
ในทุกสถานภาพ มีความพึงพอใจในบรรยากาศภายในราน ในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับ
มาก ดังตารางที่ 4.63 
 
ตารางที่ 4.63  แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับบรรยากาศภายในราน 
 

ระดับความพงึพอใจ 
สถานภาพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

สมรส 13 
(6.5%) 

132 
(65.7%) 

56 
(27.9%) 

201 
(100.0 %) 

โสด 14 
(9.3%) 

103 
(68.7%) 

33 
(22.0%) 

150 
(100.0 %) 

หยา 4 
(16.0%) 

16 
(64.0%) 

5 
(20.0%) 

25 
(100.0 %) 

หมาย - 24 
(100.0%) 

- 24 
(100.0 %) 

2χ  =  16.276,  Sig.  =  0.012 
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 รูปลักษณภายนอกรานคา  
 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  เพศกับระดับความพึงพอใจตอรูปลักษณภายนอก
รานคา พบวา เพศไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอรูปลักษณภายนอกรานคา  ( 2χ  =  
4.560,  Sig.  =  0.102)   ดังตารางที่ 4.64 
 

ตารางที่ 4.64   แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับรูปลักษณภายนอกรานคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
เพศ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ชาย 24 
(11.4%) 

140 
(66.7%) 

46 
(21.9%) 

210 
(100.0 %) 

หญิง 29 
(15.3%) 

134 
(70.5%) 

27 
(14.2%) 

190 
(100.0 %) 

2χ  =  4.560,  Sig.  =  0.102 
    
 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  อายุกับระดับความพึงพอใจตอรูปลักษณภายนอก
รานคา  พบวา อายุไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอรูปลักษณภายนอกรานคา ( 2χ  =  
9.406,  Sig.  =  0.152)   ดังตารางที่ 4.65 
 

ตารางที่ 4.65  แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับรูปลักษณภายนอกรานคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อายุ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 15 ป 5 
(31.3%) 

7 
(43.8%) 

4 
(25.0%) 

16 
(100.0 %) 

15-34 ป 17 
(11.9%) 

102 
(71.3%) 

24 
(16.8%) 

143 
(100.0 %) 

35-54 ป 
 

21 
(14.8%) 

91 
(64.1%) 

30 
(64.1%) 

142 
(100.0 %) 

มากกวา 54 ปขึ้นไป 10 
(10.1%) 

74 
(74.7%) 

15 
(15.2%) 

99 
(100.0 %) 

( 2χ  =  9.406,  Sig.  =  0.152) 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  อาชีพกับระดับความพึงพอใจตอรูปลักษณ
ภายนอกรานคา พบวาอาชีพมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอรูปลักษณภายนอกรานคา 
( 2χ  =  47.367,  Sig.  =  0.000)  โดยท่ีผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกอาชีพ ยกเวน 
อาชีพแมบาน, พนักงานเอกชน, ครู และธุรกิจสวนตวั มคีวามพึงพอใจในรูปลักษณภายนอกรานคา 
ในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับมาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพแมบาน, พนักงาน
เอกชนและครู จํานวนมากทีสุ่ดมีความพึงพอใจในรูปลักษณภายนอกรานคาในระดบัปานกลาง และ
รองลงมาคือนอย สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชะธุรกิจสวนตวัจํานวนมากที่สุดมีความพึงพอใจ
ในรูปลักษณภายนอกรานคาในระดับนอย ดังตารางที่ 4.66 
 

ตารางที่ 4.66  แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับรูปลักษณภายนอกรานคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อาชีพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

นักเรียน 7 
(17.1%) 

25 
(61.0%) 

9 
(22.0%) 

41 
(100.0 %) 

นศ.ในสถาบันฯ 2 
(8.3%) 

14 
(58.3%) 

8 
(33.3%) 

24 
(100.0 %) 

แมบาน 
 

8 
(11.3%) 

58 
(81.7%) 

5 
(7.0%) 

71 
(100.0 %) 

พนง.เอกชน 12 
(15.4%) 

55 
(70.5%) 

11 
(14.1%) 

78 
(100.0 %) 

พนง.รัฐ 
รัฐวิสาหกจิ 

3 
(12.0%) 

16 
(64.0%) 

6 
(64.0%) 

25 
(100.0 %) 

เกษยีณอาย ุ 9 
(7.0%) 

88 
(68.2%) 

32 
(24.8%) 

129 
(100.0 %) 

ครู 10 
(35.7%) 

16 
(57.1%) 

2 
(7.1%) 

28 
(100.0 %) 

อาชีพอิสระ - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

ธุรกิจสวนตวั 2 
(100.0%) 

- - 2 
(100.0 %) 

2χ  =  47.367,  Sig.  =  0.000 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง รายไดกับระดับความพึงพอใจตอรูปลักษณ
ภายนอกรานคา  พบวา รายไดมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอรูปลักษณภายนอกรานคา  
( 2χ  =  22.764,  Sig.  =  0.012)  โดยท่ีผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทกุชวงรายได 
ยกเวน ชวงรายไดระหวาง เยน 25,001 – 50,000 เยน และ 100,001 – 125,000 เยน มีความพึงพอใจ
ตอรูปลักษณภายนอกรานคาในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับนอย สวนผูตอบ
แบบสอบถามที่มีชวงรายไดระหวาง 25,001 – 50,000 เยน และ100,001 – 125,000 เยน จํานวนมาก
ที่สุดมีความพงึพอใจในรูปลักษณภายนอกรานคาในระดบัปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก ดัง
ตารางที่ 4.67 
 
ตารางที่ 4.67   แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับรูปลักษณภายนอกรานคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
รายได 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 25,000 เยน 24 
(17.5%) 

94 
(68.6%) 

19 
(13.9%) 

137 
(100.0 %) 

25,001-50,000 เยน 3 
(4.9%) 

43 
(70.5%) 

15 
(24.6%) 

61 
(100.0 %) 

50,001-75,000 เยน 5 
(20.0%) 

16 
(64.0%) 

4 
(16.0%) 

25 
(100.0 %) 

75,001-100,000 เยน 3 
(15.0%) 

15 
(75.0%) 

2 
(10.0%) 

20 
(100.0 %) 

100,001-125,000 เยน 5 
(8.8%) 

32 
(56.1%) 

20 
(35.1%) 

57 
(100.0 %) 

มากกวา 150,000 เยน 13 
(13.0%) 

74 
(74.0%) 

13 
(13.0%) 

100 
(100.0 %) 

2χ  =  22.764,  Sig.  =  0.012 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง สถานภาพการสมรสกับระดับความพึงพอใจตอ
รูปลักษณภายนอกรานคา  พบวา สถานภาพการสมรสไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอ
รูปลักษณภายนอกรานคา ( 2χ  =  4.226,  Sig. =  0.646)   ดังตารางที่ 4.68 
 
ตารางที่ 4.68   แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับรูปลักษณภายนอกรานคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
สถานภาพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

สมรส 31 
(15.4%) 

134 
(66.7%) 

36 
(17.9%) 

201 
(100.0 %) 

โสด 18 
(12.0%) 

105 
(70.0%) 

27 
(18.0%) 

150 
(100.0 %) 

หยา 2 
(8.0%) 

16 
(64.0%) 

7 
(28.0%) 

25 
(100.0 %) 

หมาย 2 
(8.3%) 

19 
(79.2%) 

3 
(12.5%) 

24 
(100.0 %) 

2χ  =  4.226,  Sig. =  0.646 
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การไดรับสวนลดในการซื้อ  
 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  เพศ กับระดับความพึงพอใจตอการไดรับสวนลด
ในการซื้อ  พบวา เพศมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอการไดรับสวนลดในการซื้อ  ( 2χ  
=  30.553,  Sig.  =  0.000)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากทีสุ่ดทั้งเพศหญงิและเพศชาย มี
ความพึงพอใจในการไดรับสวนลดในการซือ้ ในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับมาก ดัง
ตารางที่ 4.69 
 
ตารางที่ 4.69   แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับการไดรับสวนลดในการซื้อ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
เพศ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ชาย 9 
(4.3%) 

116 
(55.2%) 

85 
(40.5%) 

210 
(100.0 %) 

หญิง 25 
(13.2%) 

132 
(69.5%) 

33 
(17.4%) 

190 
(100.0 %) 

2χ  =  30.553,  Sig.  =  0.000 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  อายุกับระดับความพึงพอใจตอการไดรับสวนลด
ในการซื้อ พบวาอายุมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอการไดรับสวนลดในการซื้อ  ( 2χ  =  
39.338,  Sig.  =  0.000)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกชวงอายุ ยกเวน ผูที่มีอายุ
มากกวา 54 ปขึ้นไป มีความพึงพอใจในการไดรับสวนลดในการซื้อในระดับปานกลาง และ
รองลงมาคือระดับมาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุมากกวา 54 ปขึ้นไปจํานวนมากที่สุด มี
ความพึงพอใจในการไดรับสวนลดในการซื้อในระดับมาก และรองลงมาคือระดับปานกลาง ดัง
ตารางที่ 4.70 
 
ตารางที่ 4.70  แสดงความสัมพันธระหวาง  อายุกับการไดรับสวนลดในการซื้อ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อายุ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 15 ป - 10 
(62.5%) 

6 
(37.5%) 

16 
(100.0 %) 

15-34 ป 17 
(11.9%) 

101 
(70.6%) 

25 
(17.5%) 

143 
(100.0 %) 

35-54 ป 
 

12 
(8.5%) 

95 
(66.9%) 

35 
(24.6%) 

142 
(100.0 %) 

มากกวา 54 ปขึ้นไป 5 
(5.1%) 

42 
(42.4%) 

52 
(52.5%) 

99 
(100.0 %) 

                                                       2χ  =  39.338,  Sig.  =  0.000 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  อาชีพกับระดับความพึงพอใจตอการไดรับ
สวนลดในการซื้อ  พบวา อาชีพมีความสัมพันธกับระดบัความพึงพอใจตอการไดรับสวนลดในการ
ซ้ือ  ( 2χ  =  67.160,  Sig.  =  0.000)  โดยทีผู่ตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทกุกลุมอาชีพ 
ยกเวนผูที่มีอาชีพ นักศึกษาในสถาบันอุดมศึกษาและผูที่เกษยีณอาย ุ มีความพึงพอใจตอการไดรับ
สวนลดในการซื้อ ในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
นักศึกษาในสถาบันอุดมศึกษาจํานวนมากที่สุด มีความพึงพอใจตอการไดรับสวนลดในการซื้อ ใน
ระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับนอย สวนผูตอบแบบสอบถามที่เกษียณอายจุํานวนมากที่สุด มี
ความพึงพอใจตอการไดรับสวนลดในการซือ้ ในระดับมาก รองลงมาคือระดับปานกลาง ดังตารางที่ 
4.71 
ตารางที่ 4.71   แสดงความสัมพันธระหวาง  อาชีพกับการไดรับสวนลดในการซื้อ 

ระดับความพงึพอใจ 
อาชีพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

นักเรียน - 29 
(70.7%) 

12 
(29.3%) 

41 
(100.0 %) 

นศ.ในสถาบันฯ 8 
(33.3%) 

11 
(45.8%) 

5 
(20.8%) 

24 
(100.0 %) 

แมบาน 
 

11 
(15.5%) 

49 
(69.0%) 

11 
(15.5%) 

71 
(100.0 %) 

พนง.เอกชน 7 
(9.0%) 

52 
(66.7%) 

19 
(24.4%) 

78 
(100.0 %) 

พนง.รัฐ 
รัฐวิสาหกจิ 

2 
(8.0%) 

17 
(68.0%) 

6 
(24.0%) 

25 
(100.0 %) 

เกษยีณอาย ุ 6 
(4.7%) 

61 
(47.3%) 

62 
(48.1%) 

129 
(100.0 %) 

ครู - 25 
(89.3%) 

3 
(10.7%) 

28 
(100.0 %) 

อาชีพอิสระ - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

ธุรกิจสวนตวั - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

2χ  =  67.160,  Sig.  =  0.000 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง รายไดกับระดับความพึงพอใจตอการไดรับ
สวนลดในการซื้อ  พบวา  รายไดมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอการไดรับสวนลดใน
การซื้อ  ( 2χ  =  26.952,  Sig.  =  0.003)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกกลุม
รายได มีความพึงพอใจในการไดรับสวนลดในการซื้อ ในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับ
มาก ดังตารางที่ 4.72 
 
ตารางที่ 4.72    แสดงความสัมพันธระหวาง  รายไดกับการไดรับสวนลดในการซื้อ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
รายได 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 25,000 เยน 11 
(8.0%) 

84 
(61.3%) 

42 
(30.7%) 

137 
(100.0 %) 

25,001-50,000 เยน 6 
(9.8%) 

49 
(80.3%) 

6 
(9.8%) 

61 
(100.0 %) 

50,001-75,000 เยน 4 
(16.0%) 

13 
(52.0%) 

8 
(32.0%) 

25 
(100.0 %) 

75,001-100,000 เยน 1 
(5..0%) 

17 
(85.0%) 

2 
(10.0%) 

20 
(100.0 %) 

100,001-125,000 เยน 7 
(12.3%) 

31 
(54.4%) 

19 
(33.3%) 

57 
(100.0 %) 

มากกวา 150,000 เยน 5 
(5.0%) 

54 
(54.0) 

41 
(41.0%) 

100 
(100.0 %) 

2χ  =  26.952,  Sig.  =  0.003 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง สถานภาพการสมรสกับระดับความพึงพอใจตอ
การไดรับสวนลดในการซื้อ  พบวา สถานภาพการสมรสไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจ
ตอการไดรับสวนลดในการซือ้ ( 2χ  =  7.495,  Sig.  =  0.277)   ดังตารางที่ 4.73 
 
ตารางที่ 4.73   แสดงความสัมพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับการไดรับสวนลดในการซื้อ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
สถานภาพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

สมรส 15 
(7.5%) 

129 
(64.2%) 

57 
(28.4%) 

201 
(100.0 %) 

โสด 13 
(8.7%) 

94 
(62.7%) 

43 
(28.7%) 

150 
(100.0 %) 

หยา 4 
(16.0%)  

15 
(60.0%) 

6 
(24.0%) 

25 
(100.0 %) 

หมาย 2 
(8.3%) 

10 
(41.7%) 

12 
(50.0%) 

24 
(100.0 %) 

2χ  =  7.495,  Sig.  =  0.277 
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การไดรับของแถม  
 เมื่อพจิารณาถึงความสัมพนัธระหวางเพศกบัระดับความพงึพอใจตอการไดรับของแถม 
พบวา เพศมีความสัมพนัธกบัระดับความพึงพอใจตอการไดรับของแถม ( 2χ  =  14.494,  Sig.  =  
0.001)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดทั้งเพศชายและเพศหญิง มีระดบัความพึงพอใจ
ในการไดรับของแถม ในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก ดังตารางที่ 4.74 
 

ตารางที่ 4.74   แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับการไดรับของแถม 
 

ระดับความพงึพอใจ 
เพศ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ชาย 28 
(13.3%) 

148 
(70.5%) 

34 
(16.2%) 

210 
(100.0 %) 

หญิง 54 
(28.4%) 

115 
(60.5%) 

21 
(11.1%) 

190 
(100.0 %) 

                                                        2χ  =  14.494,  Sig.  =  0.001 
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 เมื่อพิจารณาถึงความสัมพันธระหวาง  อายุกับระดับความพึงพอใจตอการไดรับของแถม  
พบวา อายุมีความสัมพันธกบัระดับความพึงพอใจตอการไดรับของแถม  ( 2χ  =  14.133,  Sig.  =  
0.028)  โดยทีผู่ตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทกุชวงอายุ ยกเวนผูที่มีอายุมากกวา 54 ปขึน้
ไป มีความพงึพอใจในการไดรับของแถมในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับนอย สวน
ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุมากกวา 54 ปขึ้นไป จํานวนมากที่สุด มีความพึงพอใจในการไดรับของ
แถมในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับมาก ดังตารางที่ 4.75 
 

ตารางที่ 4.75   แสดงความสัมพันธระหวาง  อายุกับการไดรับของแถม 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อายุ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 15 ป 3 
(18.8%) 

10 
(62.5%) 

3 
(18.8%) 

16 
(100.0 %) 

15-34 ป 38 
(26.6%) 

81 
(56.6%) 

24 
(16.8%) 

143 
(100.0 %) 

35-54 ป 
 

28 
(19.7%) 

103 
(72.5%) 

11 
(7.7%) 

142 
(100.0 %) 

มากกวา 54 ปขึ้นไป 13 
(13.1%) 

69 
(69.7%) 

17 
(17.2%) 

99 
(100.0 %) 

                                                         2χ  =  14.133,  Sig.  =  0.028 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  อาชีพกับระดบัความพึงพอใจตอการไดรับของ
แถม  พบวา  อาชีพมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอการไดรับของแถม ( 2χ  =  67.647,  
Sig.  =  0.000)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกอาชีพ ยกเวนผูทีเ่กษยีณอายุ, ครู 
และอาชีพอิสระ มีความพึงพอใจในการไดรับของแถม ในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับ
นอย สวนผูทีต่อบแบบสอบถามที่มีอาชีพ ครู และอาชีพอิสระ จํานวนมากที่สุดมีความพึงพอใจใน
การไดรับของแถม ในระดบันอย และรองลงมาคือระดับปานกลาง สวนผูที่ตอบแบบสอบถามที่ 
เกษยีณอายุแลวจํานวนมากทีสุ่ด มีความพึงพอใจในการไดรับของแถม ในระดับปานกลาง 
รองลงมาคือระดับมาก ดังตารางที่ 4.76 
 
ตารางที่ 4.76   แสดงความสัมพันธระหวาง  อาชีพกับการไดรับของแถม 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อาชีพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

นักเรียน 10 
(24.4%) 

23 
(56.1%) 

8 
(19.5%) 

41 
(100.0 %) 

นศ.ในสถาบันฯ 7 
(29.2%) 

10 
(41.7%) 

7 
(29.2%) 

24 
(100.0 %) 

แมบาน 
 

21 
(29.6%) 

41 
(57.7%) 

9 
(12.7%) 

71 
(100.0 %) 

พนง.เอกชน 11 
(14.1%) 

60 
(76.9%) 

7 
(9.0%) 

78 
(100.0 %) 

พนง.รัฐ 
รัฐวิสาหกจิ 

3 
(12.0%) 

19 
(76.0%) 

3 
(12.0%) 

25 
(100.0 %) 

เกษยีณอาย ุ 13 
(10.1%) 

97 
(75.2%) 

19 
(14.7%) 

129 
(100.0 %) 

ครู 15 
(53.6%) 

13 
(46.4%) 

- 
 

28 
(100.0 %) 

อาชีพอิสระ 2 
(100.0%) 

- - 2 
(100.0 %) 

ธุรกิจสวนตวั - - 2 
(100.0%) 

2 
(100.0 %) 

2χ  =  67.647,  Sig.  =  0.000 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง รายไดกับระดบัความพึงพอใจตอการไดรับของ
แถม พบวารายไดมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอการไดรับของแถม ( 2χ  =  44.007,  
Sig.  =  0.000)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกชวงรายได ยกเวนในชวงรายได
ระหวาง 25,001 – 75,000 เยน มีความพงึพอใจในการไดรับของแถมในระดับปานกลาง รองลงมา
คือระดับนอย สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดระหวาง 25,001 – 75,000 เยน จํานวนมากที่สุดมี
ความพึงพอใจในการไดรับของแถม ในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับมาก ดังตารางที่ 4.77 
 
ตารางที่ 4.77  แสดงความสัมพันธระหวาง  รายไดกับการไดรับของแถม 
 

ระดับความพงึพอใจ 
รายได 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 25,000 เยน 46 
(33.6%) 

65 
(47.4%) 

26 
(19.0%) 

137 
(100.0 %) 

25,001-50,000 เยน 8 
(13.1%) 

41 
(67.2%) 

12 
(19.7%) 

61 
(100.0 %) 

50,001-75,000 เยน 1 
(4.0%) 

20 
(80.0%) 

4 
(16.0%) 

25 
(100.0 %) 

75,001-100,000 เยน 6 
(30.0%) 

13 
(65.0%) 

1 
(5.0%) 

20 
(100.0 %) 

100,001-125,000 เยน 10 
(17.5%) 

44 
(77.2%) 

3 
(5.3%) 

57 
(100.0 %) 

มากกวา 150,000 เยน 11 
(11.0%) 

80 
(80.0) 

9 
(9.0%) 

100 
(100.0 %) 

2χ  =  44.007,  Sig.  =  0.000 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง สถานภาพการสมรสกับระดับความพึงพอใจตอ
การไดรับของแถม  พบวาสถานภาพการสมรสไมมีความสัมพันธกบัระดับความพึงพอใจตอการ
ไดรับของแถม ( 2χ  =9.525, Sig. = 0.146) ดังตารางที่ 4.78 
 

ตารางที่ 4.78  แสดงความสัมพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับการไดรับของแถม 
 

ระดับความพงึพอใจ 
สถานภาพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

สมรส 45 
(22.4%) 

136 
(67.7%) 

20 
(10.0%) 

201 
(100.0 %) 

โสด 26 
(17.3%) 

96 
(64.0%) 

28 
(18.7%) 

150 
(100.0 %) 

หยา 8 
(32.0%)  

13 
(52.0%) 

4 
(16.0%) 

25 
(100.0 %) 

หมาย 3 
(12.5%) 

18 
(75.0%) 

3 
(12.5%) 

24 
(100.0 %) 

2χ  =  9.525,  Sig.  =  0.146 
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 การใหทดลองสินคากอนซื้อ  
 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง    เพศกับระดบัความพึงพอใจตอการใหทดลอง
สินคากอนซื้อ พบวาเพศมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอการใหทดลองสินคากอนซื้อ 
( 2χ  =  8.325,  Sig.  =  0.016)     โดยท่ีผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดทั้งเพศชายและเพศ
หญิง มีความพงึพอใจในการใหทดลองสินคากอนซื้อในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก  ดัง
ตารางที่ 4.79 
 

ตารางที่ 4.79 แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับการใหทดลองสินคากอนซื้อ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
เพศ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ชาย 16 
(7.6%) 

114 
(54.3%) 

80 
(38.1%) 

210 
(100.0 %) 

หญิง 26 
(13.7%) 

114 
(60.0%) 

50 
(26.3%) 

190 
(100.0 %) 

                                                     2χ  =  8.325,  Sig.  =  0.016 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  อายุกับระดบัความพึงพอใจตอการใหทดลอง
สินคากอนซื้อ พบวาอายุมีความสัมพนัธกับระดับความพึงพอใจตอการใหทดลองสินคากอนซื้อ 
( 2χ  =  13.967,  Sig.  =  0.030)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากทีสุ่ดในทุกชวงอายุ มีความ
พึงพอใจตอการใหทดลองสินคากอนซื้อ ในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับมาก ดังตารางที่ 
4.80 
 
ตารางที่ 4.80  แสดงความสัมพันธระหวาง  อายุกับการใหทดลองสินคากอนซื้อ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อายุ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 15 ป 1 
(6.3%) 

9 
(56.3%) 

6 
(37.5%) 

16 
(100.0 %) 

15-34 ป 18 
(12.6%) 

73 
(51.0%) 

52 
(36.4%) 

143 
(100.0 %) 

35-54 ป 
 

16 
(11.3%) 

74 
(52.1%) 

52 
(36.6%) 

142 
(100.0 %) 

มากกวา 54 ปขึ้นไป 7 
(7.1%) 

72 
(72.7%) 

20 
(20.2%) 

99 
(100.0 %) 

                                                      2χ  =  13.967,  Sig.  =  0.030 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  อาชีพกับระดับความพึงพอใจตอการใหทดลอง
สินคากอนซื้อ พบวา อาชพีมีความสัมพนัธกับระดับความพึงพอใจตอการใหทดลองสินคากอนซื้อ 
( 2χ  =  50.564,   Sig.  =  0.000)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกอาชีพ ยกเวน
อาชีพแมบาน, ครู, อาชีพอิสระ และธุรกิจสวนตวั มีความพึงพอใจในการใหทดลองสินคากอนซ้ือ 
ในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับมาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพแมบานจํานวน
มากที่สุด มีความพึงพอใจในการใหทดลองสินคากอนซื้อในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับ
นอย สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ ครู, อาชีพอิสระ และธุรกิจสวนตัว จํานวนมากที่สุดมีความ
พึงพอใจในการใหทดลองสินคากอนซื้อในระดับมาก และรองลงมาคือระดับปานกลาง ดังตารางที่ 
4.81 
ตารางที่ 4.81  แสดงความสัมพันธระหวาง  อาชีพกับการใหทดลองสินคากอนซื้อ 

ระดับความพงึพอใจ 
อาชีพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

นักเรียน 1 
(2.4%) 

22 
(53.7%) 

18 
(43.9%) 

41 
(100.0 %) 

นศ.ในสถาบันฯ 2 
(8.3%) 

13 
(54.2%) 

9 
(37.5%) 

24 
(100.0 %) 

แมบาน 
 

17 
(23.9%) 

41 
(57.7%) 

13 
(18.3%) 

71 
(100.0 %) 

พนง.เอกชน 11 
(14.1%) 

40 
(51.3%) 

27 
(34.6%) 

78 
(100.0 %) 

พนง.รัฐ 
รัฐวิสาหกจิ 

2 
(8.0%) 

16 
(64.0%) 

7 
(28.0%) 

25 
(100.0 %) 

เกษยีณอาย ุ 9 
(7.0%) 

86 
(66.7%) 

34 
(26.4%) 

129 
(100.0 %) 

ครู - 10 
(35.7%) 

18 
(64.3%) 

28 
(100.0 %) 

อาชีพอิสระ - - 2 
(100.0 %) 

2 
(100.0 %) 

ธุรกิจสวนตวั - - 2 
(100.0 %) 

2 
(100.0 %) 

2χ  =  50.564,   Sig.  =  0.000 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง รายไดกับระดับความพึงพอใจตอการใหทดลอง
สินคากอนซื้อ พบวา  รายไดมีความสัมพนัธกับระดับความพึงพอใจตอการใหทดลองสินคากอนซื้อ 
( 2χ  =  18.849,  Sig.  =  0.042)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกชวงรายได มี
ความพึงพอใจตอการใหทดลองสินคากอนซ้ือ ในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับมาก ดัง
ตารางที่ 4.82 
 
ตารางที่ 4.82  แสดงความสัมพันธระหวาง  รายไดกับการใหทดลองสินคากอนซื้อ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
รายได 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 25,000 เยน 13 
(9.5%) 

71 
(51.8%) 

53 
(38.7%) 

137 
(100.0 %) 

25,001-50,000 เยน 5 
(8.2%) 

46 
(75.4%) 

10 
(16.4%) 

61 
(100.0 %) 

50,001-75,000 เยน 2 
(8.0%) 

15 
(60.0%) 

8 
(32.0%) 

25 
(100.0 %) 

75,001-100,000 เยน 5 
(25.0%) 

8 
(40.0%) 

7 
(35.0%) 

20 
(100.0 %) 

100,001-125,000 เยน 9 
(15.8%) 

30 
(52.6%) 

18 
(31.6%) 

57 
(100.0 %) 

มากกวา 150,000 เยน 8 
(8.0%) 

58 
(58.0%) 

34 
(34.0%) 

100 
(100.0 %) 

                                                    2χ  =  18.849,  Sig.  =  0.042 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง สถานภาพการสมรสกับระดับความพึงพอในตอ
การใหทดลองสินคากอนซื้อ  พบวา สถานภาพการสมรสมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอ
การใหทดลองสินคากอนซื้อ ( 2χ  =  12.485,  Sig.  =  0.052)  โดยท่ีผูตอบแบบสอบถามจํานวน
มากที่สุดในทกุสถานภาพ ยกเวนสถานภาพหยา มีความพึงพอใจในการใหทดลองสินคากอนซื้อ ใน
ระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับมาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพหยา จํานวนมาก
ที่สุดมีความพงึพอใจในการใหทดลองสินคากอนซื้อในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับนอย 
ดังตารางที่ 4.83 
 
ตารางที่ 4.83  แสดงความสัมพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับการใหทดลองสินคากอนซื้อ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
สถานภาพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

สมรส 21 
(10.4%) 

115 
(57.2%) 

65 
(32.3%) 

201 
(100.0 %) 

โสด 12 
(8.0%) 

81 
(54.0%) 

57 
(38.0%) 

150 
(100.0 %) 

หยา 6 
(24.0%)  

14 
(56.0%) 

5 
(20.0%) 

25 
(100.0 %) 

หมาย 3 
(12.5%) 

18 
(75.0%) 

3 
(12.5%) 

24 
(100.0 %) 

2χ  =  12.485,  Sig.  =  0.052 
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การอธิบายสินคาไดอยางด ี
 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง เพศกับระดับความพึงพอใจตอการอธิบายสินคาได
อยางดี พบวา เพศมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอการอธบิายสินคาไดอยางดี ( 2χ =  
7.207,  Sig.  =  0.027)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดทั้งเพศชายและเพศหญิง  มีความ
พึงพอใจในการอธิบายสินคาไดอยางดี ในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับมาก ดังตารางที่ 
4.84 
 
ตารางที่ 4.84  แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับการอธิบายสินคาไดอยางด ี
 

ระดับความพงึพอใจ 
เพศ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ชาย 28 
(13.3 %) 

118 
(56.2 %) 

64 
(30.5 %) 

210 
(100.0 %) 

หญิง 27 
(14.2%) 

127 
(66.8%) 

36 
(18.9%) 

190 
(100.0 %) 

2χ =  7.207,  Sig.  =  0.027 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวางอายกุับระดับความพึงพอใจตอการอธิบายสินคา
ไดอยางดี พบวาอายุมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอการอธบิายสินคาไดอยางดี ( 2χ  =  
14.404,  Sig.  =  0.025)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกชวงอาย ุยกเวนผูที่มีอายุ
ต่ํากวา 15 ป มีความพึงพอใจในการอธิบายสินคาไดอยางดี ในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับ
มาก สวนผูที่ตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวา 15 ป จํานวนมากที่สุด มคีวามพึงพอใจในการอธิบาย
สินคาไดอยางดีในระดับมาก และรองลงมาคือระดับปานกลาง ดังตารางที่ 4.85 
 
ตารางที่ 4.85   แสดงความสมัพันธระหวาง อายุกับการอธิบายสินคาไดอยางด ี
 

ระดับความพงึพอใจ 
อายุ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 15 ป 
1 

(6.3%) 
7 

(43.8 %) 
8 

(50.0 %) 
16 

(100.0 %) 

15-34 ป 
22 

(15.4%) 
97 

(67.8%) 
24 

(16.8%) 
143 

(100.0 %) 
35-54 ป 
 

15 
(10.6%) 

84 
(59.2%) 

43 
(30.3%) 

142 
(100.0 %) 

มากกวา 54 ปขึ้นไป 
17 

(17.2%) 
57 

(57.6%) 
25 

(25.3%) 
99 

(100.0 %) 
2χ  =  14.404,  Sig.  =  0.025 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง อาชีพกับระดับความพึงพอใจตอการอธิบายสินคา
ไดอยางดพีบวาอาชีพมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอการอธบิายสินคาไดอยางดี ( 2χ  = 
31.694,  Sig.  =  0.011)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกกลุมอาชีพ ยกเวนอาชีพ
แมบาน มีความพึงพอใจในการอธิบายสินคาไดอยางดใีนระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับ
มาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพแมบานจํานวนมากที่สุด มีความพึงพอใจในการอธิบาย
สินคาไดอยางดีในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับนอย ดังตารางที่ 4.86 
 
ตารางที่ 4.86   แสดงความสมัพันธระหวาง    อาชีพกับการอธิบายสินคาไดอยางด ี
 

ระดับความพงึพอใจ 
อาชีพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

นักเรียน 1 
(2.4%) 

25 
(61.0%) 

15 
(36.6%) 

41 
(100.0 %) 

นศ.ในสถาบันฯ - 18 
(75.0%) 

6 
(25.0%) 

24 
(100.0 %) 

แมบาน 20 
(28.2%) 

36 
(50.7%) 

15 
(21.1%) 

71 
(100.0 %) 

พนง.เอกชน 12 
(15.4%) 

47 
(60.3%) 

19 
(24.4%) 

78 
(100.0 %) 

พนง.รัฐ 
รัฐวิสาหกจิ 

2 
(8.0%) 

20 
(80.0%) 

3 
(12.0%) 

25 
(100.0 %) 

เกษยีณอาย ุ 19 
(14.7%) 

76 
(58.9%) 

34 
(26.4%) 

129 
(100.0 %) 

ครู 1 
(3.6%) 

19 
(67.9%) 

8 
(28.6%) 

28 
(100.0 %) 

อาชีพอิสระ - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

ธุรกิจสวนตวั - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

2χ  =  31.694,  Sig.  =  0.011 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง รายไดกับระดับความพึงพอใจตอการอธิบายสินคา
ไดอยางดี พบวา รายไดมีความสัมพันธกบัระดับความพึงพอใจตอการอธิบายสินคาไดอยางดี ( 2χ  
=  32.312,  Sig.  =  0.000)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกชวงรายได ยกเวนชวง
รายไดระหวาง 25,001-50,000 เยน มีความพึงพอใจในการอธิบายสินคาไดอยางดี ในระดับปาน
กลาง รองลงมาคือระดับมาก สวนผูคอบแบบสอบถามที่มีชวงรายไดระหวาง 25,001 – 50,000 เยน 
จํานวนมากทีสุ่ดมีความพึงพอใจในการอธิบายสินคาไดอยางดีในระดบัปานกลาง รองลงมาคือ
ระดับนอย ดังตารางที่ 4.87 
 
ตารางที่ 4.87  แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับการอธิบายสินคาไดอยางด ี
 

ระดบัความพงึพอใจ 
รายได 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 25,000 เยน 19 
(13.9%) 

72 
(52.6 %) 

46 
(33.6%) 

137 
(100.0 %) 

25,001-50,000 เยน 5 
(8.2%) 

52 
(85.2%) 

4 
(6.6%) 

61 
(100.0 %) 

50,001-75,000 เยน 1 
(4.0%) 

20 
(80.0%) 

4 
(16.0%) 

25 
(100.0 %) 

75,001-100,000 เยน 3 
(15.0%) 

10 
(50.0%) 

7 
(35.0%) 

20 
(100.0 %) 

100,001-125,000 เยน 7 
(12.3%) 

31 
(54.4%) 

19 
(33.3%) 

57 
(100.0 %) 

มากกวา 150,000 เยน 20 
(20.0%) 

60 
(60.0%) 

20 
(20.0%) 

100 
(100.0 %) 

2χ  =  32.312,  Sig.  =  0.000 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง สถานภาพสมรสกับระดับความพึงพอใจตอการ
อธิบายสินคาไดอยางดี พบวา สถานภาพสมรสไมมีความสัมพันธกบัระดับความพึงพอใจตอการ
อธิบายสินคาไดอยางดี ( 2χ  =  11.026,  Sig.  =  0.088)   ดังตารางที่ 4.88 
 
ตารางที่ 4.88  แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับการอธิบายสินคาไดอยางด ี
 

ระดับความพงึพอใจ 
สถานภาพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

สมรส 34 
(16.9%) 

119 
(59.2%) 

48 
(23.9%) 

201 
(100.0 %) 

โสด 12 
(8.0%) 

94 
(62.7%) 

44 
(29.3%) 

150 
(100.0 %) 

หยา 6 
(24.0%) 

14 
(56.0%) 

5 
(20.0%) 

25 
(100.0 %) 

หมาย 3 
(12.5%) 

18 
(75.0 %) 

3 
(12.5%) 

24 
(100.0 %) 

2χ  =  11.026,  Sig.  =  0.088 
  

การเชิญชวนใหซ้ือสินคา 
เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง เพศกับระดับความพึงพอใจตอการเชิญชวนใหซ้ือ

สินคา พบวา เพศไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอการเชิญชวนใหซ้ือสินคา ( 2χ  =  
1.961,  Sig.  =  0.375)    ดังตารางที่ 4.89 
ตารางที่ 4.89  แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับการเชิญชวนใหซ้ือสินคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
เพศ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ชาย 19 
(9.0%) 

161 
(76.7%) 

30 
(14.3%) 

210 
(100.0 %) 

หญิง 21 
(11.1 %) 

134 
(70.5%) 

35 
(18.4 %) 

190 
(100.0 %) 

2χ  =  1.961,  Sig.  =  0.375 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 

 

 
118 

 

เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง อายกุับระดับความพึงพอใจตอการเชิญชวนใหซ้ือ
สินคา พบวา อายุไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอการเชิญชวนใหซ้ือสินคา ( 2χ  =  
5.403,  Sig.  =  0.493)    ดังตารางที่ 4.90 
 
ตารางที่ 4.90  แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับการเชิญชวนใหซ้ือสินคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อายุ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 15 ป 1 
(6.3 %) 

11 
(68.8%) 

4 
(25.0 %) 

16 
(100.0 %) 

15-34 ป 14 
(9.8%) 

101 
(70.6%) 

28 
(19.6%) 

143 
(100.0 %) 

35-54 ป 
 

18 
(12.7%) 

105 
(73.9%) 

19 
(13.4%) 

142 
(100.0 %) 

มากกวา 54 ปขึ้นไป 6 
(6.1%) 

78 
(78.8%) 

14 
(14.1%) 

99 
(100.0 %) 

2χ  =  5.403,  Sig.  =  0.493 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง อาชีพกับระดับความพึงพอใจตอการเชิญชวนให
ซ้ือสินคา พบวาอาชีพมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอการเชิญชวนใหซ้ือสินคา ( 2χ  =  
54.084,  Sig.  =  0.000)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกกลุมอาชีพ ยกเวนอาชีพ 
ครู, อาชีพอิสระ และอาชีพธุรกิจสวนตวั มีความพึงพอใจตอการเชิญชวนใหซ้ือสินคา ในระดับปาน
กลาง และรองลงมาคือระดับมาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพครู, อาชีพอิสระ จํานวนมาก
ที่สุดมีความพงึพอใจในการเชิญชวนใหซ้ือสินคาในระดบัปานกลาง และรองลงมาคือระดับนอย 
สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว มีความพึงพอใจในการเชิญชวนใหซ้ือสินคา ใน
ระดับนอย ดังตารางที่ 4.91 
 

ตารางที่ 4.91  แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับการเชิญชวนใหซ้ือสินคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อาชีพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

นักเรียน 1 
(2.4%) 

33 
(80.5%) 

7 
(17.5%) 

41 
(100.0 %) 

นศ.ในสถาบันฯ 2 
(8.3%) 

15 
(62.5%) 

7 
(29.2%) 

24 
(100.0 %) 

แมบาน 14 
(19.7%) 

43 
(60.6%) 

14 
(19.7%) 

71 
(100.0 %) 

พนง.เอกชน 10 
(12.8%) 

56 
(71.8%) 

12 
(15.4%) 

78 
(100.0 %) 

พนง.รัฐ 
รัฐวิสาหกจิ 

3 
(12.0%) 

13 
(52.0%) 

9 
(36.0%) 

25 
(100.0 %) 

เกษยีณอาย ุ 6 
(4.7%) 

107 
(82.9%) 

16 
(12.4%) 

129 
(100.0 %) 

ครู 2 
(7.1%) 

26 
(92.9%) 

- 28 
(100.0 %) 

อาชีพอิสระ - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

ธุรกิจสวนตวั 2 
(100.0%) 

- - 2 
(100.0 %) 

2χ  =  54.084,  Sig.  =  0.000 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง รายไดกับระดับความพึงพอใจตอการเชิญชวนให
ซ้ือสินคา พบวา รายไดไมมคีวามสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอการเชิญชวนใหซ้ือสินคา ( 2χ  
=  13.845,  Sig.  =  0.080)  ดังตารางที่ 4.92 
 
ตารางที่ 4.92  แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับการเชิญชวนใหซ้ือสินคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
รายได 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 25,000 เยน 13 
(9.5%) 

102 
(74.5%) 

22 
(16.1%) 

137 
(100.0 %) 

25,001-50,000 เยน 4 
(6.6%) 

49 
(80.3%) 

8 
(13.1%) 

61 
(100.0 %) 

50,001-75,000 เยน 2 
(8.0%) 

14 
(56.0%) 

9 
(36.0%) 

25 
(100.0 %) 

75,001-100,000 เยน 3 
(15.0%) 

14 
(70.0%) 

3 
(15.0%) 

20 
(100.0 %) 

100,001-125,000 เยน 3 
(5.3%) 

44 
(77.2%) 

10 
(17.5%) 

57 
(100.0 %) 

มากกวา 150,000 เยน 15 
(15.0%) 

72 
(72.0%) 

13 
(13.0%) 

100 
(100.0 %) 

2χ  =  13.845,  Sig.  =  0.080 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง สถานภาพการสมรสกับระดับความพึงพอใจตอ
การเชิญชวนใหซ้ือสินคา พบวา สถานภาพการสมรสไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอ
การเชิญชวนใหซ้ือสินคา  ( 2χ  =  5.708,  Sig.  =  0.457)   ดงัตารางที่ 4.93 
 

ตารางที่ 4.93  แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับการเชิญชวนใหซ้ือสินคา 
 

ระดับความพงึพอใจ 
สถานภาพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

สมรส 21 
(10.4%) 

153 
(76.1%) 

27 
(13.4%) 

201 
(100.0 %) 

โสด 16 
(10.7%) 

107 
(71.3%) 

27 
(18.0%) 

150 
(100.0 %) 

หยา - 19 
(76.0%) 

6 
(24.0%) 

25 
(100.0 %) 

หมาย 3 
(12.5%) 

16 
(66.7%) 

5 
(20.8%) 

24 
(100.0 %) 

2χ  =  5.708,  Sig.  =  0.457 
 

การเสนอความชวยเหลือหรือบริการอื่น ๆ  
 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวางเพศกับระดับความพึงพอใจตอการเสนอความ
ชวยเหลือหรือบริการอื่นๆ  พบวา เพศไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอการเสนอความ
ชวยเหลือหรือบริการอื่นๆ  ( 2χ  =  0.009,  Sig.  =  0.996)   ดงัตารางที่ 4.94 
 

ตารางที่ 4.94  แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับการเสนอความชวยเหลือหรือบริการอื่น ๆ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
เพศ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ชาย 
41 

(19.5%) 
119 

(56.7%) 
50 

(23.8%) 
210 

(100.0 %) 

หญิง 37 
(19.5%) 

107 
(56.3%) 

46 
(24.2%) 

190 
(100.0 %) 

2χ  =  0.009,  Sig.  =  0.996 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง   อายุกับระดบัความพึงพอใจตอการเสนอความ
ชวยเหลือหรือบริการอื่น ๆ พบวา อายมุีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอการเสนอความ
ชวยเหลือหรือบริการอื่น ๆ ( 2χ  =  24.986,  Sig.  =  0.000)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมาก
ที่สุดในทุกชวงอายุ ยกเวนชวงอายุระหวาง 35 – 54 ป และชวงอายุที่ต่าํกวา 15 ป มีความพึงพอใจ
ตอการเสนอความชวยเหลือหรือบริการอื่น ๆ ในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับมาก สวน
ผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุ 35 – 54 ป จํานวนมากที่สุดมีความพึงพอใจตอการเสนอความ
ชวยเหลือหรือบริการอื่น ๆ ในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับนอย สวนผูตอบแบบสอบถามที่มี
ชวงอายุที่ต่ํากวา 15 ป จํานวนมากที่สุดมคีวามพึงพอใจตอการเสนอความชวยเหลือหรือบริการอื่น 
ๆ ในระดับปานกลางและมาก ในจํานวนเทากันและรองลงมาคือระดับนอย ดังตารางที่ 4.95 
 
ตารางที่ 4.95  แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับการเสนอความชวยเหลือหรือบรกิารอื่น ๆ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อายุ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 15 ป 2 
(12.5%) 

7 
(43.8%) 

7 
(43.8%) 

16 
(100.0 %) 

15-34 ป 19 
(13.3%) 

86 
(60.1%) 

38 
(26.6%) 

143 
(100.0 %) 

35-54 ป 
 

31 
(21.8%) 

92 
(64.8%) 

19 
(13.4%) 

142 
(100.0 %) 

มากกวา 54 ปขึ้นไป 26 
(26.3%) 

41 
(41.4%) 

32 
(32.3%) 

99 
(100.0 %) 

2χ  =  24.986,  Sig.  =  0.000 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง อาชีพกับระดบัความพึงพอใจตอการเสนอความ
ชวยเหลือหรือบริการอื่น ๆ พบวา  อาชีพมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอการเสนอความ
ชวยเหลือหรือบริการอื่น ๆ   ( 2χ  =  51.753,  Sig.  =  0.000 )  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวน
มากที่สุด ในทุกกลุมอาชีพยกเวนอาชีพ นักเรียน, พนกังานรัฐบาล/รัฐวิสาหกิจ, เกษียณอายุ และ
ธุรกิจสวนตวั มีความพึงพอใจในการเสนอความชวยเหลือหรือบริการอื่น ๆ ในระดับปานกลาง 
รองลงมาคือระดับนอย สวนผูที่ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรยีน และเกษียณอายุแลว จํานวน
มากที่สุดมีความพึงพอใจในการเสนอความชวยเหลือหรือบริการอื่น ๆ ในระดับปานกลาง และ
รองลงมาคือระดับมาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนกังานรฐับาล/รัฐวิสาหกจิ  จํานวนมาก
ที่สุดมีความพงึพอใจในการเสนอความชวยเหลือหรือบรกิารอื่น ๆ ในระดับมาก และรองลงมาคือ
ระดับปานกลาง สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพธุรกิจสวนตวัจํานวนมากที่สุด มคีวามพึงพอใจ
ตอการเสนอความชวยเหลือในระดับนอย ดังตารางที่ 4.96 
ตารางที่ 4.96   แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับการเสนอความชวยเหลือหรือบริการอื่น ๆ 

ระดับความพงึพอใจ 
อาชีพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

นักเรียน 4 
(9.8%) 

21 
(51.2%) 

16 
(39.0%) 

41 
(100.0 %) 

นศ.ในสถาบันฯ 6 
(25.0%) 

13 
(54.2%) 

5 
(20.8%) 

24 
(100.0 %) 

แมบาน 15 
(21.1%) 

45 
(63.4%) 

11 
(15.5%) 

71 
(100.0 %) 

พนง.เอกชน 21 
(26.9%) 

41 
(52.6%) 

16 
(20.5%) 

78 
(100.0 %) 

พนง.รัฐ 
รัฐวิสาหกิจ 

2 
(8.0%) 

9 
(36.0%) 

14 
(56.0%) 

25 
(100.0 %) 

เกษียณอาย ุ 27 
(20.9%) 

69 
(53.5%) 

33 
(25.6%) 

129 
(100.0 %) 

ครู 1 
(3.6%) 

26 
(92.9%) 

1 
(3.6%) 

28 
(100.0 %) 

อาชีพอิสระ - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

ธุรกิจสวนตวั 2 
(100.0%) 

- - 2 
(100.0 %) 

2χ  =  51.753,  Sig.  =  0.000 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง    รายไดกับระดับความพึงพอใจตอการเสนอ
ความชวยเหลือหรือบริการอื่น ๆ พบวา รายไดมีความสัมพันธกับระดบัความพึงพอใจตอการเสนอ
ความชวยเหลือหรือบริการอื่น ๆ ( 2χ  =  57.055,  Sig.  =  0.000)  โดยท่ีผูตอบแบบสอบถามจํานวน
มากที่สุดในทกุชวงรายได ยกเวนชวงรายไดระหวาง 50,001-75,000 เยน และมากกวา 150,000 เยน 
มีความพึงพอใจในการเสนอความชวยเหลือหรือบริการอื่น ๆ ในระดบัปานกลาง และรองลงมาคือ
ระดับมาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดชวงระหวาง 50,001 – 75,000 เยน จํานวนมากที่สุด มี
ความพึงพอใจในการเสนอความชวยเหลือหรือบริการอื่น ๆ ในระดบัมาก รองลงมาคือระดับปาน
กลาง สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดมากกวา 150,000 เยน จํานวนมากที่สุด มีความพึงพอใจใน
การเสนอความชวยเหลือหรือบริการอื่น ๆ ในระดับนอย รองลงมาคือระดับปานกลาง ดังตารางที่ 
4.97 
 
ตารางที่ 4.97  แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับการเสนอความชวยเหลือหรือบริการอื่น ๆ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
รายได 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 25,000 เยน 18 
(13.1%) 

84 
(61.3%) 

35 
(25.5%) 

137 
(100.0 %) 

25,001-50,000 เยน 8 
(13.1%) 

45 
(73.8%) 

8 
(13.1%) 

61 
(100.0 %) 

50,001-75,000 เยน 3 
(12.0%) 

10 
(40.0%) 

12 
(48.0%) 

25 
(100.0 %) 

75,001-100,000 เยน 2 
(10.0%) 

13 
(65.0%) 

5 
(25.0%) 

20 
(100.0 %) 

100,001-125,000 เยน 5 
(8.8%) 

36 
(63.2%) 

16 
(28.1%) 

57 
(100.0 %) 

มากกวา 150,000 เยน 42 
(42.0%) 

38 
(38.0%) 

20 
(20.0%) 

100 
(100.0 %) 

2χ  =  57.055,  Sig.  =  0.000 
เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง สถานภาพการสมรสกับระดับความพึงพอใจตอ

การเสนอความชวยเหลือหรือบริการอื่น ๆ พบวา สถานภาพการสมรสมีความสัมพันธกับระดบั
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ความพึงพอใจตอการเสนอความชวยเหลือชวยเหลือหรือบริการอื่น ๆ  ( 2χ  =  18.524,  Sig.  =  
0.005)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกสถานภาพ ยกเวนผูที่แตงงานแลวมีระดับ
ความพึงพอใจในการเสนอความชวยเหลือในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก สวนผูตอบ
แบบสอบถามที่แตงงานแลวจํานวนมากทีสุ่ด มีความพึงพอใจตอการเสนอความชวยเหลือหรือ
บริการอื่น ๆ ในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับนอย ดังตารางที่ 4.98 
 
ตารางที่ 4.98   แสดงความสมัพันธระหวาง สถานภาพการสมรสกับการเสนอความชวยเหลือหรือ       

บริการอื่นๆ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
สถานภาพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

สมรส 50 
(24.9%) 

117 
(58.2%) 

34 
(16.9%) 

201 
(100.0 %) 

โสด 23 
(15.3%) 

82 
(54.7%) 

45 
(30.0%) 

150 
(100.0 %) 

หยา 3 
(12.0%) 

11 
(44.0%) 

11 
(44.0%) 

25 
(100.0 %) 

หมาย 2 
(8.3%) 

16 
(66.7%) 

6 
(25.0%) 

24 
(100.0 %) 

2χ  =  18.524,  Sig.  =  0.005 
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การเสนอการบรรจุหีบหอสินคา 
 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  เพศกับระดับความพึงพอใจตอการเสนอการบรรจุ
หีบหอ  พบวา เพศไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอการเสนอการบรรจุหีบหอ ( 2χ  =  
0.192,  Sig.  =  0.909)   ดังตารางที่ 4.99 
 

ตารางที่ 4.99  แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับการเสนอการบรรจุหีบหอ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
เพศ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ชาย 
31 

(14.8%) 
126 

(60.0%) 
53 

(25.2%) 
210 

(100.0 %) 

หญิง 27 
(14.2%) 

118 
(62.1%) 

45 
(23.7%) 

190 
(100.0 %) 

2χ  =  0.192,  Sig.  =  0.909 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  อายุกับการเสนอการบรรจุหีบหอ พบวา อายุมี
ความสัมพันธกับการเสนอการบรรจุหีบหอ ( 2χ  =  12.703,  Sig.  =  0.048)  โดยที่ผูตอบ
แบบสอบถามจํานวนมากทีสุ่ดในทุกชวงอายุ ยกเวนชวงอายุระหวาง 35 – 54 ป มีความพึงพอใจใน
การบรรจุหีบหอเสนอความชวยเหลือในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก สวนผูตอบ
แบบสอบถามที่มีชวงอายุระหวาง 35 – 54 ป จํานวนมากที่สุดมีความพงึพอใจตอการเสนอการบรรจุ
หีบหอในระดบัปานกลาง รองลงมาคือระดับนอยและมากในจํานวนทีเ่ทากัน ดังตารางที่ 4.100 
 

ตารางที่ 4.100  แสดงความสมัพันธระหวาง  อายุกับการเสนอการบรรจุหีบหอ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อายุ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 15 ป 2 
(12.5%) 

7 
(43.8%) 

7 
(43.8%) 

16 
(100.0 %) 

15-34 ป 16 
(11.2%) 

83 
(58.0%) 

44 
(30.8%) 

143 
(100.0 %) 

35-54 ป 
 

23 
(16.2%) 

96 
(67.6%) 

23 
(16.2%) 

142 
(100.0 %) 

มากกวา 54 ปขึ้นไป 17 
(17.2%) 

58 
(58.6%) 

24 
(24.2%) 

99 
(100.0 %) 

2χ  =  12.703,  Sig.  =  0.048 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง อาชีพกับระดับความพึงพอใจตอการเสนอการ
บรรจุหีบหอ พบวา อาชีพมีความสัมพันธกับระดบัความพึงพอใจตอการเสนอการบรรจุหีบหอ  
( 2χ  =  37.205,  Sig.  =  0.002)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทกุกลุมอาชีพ 
ยกเวนนกัศึกษาในสถาบันอุดมศึกษา และผูเกษยีณอายแุลว มีความพึงพอใจในการเสนอการบรรจุ
หีบหอในระดบัปานกลาง และรองลงมาคือระดับมาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักศึกษา
ในสถาบันอุดมศึกษา จํานวนมากที่สุดมีความพึงพอใจในการเสนอการบรรจุหีบหอในระดับมาก
รองลงมาคือระดับปานกลาง สวนผูตอบแบบสอบถามที่เกษยีณอายุแลวมีความพงึพอใจในการ
เสนอการบรรจุหีบหอในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับนอย ดังตารางที่ 4.101 
 
ตารางที่ 4.101  แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับการเสนอการบรรจุหีบหอ 

ระดับความพงึพอใจ 
อาชีพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

นักเรียน 4 
(9.8%) 

20 
(48.8%) 

17 
(41.5%) 

41 
(100.0 %) 

นศ.ในสถาบันฯ 2 
(8.3%) 

10 
(41.7%) 

12 
(50.0%) 

24 
(100.0 %) 

แมบาน 12 
(16.9%) 

46 
(64.8%) 

13 
(18.3%) 

71 
(100.0 %) 

พนง.เอกชน 15 
(19.2%) 

41 
(52.6%) 

22 
(28.2%) 

78 
(100.0 %) 

พนง.รัฐ 
รัฐวิสาหกจิ 

2 
(8.0%) 

13 
(52.0%) 

10 
(40.0%) 

25 
(100.0 %) 

เกษยีณอาย ุ 22 
(17.1%) 

86 
(66.7%) 

21 
(16.3%) 

129 
(100.0 %) 

ครู 1 
(3.6%) 

24 
(85.7%) 

3 
(10.7%) 

28 
(100.0 %) 

อาชีพอิสระ - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

ธุรกิจสวนตวั - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

2χ  =  37.205,  Sig.  =  0.002 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง รายไดกับระดบัความพึงพอใจตอการเสนอการ
บรรจุหีบหอ พบวา รายไดมีความสัมพันธกับระดบัความพึงพอใจตอการเสนอการบรรจุหีบหอ  
( 2χ  =  28.562,  Sig.  =  0.001)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทกุชวงรายได 
ยกเวนชวงรายไดระหวาง 25,001-50,000 เยน และมากกวา 150,000 เยน มีความพึงพอใจตอการ
เสนอการบรรจุหีบหอในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่มี
รายไดระหวาง 25,001-50,000 เยน และมากกวา 150,000 เยนขึ้นไปจํานวนมากที่สุด มีความพึง
พอใจตอการเสนอการบรรจุหีบหอในระดบัปานกลาง และรองลงมาคือระดับนอย ดงัตารางที่ 4.102 
 
ตารางที่ 4.102   แสดงความสัมพันธระหวาง  รายไดกับการเสนอการบรรจุหีบหอ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
รายได 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 25,000 เยน 15 
(10.9%) 

76 
(55.5%) 

46 
(33.6%) 

137 
(100.0 %) 

25,001-50,000 เยน 9 
(14.8%) 

44 
(72.1%) 

8 
(13.1%) 

61 
(100.0 %) 

50,001-75,000 เยน 2 
(8.0%) 

13 
(52.0%) 

10 
(40.0%) 

25 
(100.0 %) 

75,001-100,000 เยน 1 
(5.0%) 

15 
(75.0%) 

4 
(20.0%) 

20 
(100.0 %) 

100,001-125,000 เยน 6 
(10.5%) 

36 
(63.2%) 

15 
(26.3%) 

57 
(100.0 %) 

มากกวา 150,000 เยน 25 
(25.0%) 

60 
(60.0%) 

15 
(15.0%) 

100 
(100.0 %) 

2χ  =  28.562,  Sig.  =  0.001 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง สถานภาพการสมรสกับระดับความพึงพอใจตอ
การเสนอการบรรจุหีบหอ พบวา สถานภาพการสมรสมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอ
การเสนอการบรรจุหีบหอ  ( 2χ  =  34.255,  Sig.  =  0.000)   โดยท่ีผูตอบแบบสอบถามจํานวนมาก
ที่สุดในทุกสถานภาพ ยกเวนสถานภาพโสดและหยาราง มีความพึงพอใจในการเสนอการบรรจุหีบ
หอในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับนอย สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพโสดและ
หยารางจํานวนมากที่สุดมีความพึงพอใจในการเสนอการบรรจุหีบหอในระดับปานกลาง และ
รองลงมาคือระดับมาก ดังตารางที่ 4.103 
 
ตารางที่ 4.103   แสดงความสัมพันธระหวาง สถานภาพการสมรสกับการเสนอการบรรจุหีบหอ 
  

ระดับความพงึพอใจ 
สถานภาพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

สมรส 35 
(17.4%) 

134 
(66.7%) 

32 
(15.9%) 

201 
(100.0 %) 

โสด 10 
(6.7%) 

86 
(57.3%) 

54 
(36.0%) 

150 
(100.0 %) 

หยา 4 
(16.0%) 

13 
(52.0%) 

8 
(32.0%) 

25 
(100.0 %) 

หมาย 9 
(37.5%) 

11 
(45.8%) 

4 
(16.7%) 

24 
(100.0 %) 

2χ  =  34.255,  Sig.  =  0.000 
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 ภาษาที่ใชสื่อสาร  
 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวางเพศกับระดับความพึงพอใจตอภาษาที่ใชส่ือสาร 
พบวา เพศมีความสัมพันธกบัระดับความพึงพอใจตอภาษาที่ใชส่ือสาร  ( 2χ  =  7.320,  Sig.  =  
0.026)  โดยทีผู่ตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดทั้งเพศหญิงและเพศชายมีความพงึพอใจในภาษา
ที่ใชส่ือสารในระดับปานกลาง และลองลงมาคือระดับมาก ดังตารางที่ 4.104 
 

ตารางที่ 4.104  แสดงความสมัพันธระหวาง  เพศกับภาษาที่ใชส่ือสาร 
 

ระดับความพึงพอใจ 
เพศ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ชาย 13 
(6.2%) 

118 
(56.2%) 

79 
(37.6%) 

210 
(100.0 %) 

หญิง 17 
(8.9%) 

125 
(65.8%) 

48 
(25.3%) 

190 
(100.0 %) 

2χ  =  7.320,  Sig.  =  0.026 
 
เมื่อพิจารณาถงึความสัมพนัธระหวาง อายุกับระดบัความพึงพอใจตอภาษาทีใ่ชส่ือสาร 

พบวา อายุมีความสัมพนัธกบัระดับความพึงพอใจตอภาษาที่ใชส่ือสาร ( 2χ  =  24.403,  Sig.  =  
0.000)โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทกุชวงอายุมีความพึงพอใจในภาษาที่ใช
ส่ือสารในระดบัปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก ดังตารางที่ 4.105 
 

ตารางที่ 4.105   แสดงความสัมพันธระหวาง  อายุกับภาษาที่ใชส่ือสาร 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อายุ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 15 ป 2 
(12.5%) 

10 
(62.5%) 

4 
(25.0%) 

16 
(100.0 %) 

15-34 ป 6 
(4.2%) 

93 
(65.0%) 

44 
(30.8%) 

143 
(100.0 %) 

35-54 ป 
 

4 
(2.8%) 

88 
(62.0%) 

50 
(35.2%) 

142 
(100.0 %) 

มากกวา 54 ปขึ้นไป 18 
(18.2%) 

52 
(52.5%) 

29 
(29.3%) 

99 
(100.0 %) 

2χ  =  24.403,  Sig.  =  0.000 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง อาชีพกับระดับความพึงพอใจตอภาษาที่ใชส่ือสาร  
พบวา อาชีพไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอภาษาที่ใชส่ือสาร ( 2χ  =  22.214,  Sig.  =  
0.136)   ดังตารางที่ 4.106 
 
ตารางที่ 4.106  แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับภาษาที่ใชส่ือสาร 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อาชีพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

นักเรียน 3 
(7.3%) 

25 
(61.0%) 

13 
(31.7%) 

41 
(100.0 %) 

นศ.ในสถาบันฯ 1 
(4.2%) 

14 
(58.3%) 

9 
(37.5%) 

24 
(100.0 %) 

แมบาน 
 

4 
(5.6%) 

49 
(69.0%) 

18 
(25.4%) 

71 
(100.0 %) 

พนง.เอกชน 4 
(5.1%) 

45 
(57.7%) 

29 
(37.2%) 

78 
(100.0 %) 

พนง.รัฐ 
รัฐวิสาหกจิ 

3 
(12.0%) 

13 
(52.0%) 

9 
(36.0%) 

25 
(100.0 %) 

เกษยีณอาย ุ 15 
(11.6%) 

71 
(55.0%) 

43 
(33.3%) 

129 
(100.0 %) 

ครู - 24 
(85.7%) 

4 
(14.3%) 

28 
(100.0 %) 

อาชีพอิสระ - - 2 
(100.0%) 

2 
(100.0 %) 

ธุรกิจสวนตวั - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

2χ  =  22.214,  Sig.  =  0.136 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง รายไดกับระดับความพึงพอใจตอภาษาที่ใช
ส่ือสาร  พบวา รายไดมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอภาษาที่ใชส่ือสาร ( 2χ  =  24.291,  
Sig.  =  0.007)   โดยทีผู่ตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทกุชวงรายได ยกเวนชวงรายได
ระหวาง 100,001 – 125,000 เยน มีความพึงพอใจในภาษาที่ใชส่ือสาร ในระดับปานกลาง และ
รองลงมาคือระดับมาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดระหวาง 100,001 – 125,000 เยน จํานวน
มากที่สุดมีความพึงพอใจในภาษาที่ใชส่ือสารในระดับมาก รองลงมาคือระดับปานกลาง ดังตารางที่ 
4.107 
 
ตารางที่ 4.107  แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับภาษาที่ใชส่ือสาร 
 

ระดับความพงึพอใจ 
รายได 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 25,000 เยน 5 
(3.6%) 

86 
(62.8%) 

46 
(33.6%) 

137 
(100.0 %) 

25,001-50,000 เยน 2 
(3.3%) 

44 
(72.1%) 

15 
(24.6%) 

61 
(100.0 %) 

50,001-75,000 เยน 1 
(4.0%) 

15 
(60.0%) 

9 
(36.0%) 

25 
(100.0 %) 

75,001-100,000 เยน 1 
(5.0%) 

15 
(75.0%) 

4 
(20.0%) 

20 
(100.0 %) 

100,001-125,000 เยน 8 
(14.0%) 

23 
(40.4%) 

26 
(45.6%) 

57 
(100.0 %) 

มากกวา 150,000 เยน 13 
(13.0%) 

60 
(60.0%) 

27  
(27.0%) 

100 
(100.0 %) 

                                                           2χ  =  24.291,  Sig.  =  0.007 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง สถานภาพการสมรสกับระดับความพึงพอใจตอ
ภาษาที่ใชส่ือสาร พบวา สถานภาพการสมรสมีความสัมพันธกับระดบัความพึงพอใจตอผูภาษาทีใ่ช
ส่ือสาร( 2χ  =30.633,Sig.=0.000)โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากทีสุ่ดในทุกกลุมสถานภาพ 
ยกเวนสถานภาพหมาย มีความพึงพอใจในภาษาทีใ่ชส่ือสารในระดับปานกลาง และรองลงมาคือ
ระดับมาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพหมายจํานวนมากทีสุ่ดมีความพึงพอใจในภาษาที่
ใชส่ือสารในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับนอย ดังตารางที่ 4.108 
 
ตารางที่ 4.108  แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับภาษาที่ใชส่ือสาร   
           

ระดับความพงึพอใจ 
สถานภาพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

สมรส 11 
(5.5%) 

124 
(61.7%) 

66 
(32.8%) 

201 
(100.0 %) 

โสด 6 
(4.0%) 

94 
(62.7%) 

50 
(33.3%) 

150 
(100.0 %) 

หยา 6 
(24.0%) 

12 
(48.0%) 

7 
(28.0%) 

25 
(100.0 %) 

หมาย 7 
(29.2%) 

13 
(54.2%) 

4 
(16.7%) 

24 
(100.0 %) 

2χ  =  30.633,  Sig.  =  0.000 
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มารยาทในการใหบริการ 
 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง เพศกับระดับความพึงพอใจตอมารยาทในการ
ใหบริการ พบวา เพศมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอมารยาทในการใหบริการ  ( 2χ  =  
11.308,  Sig.  =  0.004)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดทั้งเพศหญิงและเพศชายมีความ
พึงพอใจในมารยาทในการใหบริการ ในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก ดังตารางที่ 4.109 
 
ตารางที่ 4.109   แสดงความสัมพันธระหวาง  เพศกับมารยาทในการใหบริการ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
เพศ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ชาย 9 
(4.3%) 

118 
(56.2%) 

83 
(39.5%) 

210 
(100.0 %) 

หญิง 14 
(7.4%) 

130 
(68.4%) 

46 
(242%) 

190 
(100.0 %) 

                                                           2χ  =  11.308,  Sig.  =  0.004 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  อายุกับระดับความพึงพอใจตอมารยาทในการ
ใหบริการ  พบวา อายุมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอมารยาทในการใหบริการ  ( 2χ  =  
29.922,  Sig.  =  0.000)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกชวงอาย ุยกเวนชวงอายุ
ระหวาง 35 – 54 ปมีความพึงพอใจในมารยาทในการใหบริการในระดับปานกลาง รองลงมาคือ
ระดับมาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุระหวาง 35 – 54 ปจํานวนมากที่สุดมีความพึงพอใจ
ในมารยาทในการใหบริการในระดับมาก รองลงมากคือระดับปานกลาง ดังตารางที่ 4.110 
 
ตารางที่ 4.110   แสดงความสัมพันธระหวาง  อายุกับมารยาทในการใหบริการ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อายุ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 15 ป 1 
(6.3%) 

12 
(75.0%) 

3 
(18.8%) 

16 
(100.0 %) 

15-34 ป 9 
(6.3%) 

104 
(72.7%) 

30 
(21.0%) 

143 
(100.0 %) 

35-54 ป 
 

10 
(7.0%) 

64 
(45.1%) 

68 
(47.9%) 

142 
(100.0 %) 

มากกวา 54 ปขึ้นไป 3 
(3.0%) 

68 
(68.7%) 

28 
(28.3%) 

99 
(100.0 %) 

                                                            2χ  =  29.922,  Sig.  =  0.000 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  อาชีพกับระดับความพึงพอใจตอมารยาทในการ
ใหบริการ พบวา อาชีพมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอมารยาทในการใหบริการ ( 2χ  =  
62.164,  Sig.  =  0.000)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกกลุมอาชีพ ยกเวนอาชีพ
อิสระและอาชพีธุรกิจสวนตวั มีความพึงพอใจในมารยาทในการใหบริการในระดับปานกลาง 
รองลงมาคือระดับมาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพอิสระ จํานวนมากที่สุดมีความพึงพอใจ
ในมารยาทในการใหบริการในระดับมาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพธุรกิจสวนตวัจํานวน
มากที่สุดมีความพึงพอใจในมารยาทในการใหบริการในระดับนอย ดังตารางที่ 4.111 
 
ตารางที่ 4.111  แสดงความสมัพันธระหวาง  อาชีพกับมารยาทในการใหบริการ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อาชีพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

นักเรียน 2 
(4.9%) 

27 
(65.9%) 

12 
(29.3%) 

41 
(100.0 %) 

นศ.ในสถาบันฯ 1 
(4.2%) 

16 
(66.7%) 

7 
(29.2%) 

24 
(100.0 %) 

แมบาน 
 

2 
(2.8%) 

47 
(66.2%) 

22 
(31.0%) 

71 
(100.0 %) 

พนง.เอกชน 9 
(11.5%) 

46 
(59.0%) 

23 
(29.5%) 

78 
(100.0 %) 

พนง.รัฐ 
รัฐวิสาหกจิ 

5 
(20.0%) 

10 
(40.0%) 

10 
(40.0%) 

25 
(100.0 %) 

เกษยีณอาย ุ 2 
(1.6%) 

81 
(62.8%) 

46 
(35.7%) 

129 
(100.0 %) 

ครู - 21 
(75.0%) 

7 
(25.0%) 

28 
(100.0 %) 

อาชีพอิสระ - - 2 
(100.0%) 

2 
(100.0 %) 

ธุรกิจสวนตวั 2 
(100.0%) 

- - 2 
(100.0 %) 

2χ  =  62.164,  Sig.  =  0.000 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง รายไดกับระดับความพึงพอใจตอมารยาทในการ
ใหบริการ  พบวา รายไดมคีวามสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอมารยาทในการใหบริการ  ( 2χ  
=  18.389,  Sig.  =  0.049)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกชวงรายไดมีความพึง
พอใจในมารยาทในการใหบริการในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับมาก ดังตารางที่ 4.112 
 
ตารางที่ 4.112  แสดงความสมัพันธระหวาง  รายไดกับมารยาทในการใหบริการ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
รายได 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 25,000 เยน 2 
(1.5%) 

97 
(70.8%) 

38 
(27.7%) 

137 
(100.0 %) 

25,001-50,000 เยน 2 
(3.3%) 

35 
(57.4%) 

24 
(39.3%) 

61 
(100.0 %) 

50,001-75,000 เยน 2 
(8.0%) 

15 
(60.0%) 

8 
(32.0%) 

25 
(100.0 %) 

75,001-100,000 เยน 2 
(10.0%) 

13 
(65.0%) 

5 
(25.0%) 

20 
(100.0 %) 

100,001-125,000 เยน 8 
(14.0%) 

30 
(52.6%) 

19 
(33.3%) 

57 
(100.0 %) 

มากกวา 150,000 เยน 7 
(7.0%) 

58 
(58.0%) 

35 
(35.0%) 

100 
(100.0 %) 

2χ  =  18.389,  Sig.  =  0.049 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง สถานภาพการสมรสกับระดับความพึงพอใจตอ
มารยาทในการใหบริการ พบวา สถานภาพการสมรสไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอ
มารยาทในการใหบริการ ( 2χ  =  5.434,  Sig.  =  0.489)   ดงัตารางที่ 4.113 
 
ตารางที่ 4.113  แสดงความสมัพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับมารยาทในการใหบริการ 
 

ระดับความพงึพอใจ 
สถานภาพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

สมรส 12 
(6.0%) 

119 
(59.2%) 

70 
(34.8%) 

201 
(100.0 %) 

โสด 7 
(4.7%) 

98 
(65.3%) 

45 
(30.0%) 

150 
(100.0 %) 

หยา 3 
(12.0%) 

13 
(52.0%) 

9 
(36.0%) 

25 
(100.0 %) 

หมาย 1 
(4.2%) 

18 
(75.0%) 

5 
(20.8%) 

24 
(100.0 %) 

2χ  =  5.434,  Sig.  =  0.489 
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เคร่ืองแตงกายที่เหมาะสม  
 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง เพศกับระดับความพึงพอใจตอเครื่องแตงกายที่
เหมาะสม  พบวา เพศมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอเครื่องแตงกายที่เหมาะสม  ( 2χ  =  
13.434,  Sig.  =  0.001)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดทั้งเพศหญิงและเพศชายมีความ
พึงพอใจในเครื่องแตงกายที่เหมาะสมในระดับปานกลาง รองลงมาคือระดับมาก ดังตารางที่ 4.114 
 
ตารางที่ 4.114   แสดงความสัมพันธระหวาง  เพศกับเครือ่งแตงกายทีเ่หมาะสม 
 

ระดับความพงึพอใจ 
เพศ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ชาย 4 
(1.9%) 

143 
(68.1%) 

63 
(30.0%) 

210 
(100.0 %) 

หญิง 15 
(7.9%) 

140 
(73.7%) 

35 
(18.4%) 

190 
(100.0 %) 

2χ  =  13.434,  Sig.  =  0.001 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  อายุกับระดับความพึงพอใจตอเครื่องแตงกายที่
เหมาะสม พบวา อายุไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอเครื่องแตงกายที่เหมาะสม ( 2χ  =  
11.614,  Sig.  =  0.071)   ดังตารางที่ 4.115 
 
ตารางที่ 4.115   แสดงความสัมพันธระหวาง  อายุกับเครือ่งแตงกายทีเ่หมาะสม 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อายุ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 15 ป 1 
(6.3%) 

14 
(87.5%) 

1 
(6.3%) 

16 
(100.0 %) 

15-34 ป 5 
(3.5%) 

108 
(75.5%) 

30 
(21.0%) 

143 
(100.0 %) 

35-54 ป 
 

7 
(4.9%) 

88 
(62.0%) 

47 
(33.1%) 

142 
(100.0 %) 

มากกวา 54 ปขึ้นไป 6 
(6.1%) 

73 
(73.7%) 

20 
(20.2%) 

99 
(100.0 %) 

2χ  =  11.614,  Sig.  =  0.071 
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เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง  อาชีพกับระดับความพึงพอใจตอเครื่องแตงกายที่
เหมาะสม พบวา  อาชีพมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอการเครื่องแตงกายที่เหมาะสม 
( 2χ  =  28.281,  Sig.  =  0.029)โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกกลุมอาชีพ ยกเวน
อาชีพอิสระ มีความพึงพอใจในเครื่องแตงกายที่เหมาะสมในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับ
มาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพอิสระจํานวนมากที่สุดมีความพึงพอใจในเครื่องแตงกายที่
เหมาะสมในระดับมาก ดังตารางที่ 4.116 
 

ตารางที่ 4.116   แสดงความสัมพันธระหวาง  อาชีพกับเครื่องแตงกายที่เหมาะสม 
 

ระดับความพงึพอใจ 
อาชีพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

นักเรียน 1 
(2.4%) 

32 
(78.0%) 

8 
(19.5%) 

41 
(100.0 %) 

นศ.ในสถาบันฯ 2 
(8.3%) 

14 
(58.3%) 

8 
(33.3%) 

24 
(100.0 %) 

แมบาน 
 

7 
(9.9%) 

53 
(74.6%) 

11 
(15.5%) 

71 
(100.0 %) 

พนง.เอกชน 2 
(2.6%) 

52 
(66.7%) 

24 
(30.8%) 

78 
(100.0 %) 

พนง.รัฐ 
รัฐวิสาหกจิ 

3 
(12.0%) 

13 
(52.0%) 

9 
(36.0%) 

25 
(100.0 %) 

เกษยีณอาย ุ 4 
(3.1%) 

93 
(72.1%) 

32 
(24.8%) 

129 
(100.0 %) 

ครู - 24 
(85.7%) 

4 
(14.3%) 

28 
(100.0 %) 

อาชีพอิสระ - - 2 
(100.0%) 

2 
(100.0 %) 

ธุรกิจสวนตวั - 2 
(100.0%) 

- 2 
(100.0 %) 

2χ  =  28.281,  Sig.  =  0.029 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง รายไดกับระดับความพึงพอใจตอเครื่องแตงกายที่
เหมาะสม พบวา  รายไดมีความสัมพันธกบัระดับความพึงพอใจตอเครื่องแตงกายที่เหมาะสม ( 2χ  
=  36.800,  Sig.  =  0.000)  โดยที่ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดในทุกชวงรายได ยกเวนชวง
รายไดระหวาง 75,001-100,000 เยน  มีความพึงพอใจในเครื่องแตงกายที่เหมาะสมในระดับปาน
กลาง รองลงมาคือระดับมาก สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงรายไดระหวาง 75,001 – 100,000 เยน
มีความพึงพอใจในเครื่องแตงกายในระดับปานกลาง และรองลงมาคือระดับนอย ดังตารางที่ 4.117 
 
ตารางที่ 4.117   แสดงความสัมพันธระหวาง  รายไดกับเคร่ืองแตงกายที่เหมาะสม 
 

ระดับความพงึพอใจ 
รายได 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

ต่ํากวา 25,000 เยน 1 
(0.7%) 

107 
(78.1%) 

29 
(21.2%) 

137 
(100.0 %) 

25,001-50,000 เยน - 52 
(85.2%) 

9 
(14.8%) 

61 
(100.0 %) 

50,001-75,000 เยน 3 
(12.0%) 

13 
(52.0%) 

9 
(36.0%) 

25 
(100.0 %) 

75,001-100,000 เยน 4 
(20.0%) 

13 
(65.0%) 

3 
(15.0%) 

20 
(100.0 %) 

100,001-125,000 เยน 5 
(8.8%) 

32 
(56.1%) 

20 
(35.1%) 

57 
(100.0 %) 

มากกวา 150,000 เยน 6 
(6.0%) 

66 
(66.0%) 

28 
(28.0%) 

100 
(100.0 %) 

                                                           2χ  =  36.800,  Sig.  =  0.000 
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 เมื่อพิจารณาถงึความสัมพันธระหวาง สถานภาพการสมรสกับระดับความพึงพอใจตอ
เครื่องแตงกายที่เหมาะสม พบวา สถานภาพการสมรสไมมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจตอ
เครื่องแตงกายที่เหมาะสม ( 2χ  =  5.645,  Sig.  =  0.464)   ดงัตารางที่ 4.118 
 
ตารางที่ 4.118   แสดงความสัมพันธระหวาง  สถานภาพการสมรสกับเครื่องแตงกายที่เหมาะสม 
 

ระดับความพงึพอใจ 
สถานภาพ 

นอย ปานกลาง มาก 
รวม 

สมรส 11 
(5.5%) 

137 
(68.2%) 

53 
(26.4%) 

201 
(100.0 %) 

โสด 4 
(2.7%) 

115 
(76.7%) 

31 
(20.7%) 

150 
(100.0 %) 

หยา 2 
(8.0%) 

16 
(64.0%) 

7 
(28.0%) 

25 
(100.0 %) 

หมาย 2 
(8.3%) 

15 
(62.5%) 

7 
(29.2%) 

24 
(100.0 %) 

2χ  =  5.645,  Sig.  =  0.464 
 
4.4 ปญหาและอุปสรรคในการซื้อสินคาของที่ระลึกของนักทองเที่ยวชาวญี่ปุน 
 

ขอมูลเกี่ยวกับปญหาในการซื้อสินคาของที่ระลึกในโครงการ OTOP  นักทองเที่ยว 
ชาวญ่ีปุนในครั้งนี้ พบวาปญหาสวนใหญทีพ่บในการซื้อสินคาของที่ระลึกคือ ไมรูจกัแหลงจําหนาย
ไดทั่วถึงเพยีงพอ จํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 14.9 รองลงมาคือ ขาดขอมูลประกอบการตัดสินใจ 
จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 13.5   ขาดสิ่งกระตุน ส่ิงจูงใจ และดึงดูดใจในการซื้อ จํานวน 112 
คน  คิดเปนรอยละ 13.2  และตราสินคาไมเปนที่ยอมรับ จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 12.2 

สําหรับในสวนของปญหาที่ไมคอยพบคือ ไมไววางใจในสินคาในโครงการ OTOP
จํานวน 14 คน  คิดเปนรอยละ 1.6   รองลงมาคือ คําอธิบายสินคาไมชัดเจน  จํานวน 35 คน คิดเปน
รอยละ 4.1  และจํานวนรานคาและสถานที่จําหนายมนีอย ไมสะดวก หาซื้อสินคาลําบาก จํานวน 
38 คน  คิดเปนรอยละ 4.5  ตามลําดับ  ดังตารางที่ 4.119 
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ตารางที่  4.119   แสดงจํานวนและรอยละ ของปญหาที่พบจากการซื้อสินคาของที่ระลึก 
          ในโครงการ OTOP  นักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน    
 

ปญหา จํานวน (คน) รอยละ (%) 
1.  ไมมีสินคาที่ตองการ 
2.  สินคามีรูปแบบไมนาสนใจ หรือลาสมัย 
3.  ไมสามารถนําไปใชประโยชนได 
4.  ราคาไมเหมาะสม 
5.  ราคาเปลี่ยนแปลงบอย 
6.  จํานวนรานคาและสถานที่จําหนายมีนอย  
     ไมสะดวก หาซื้อสินคาลําบาก 
7. ไมรูจักแหลงจาํหนายไดทัว่ถึงเพียงพอ 
8. ขาดขอมูลประกอบการตดัสินใจ 
9. ขาดสิ่งกระตุน ส่ิงจูงใจและดงึดูดใจในการซื้อ 
10. ตราสินคาไมเปนที่ยอมรับ 
11. ไมไววางใจในสินคาในโครงการ OTOP 
12. คําอธิบายสินคาไมชัดเจน 

69 
32 
77 
61 
66 

 
38 

127 
115 
112 
104 
14 
35 

8.1 
3.8 
9.1 
7.2 
7.8 

 
4.5 

14.9 
13.5 
13.2 
12.2 
1.6 
4.1 

รวม     850** 100.0 
**เลือกตอบไดมากกวา 1  ขอ 
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ขอมูลเกี่ยวกับปญหาในการซื้อสินคาของที่ระลึกในโครงการ OTOP  นักทองเที่ยว 
ชาวญ่ีปุน ในครั้งนี้ พบวาอุปสรรคสวนใหญที่พบในการซื้อสินคาของที่ระลึกคือ  คาขนสงแพง
จํานวน 100 คน  คิดเปนรอยละ 39.7  รองลงมาคือ ความแตกตางของสภาพอากาศ อาจจะเปน
อุปสรรคตอการเก็บรักษาได  จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 35.3  และไมสามารถนําสินคาเขา
ประเทศได  จาํนวน 63 คน  คิดเปนรอยละ 25.0 ตามลําดับ  ดังตารางที่ 4.120 
 
ตารางที่  4.120   แสดงจํานวนและรอยละ ของอุปสรรคที่พบจากการซื้อสินคาของที่ระลึก 
          ในโครงการ OTOP  นักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน    
 

ปญหา จํานวน (คน) รอยละ (%) 
1. ไมสามารถนําสินคาเขาประเทศได 
2. ความแตกตางของสภาพอากาศ อาจจะเปนอุปสรรค 
       ตอการเกบ็รักษาได 
3. คาขนสงแพง 

63 
 

89 
100 

25.0 
 

35.3 
39.7 

รวม           252** 100.0 
**เลือกตอบไดมากกวา 1  ขอ 
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บทที่  5 

สรุป  อภิปรายผล  ขอเสนอแนะ 
 

การศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมการซื้อสินคาของที่ระลึกของนกัทองเที่ยวชาวญี่ปุน: กรณีศกึษา 
โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ในจังหวัดเชียงใหม”  มีวัตถุประสงคในการศกึษาที่สําคัญ 3 
ประการคือ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาของที่ระลึกของนักทองเที่ยวชาวญี่ปุน ในจังหวัด
เชียงใหม  เพื่อศึกษาแนวโนมทางการตลาดของสินคาของที่ระลึกจากโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ
ในจังหวดัเชียงใหม สําหรบันักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน และเพื่อศึกษาปญหาอุปสรรคในการซื้อสินคา
ของที่ระลึกของนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน โดยไดดําเนนิการตามขั้นตอนการวจิัยอยางมีระบบภายใต
ขอบเขตของพื้นที่ ประชากร เนื้อหา และเวลา ซ่ึงไดนําเสนอผลการศึกษาไปแลวนั้น  ในสวนตอไป
จะสรุปผลการศึกษาตามขั้นตอนดังตอไปนี้ 
 
5.1   สรุปผลการศกึษา 
 

5.1.1 การสรุปผลการศึกษาโดยยดึกรอบแนวคิด 6W และ 1H ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) 
ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) 
นักทองเที่ยวทีเ่ปนกลุมตัวอยางมีจํานวนทั้งสิ้น 400 คน  สวนใหญเปนเพศชาย 

จํานวน 210 คน สวนใหญมีอายุระหวาง 15-34 ป ในดานอาชีพสวนใหญเกษยีณอายุแลว จํานวน 
129 คน สวนใหญมีรายไดต่าํกวา 25,000 เยน จํานวน 137  คน และสวนใหญแตงงานแลว จํานวน 
201  คน  

ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?)  
นักทองเที่ยวกลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซ้ือสินคาประเภทของใชและของประดบั

ตกแตงมากทีสุ่ด นอกจากนั้นนักทองเที่ยวกลุมตัวอยางสวนใหญเห็นวาสินคาในโครงการหนึ่ง
ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑที่นาซือ้มากที่สุดคือ สินคาประเภทผา เครื่องแตงกายแตมีปญหาที่นักทองเที่ยว
สวนใหญพบคือ ตราสินคาไมเปนที่ยอมรับ จํานวน 104  คน คิดเปนรอยละ 12.2 มีความไม
ไววางใจในสนิคาในโครงการ OTOP จํานวน 14 คนคิดเปนรอยละ 1.6   และคําอธิบายสินคาไม
ชัดเจน จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 4.1 
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ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) 
นักทองเที่ยวมกีารตัดสินใจซือ้สินคาทันทีเมื่อเห็นสินคามากที่สุด คิดเปนรอยละ 

55.7 ทั้งนี้จะมีระดับการใชจายเงินเพื่อซ้ือสินคาตอการจับจายหนึ่งครั้งสวนใหญพบวา มีการ 
ใชจายเงินจํานวน 1,000 – 2,000 เยน มากที่สุด กลุมนักทองเที่ยวตวัอยางสวนใหญซ้ือสินคาตอครั้ง
จํานวน  3  ชิ้น มากที่สุด นอกจากนัน้พบปญหาที่นักทองเที่ยวยังขาดขอมูลประกอบการตัดสินใจมี
จํานวนถึง 115 คน คิดเปนรอยละ 13.5 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด และอุปสรรคที่
นักทองเที่ยวจะคํานึงถึงคือ คาขนสงแพง จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 39.7 รองลงมาคือ ความ
แตกตางของสภาพอากาศ อาจจะเปนอุปสรรคตอการเก็บรักษาได จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 
35.3 และไมสามารถนําสินคาเขาประเทศได จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 25.0 ตามลําดับ 
นอกจากนั้นพบอีกวาสวนใหญมีการวางแผนกอนการซือ้สินคามากที่สุด และพบวานักทองเทีย่ว
กลุมตัวอยางสวนใหญมีการเตรียมเงินสําหรับซื้อสินคาในจํานวนที่ต่ํากวา 5,000 เยน เพื่อเปน
คาใชจายในการซื้อสินคาของที่ระลึก  

ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) 
ในสวนของนกัทองเทีย่วนัน้พบวา สวนใหญซ้ือสินคาเพื่อเปนของที่ระลึกแกบคุคล

อ่ืนมากที่สุด รองลงมาซื้อเพราะตัวสินคามีลักษณะนาสนใจ ซ้ือเพื่อเปนรางวัลกับชีวิต ซ้ือเพื่อ
สุขภาพสวนตวัตามลําดับ 

ใครมีสวนรวมในการตดัสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) 
พบวานกัทองเที่ยวสวนใหญไมมีบุคคลหรือกลุมอางอิง (Reference Group) ที่มี 

ผลตอการตัดสินใจซื้อ และมีการแนะนําใหบุคคลอื่นซื้อสินคาตอ  ถึงรอยละ 72.7  ของกลุมผูตอบ
แบบสอบถามโดยใหเหตุผลในการแนะนาํบุคคลอื่น เนือ่งดวยตวัสินคาหรือรูปลักษณมีความสวยงาม
มากที่สุด แตมปีญหาในสวนขาดสิ่งกระตุน  ส่ิงจูงใจ  และดึงดดูใจใหซ้ือสินคา   มีจํานวน 112  คน 
คิดเปนรอยละ 13.2  

 
5.1.2 สรุปผลการศึกษาผลิตภัณฑจังหวัดเชียงใหม สําหรับนักทองเที่ยวชาวญี่ปุน   

ในเรื่องแนวโนมทางการตลาดของสินคาของที่ระลึกจากโครงการหนึ่งตําบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑจังหวัดเชียงใหม  สําหรับนักทองเที่ยวชาวญี่ปุน   ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามแสดงความ
คิดเห็นในเรื่องของความพึงพอใจที่มีตอสินคาที่ระลึกโดยสรุปผลไดดังนี้ 

ดานผลิตภัณฑ รูปแบบสินคามีระดับความพึงพอใจมากที่สุด รองลงมาคือ ฟงกช่ัน
การใชงานตรงตามความตองการ ความหลากหลายของฟงกชั่นการใชงาน และรูปแบบของการ
หอหุมสินคา  สวนคําอธิบายสินคาและวิธีการใช มีระดบัความพึงพอใจนอยที่สุด  
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ดานราคา   การตั้งราคาทีเ่หมาะสมมีระดับความพึงพอใจมากที่สุด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย สถานทีว่างขายสนิคามีความสะดวกในการซื้อ มีระดบั

ความพึงพอใจมากที่สุด รองลงมานาํเสนอสินคาและบรรยากาศภายในรานตามลําดบั สวนรูปลักษณ
ภายนอกรานคากลับพบวามรีะดับความพึงพอใจนอยที่สุด 

ดานการสงเสริมการตลาด มารยาทในการใหบริการมีระดับความพึงพอใจมาก
ที่สุด รองลงมาคือ การใหทดลองสินคากอนซื้อ การไดรับสวนลดในการซื้อ ภาษาที่ใชส่ือสาร 
เครื่องแตงกายของพนักงาน การอธิบายสินคาของพนักงานอยางด ี มีการเสนอการบรรจุหีบหอ
สินคา มีการเสนอความชวยเหลือหรือการบริการอื่น ๆ และการเชญิชวนใหซ้ือสินคา ตามลําดับ 
สวนการไดรับการแถมสินคามีระดับความพึงพอใจนอยที่สุด 

 
5.1.3  สรุปผลการศึกษาการวิเคราะหการหาคาความสัมพันธระหวางขอมูลท่ัวไป

เก่ียวกับผูตอบแบบสอบถามชาวญี่ปุน กับระดับความพงึพอใจตอสวนประสมทางการตลาดสําหรับ
สินคาในโครงการหนึ่งตาํบลหนึ่งผลติภณัฑจังหวัดเชียงใหม 

         เมื่อศึกษาถึงความสัมพันธของขอมูลท่ัวไปเกีย่วกับผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงไดแก 
เพศ อาย ุอาชพี รายไดเฉลี่ยตอเดือน สถานภาพการสมรส และการศกึษา กับขอมูลปจจัยที่มีอิทธพิล
ตอการซื้อผลิตภัณฑ OTOP ของนักทองเที่ยวชาวญี่ปุนในจังหวดัเชียงใหม ซ่ึงประกอบไปดวย 
ปจจัยยอย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจดัจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ไดผล
สรุปดังตารางที่ 5.1 กลาวคือ 

1) เพศของนักทองเที่ยว เพศชายมีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจใน
ดานฟงกชัน่การใชงานที่ตรงตามความตองการ, สถานที่วางขายสนิคามีความสะดวกในการซื้อ, 
บรรยากาศภายในราน, การไดรับสวนลดในการซื้อ, การไดรับการแถมสินคา, มีการใหทดลอง
สินคากอนซื้อ, มีการอธิบายสินคาไดอยางดี, ระดับภาษาที่ใชในการสื่อสารกับลูกคา และมารยาท
ในการใหบริการ   เครื่องแตงกาย  

2) อายุของนกัทองเทีย่ว อายุชวงระหวาง 15 - 34 ป มีความสัมพันธกับระดับ
ความพึงพอใจในดานรูปแบบตัวสินคา, คาํอธิบายสินคาและวิธีการใช, ฟงกชั่นการใชงานตรงตาม
ความตองการ, การตั้งราคามีความเหมาะสม, สถานที่วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อ,  การ
นําเสนอสินคา, บรรยากาศในราน,  รูปลักษณภายนอกรานคา,  การไดรับสวนลดในการซื้อ, การ
ไดรับการแถมสินคา, มีการใหทดลองสินคากอนซื้อ, มีการอธิบายสินคาไดอยางดี, มีการเสนอความ
ชวยเหลือหรือบริการอื่น, การเสนอการบรรจุหีบหอสินคา, ภาษาที่ใชส่ือสาร, และ มารยาทในการ
ใหบริการ 
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3) อาชีพของนกัทองเที่ยว นกัทองเที่ยวที่เกษียณอายแุลวมีความสัมพนัธกับ
ระดับความพึงพอใจในดานคาํอธิบายสินคาและวิธีการใช,  ฟงกช่ันการใชงานตรงตามความ
ตองการ, รูปแบบของการหอหุมสินคา,  ความหลากหลายของฟงกช่ันการใชงาน, การตั้งราคามี
ความเหมาะสม,  การนําเสนอสินคา,  บรรยากาศภายในราน, รูปลักษณภายนอกรานคา, การไดรับ
สวนลดในการซื้อ, การไดรับการแถมสินคา, มีการใหทดลองสินคากอนซื้อ, มีการอธิบายสินคาได
อยางด,ี มีการเชิญชวนใหซ้ือสินคา, มีการเสนอความชวยเหลือหรือการบริการอื่น,  มีการเสนอการ
บรรจุหีบหอสินคา,  มารยาทในการใหบริการ และการแตงกายมีความเหมาะสมมากนอยเพยีงใด 

4) รายไดของนักทองเที่ยว รายไดที่ต่ํากวา 25,000 เยนตอเดอืนมี
ความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจในดาน รูปแบบตัวสินคา, คําอธิบายสินคาและวิธีการใช, 
ฟงกช่ันการใชงานตรงตามความตองการ, รูปแบบของการหอหุมสนิคา, ความหลากหลายของ
ฟงกช่ันการใชงาน, การตั้งราคามีความเหมาะสม, สถานที่วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อ, 
รูปลักษณภายนอกรานคา, การไดรับสวนลดในการซื้อสินคา, การไดรับของแถม, การใหทดลอง
สินคากอนซื้อ, มีการอธิบายสินคาไดอยางดี, การไดรับความชวยเหลือหรือบริการอื่นๆ, การเสนอ
การบรรจุหีบหอ, ภาษาทีใ่ชส่ือสาร, มารยาทในการใหบริการ และเครือ่งแตงกายมีความเหมาะสม 

5) สถานภาพของนักทองเที่ยว นักทองเที่ยวทีแ่ตงงานแลวมคีวามสัมพันธกับ
ระดับความพึงพอใจในดาน มีคําอธิบายสินคาและวิธีการใช, การตั้งราคาที่เหมาะสม, สถานที่
วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อ, การนําเสนอสินคา, บรรยากาศภายในราน, มีการเสนอความ
ชวยเหลือหรือการบริการอื่น และการเสนอการบรรจุหีบหอสินคา ดังตารางที่ 5.1 
 
ตารางที่  5.1  สรุปผลการศึกษาการวิเคราะหการหาคาความสัมพันธระหวางขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับ

ผูตอบแบบสอบถามชาวญี่ปุน กับระดับความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาด
สําหรับสินคาในโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑจังหวัดเชยีงใหม 

 
สวนผสมทางการตลาด เพศ อายุ อาชีพ รายได สถานภาพ 

ดานผลิตภัณฑ 
1. รูปแบบตัวสินคา      
2. คําอธิบายสินคาและวิธีการใช      
3. ฟงกชั่นการใชงานตรงตามความ

ตองการ 
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ตารางที่ 5.1 (ตอ) 
สวนผสมทางการตลาด เพศ อายุ อาชีพ รายได สถานภาพ 

4. รูปแบบของการหอหุมสินคา       

5. ความหลากหลายของฟงกช่ัน 
การใชงาน 

     

ดานราคา 
6. การตั้งราคามีความเหมาะสม      

ดานชองทางการจัดจําหนาย 
7. สถานที่วางขายสินคามีความสะดวกใน

การซื้อ 
     

8. การจัดนําเสนอ สินคา      
9. บรรยากาศภายในราน      
10. รูปลักษณภายนอกรานคา      

ดานการสงเสริมการตลาด 
11. ทานไดรับสวนลดในการซื้อ      
12. ทานไดรับการแถมสินคา      
13. มีการใหทดลองสินคากอนซ้ือ      
14. มีการอธิบายสินคาไดอยางด ี      
15. มีการเชิญชวนใหซ้ือสินคา      
16. มีการเสนอความชวยเหลือหรือการ

บริการอื่น  
     

17. การเสนอการบรรจุหีบหอสินคา      
18. ภาษาที่ใชส่ือสารกับทานอยูในระดับใด      
19. มารยาทในการใหบริการทาน      
20. เครื่องแตงกายมีความเหมาะสม 

มากนอยเพียงใด 
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5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
           

ในการอภิปรายผลการศึกษาครั้งนี้  ทําตามกรอบแนวคิด 6Ws และ 1H ไดดังนี ้
ใครคือผูซ้ือในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) 
นักทองเที่ยวทีต่อบแบบสอบถามพบวาเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง ซ่ึงสอดคลองกับ

รายงานการวิจยัของ ระพีพรรณ ทองหลอ และ คณะ (2546) ที่พบวาสวนใหญเปนนกัทองเที่ยวชาย
มากที่สุด และ สมเกียรติ ตั้งกิจวาณิชย และ คณะ (2540)  ที่กลาววาเมือ่ป พ.ศ. 2511 นักทองเที่ยว
ญี่ปุนที่เปนชายมีอยูรอยละ 80 ของนักทองเที่ยวตางประเทศทั้งหมด ถึงแมวาสังคมญี่ปุนในปจจุบนั
จะเปลี่ยนไปและผูหญิงญี่ปุนเริ่มมีบทบาทในสังคมมากขึ้นและสัดสวนนกัทองเที่ยวหญิงตอ
นักทองเที่ยวทัง้หมดจะเพิ่มขึน้อยางรวดเร็วก็ตาม การศกึษาครั้งนี้ยังพบวาสวนใหญนักทองเที่ยวมี
อายุระหวาง 15 – 34 ป สอดคลองกับ ระพีพรรณ ทองหลอ และ คณะ (2546) ที่พบวานักทองเทีย่ว
สวนใหญมีอายุเฉลี่ย 34 ป แตไมสอดคลองกับการศึกษาครั้งนี้ทีผู่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เกษยีณอายุแลว แตการศึกษาของ ระพีพรรณ ทองหลอ และคณะ (2546) กลับพบวาสวนใหญมี
อาชีพรับจาง 

ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?)  
กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซื้อสินคาประเภทของใชและของประดับตกแตงมากที่สุด 

ซ่ึงไมสอดคลองกับ ระพีพรรณ ทองหลอและคณะ ที่พบวา นักทองเที่ยวชาวญี่ปุนใชจายเงินเพื่อซ้ือ
สินคาและของที่ระลึก   ในสวนเสื้อผามากที่สุด 

นอกจากนั้นนักทองเที่ยวกลุมตัวอยางสวนใหญเห็นวาสินคาในโครงการหนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภัณฑที่นาซื้อมากที่สุดคือ   สินคาประเภทผา   เครื่องแตงกาย   ซ่ึงสอดคลองกับ Land และ 
Morrison (อางใน Yamaguchi และ คณะ, 1997) สําหรับการชอปปง ชาวญ่ีปุนที่มาฮาวายมักเลือก
ซ้ือเสื้อผา  เพื่อเปนของที่ระลึกสําหรับครอบครัว   ญาติ   เพื่อน  และเพื่อนรวมงาน 

ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) 
ตามผลการศึกษากลุมตัวอยางสวนใหญนักทองเที่ยวมกีารตัดสินใจซื้อสินคาทันทีเมื่อ

เห็นสินคามากที่สุด ทั้งนี้สวนใหญจะมีระดับการใชจายเงินเพื่อซ้ือสินคาตอการจับจายหนึ่งครั้ง
จํานวน 1,000 – 2,000 เยน มากที่สุด ซ่ึงไมสอดคลองกับ Mok (2003) ที่กลาววานกัทองเที่ยวชาว
ญี่ปุนเปนผูที่ใชจายเงินในการซื้อสินคาเปนจํานวนเงินมหาศาล นักทองเที่ยวตวัอยางสวนใหญซ้ือ
สินคาตอคร้ังจํานวน  3  ช้ิน มากที่สุด นอกจากนั้นพบปญหาที่นักทองเที่ยวไมรูจักแหลงจําหนายได
ทั่วถึงเพียงพอ ซ่ึงไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ Heung และ Qu (2000) ที่พบวาฮองกงไดรับ
ความนิยมจากนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนเนื่องจากมีที่ตั้งของแหลงชอปปงมีความสะดวกสบายในการ  
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ชอปปง ในดานอุปสรรคที่นักทองเที่ยวจะคํานึงถึงคือ คาขนสงแพง ความแตกตางของสภาพอากาศ 
และไมสามารถนําสินคาเขาประเทศได นอกจากนัน้พบอีกวาสวนใหญมีการวางแผนกอนการซื้อ
สินคามากที่สุด และพบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีการเตรียมเงินสาํหรับซื้อสินคาในจํานวนที่ต่าํ
กวา 5,000 เยน เพื่อเปนคาใชจายในการซือ้สินคาของที่ระลึก ซ่ึงเปนลักษณะของนกัทองเที่ยวแบบ
กลุมประโยชนนิยม (The Utilitarian) Steen (อางใน เลิศพร ภาระสกุล, 2540) โดยนกัทองเที่ยวกลุม
นี้จะหาประโยชนจากวันหยดุใหมากที่สุดเพราะนกัทองเที่ยวจะมเีวลาไมมากสําหรับวนัหยดุจึง
ตองการใชวนัหยดุใหคุมคาที่สุด และเปนเหตุใหมีการวางแผนตาง ๆ ในการเดินทาง เชน การเตรยีม
คาใชจายสําหรับที่พัก, ซ้ือสินคา, คาอาหาร เปนตน นักทองเทีย่วกลุมนี้จะอยูภายใตอิทธิพลของ
วิทยาการทางการตลาด จึงไมแปลกที่นกัทองเที่ยวชาวญี่ปุนจะนยิมทีจ่ะทดลองสินคากอนซื้อ หรือ
มีความพึงพอใจเมื่อไดรับสวนลดราคา ตามผลการศึกษาในครั้งนี้ เปนตน 

ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) 
การศึกษาในครั้งนี้พบวา นกัทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือสินคามีจุดประสงค

เพื่อเปนสินคาของที่ระลึกบุคคลอื่นมากที่สุด ซ่ึงสอดคลองกับ Park (2000) ที่ระบุวารากฐานทาง
วัฒนธรรมที่มีผลในขั้นกอนการตัดสินใจซือ้สินคาของนักทองเที่ยวนั้นคือนักทองเที่ยวจะคํานึง
เสมอวา ตองมีของที่ระลึกกลับไปฝากญาติพี่นองเสมอ และสอดคลองกับ สมเกียรติ ตั้งกิจวาณชิย 
และคณะ (2540) ที่กลาวถึงสังคมผูสูงอายุชาวญ่ีปุนที่เดนิทางทองเที่ยวนั้นจะใหความสนใจตอการ
ซ้ือของฝากแกผูอ่ืนตามธรรมเนียมดั้งเดิมโดยถือวาการใหของฝากแกกนัเปนมารยาทในการคบหา
สมาคมกันในสังคม และถาหากรับของฝากจากผูอ่ืน จะตองหาโอกาสใหคืนเปนการตอบแทน และ
สอดคลองกับ Lee และ Zhao (2003) ที่เขาไดใหทัศนะถึงสาเหตุหลักที่นักทองเที่ยวชาวญี่ปุนซื้อ
สินคาระหวางการทองเที่ยวโดยเฉพาะยังตางประเทศเนือ่งมาจากวัฒนธรรม โอมิยาเกะ ที่เกดิจาก
ความสัมพันธระหวางการใชจายของนักทองเทีย่วและวัฒนธรรม เมื่อนกัทองเทีย่วเดินทางไปยงั
ตางประเทศเขาจะไดรับเงินที่เปนของขวัญ (Monetary gifts) จากครอบครัว หรือญาติ หรือเพือ่น
รวมงานหลังจากที่ไดรับเงินมาแลว พวกเขาจะพยายามหาสินคาที่ระลึกเพื่อเปนของขวัญแกเพื่อน ๆ 
ผูที่มอบเงินใหเขา ชาวญ่ีปุนมักจะคํานึงถึงความรูสึกของผูรับมากกวาความรูสึกของตนเอง 
สอดคลองกับธงชัย สันติวงษ (2537) และ Kotler (2003) ที่อธิบายถึงพฤติกรรมผูบริโภควาตอง
พยายามสังเกตถึงกิจกรรมทีย่ากจะสังเกตเห็น ซ่ึงนักทองเที่ยวจะมีเหตผุลใดบาง มีส่ิงกระตุนใดบาง 
ในขั้นตอนการตัดสินใจ ตามผลการศึกษานักทองเที่ยวไมไดซ้ือสินคาเพื่อบริโภคเองแตซ้ือเพื่อเปน
สินคาของที่ระลึก ซ่ึงมาจากสิ่งกระตุนทางวัฒนธรรมของชาวญี่ปุนเปนปจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจ และตามความหมายพฤติกรรมผูบริโภคของ สมจิตร ลวนจําเริญ (2532) ที่กลาววาสิ่ง
สําคัญประเด็นหนึ่งในนิยามความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค คือการตระหนักถึงปญหาที่ถึงแมวา
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นักทองเที่ยวจะไมไดซ้ือสินคาจากปญหาสวนตัวแตนกัทองเที่ยวจะตระหนกัเสมอวาการซื้อสินคา
ไปฝากผูอ่ืนที่เปนญาติพี่นองหรือเพื่อนรวมงานนั้นเปนสิ่งจําเปนและขาดไมได จึงกลายเปนปญหา
อยางหนึ่งทีน่กัทองเที่ยวจะตองตระหนกัอยูเสมอ แตผลจากการศึกษาในครั้งนี้ไมสอดคลองกับผล
การศึกษาของ ระพีพรรณ ทองหลอ และคณะ (2546)  ที่กลาววานักทองเที่ยวชาวญี่ปุนสวนใหญมัก
ซ้ือสินคาเพื่อใชสวนตัวมากที่สุด  
 
1.3 ขอเสนอแนะ 

โดยภาพรวมเมื่อพิจารณาปจจัยทางการตลาดอันประกอบไปดวยปจจัยดานผลิตภัณฑ   
ดานราคา    ดานชองทางการจัดจําหนาย     ดานการสงเสริมการตลาด ที่มุงสูกลุมนักทองเที่ยวชาว
ญี่ปุนและเพื่อเพิ่มความพึงพอใจใหมากขึ้น ผูประกอบการควรเนนในเรื่องดังตอไปนี้  

ในดานราคา ควรตั้งราคาใหมคีวามเหมาะสม เชนถาสินคาของผูประกอบการมีรูปแบบ
สวยงาม มีการออกแบบที่ดกี็สามารถตั้งราคาใหเหมาะสม ไมควรตั้งราคาที่ถูกเกินไป และกไ็มควร
ตั้งราคาสูงเกินไป สําหรับการตั้งราคาสินคาของที่ระลึกสําหรับนักทองเที่ยวชาวญีปุ่นควรตั้งราคา
ใหอยูในชวงระหวาง 1,000 – 2,000 เยน มากที่สุด 

ในดานการสงเสริมการตลาด ควรใหความสําคัญกับการใหของแถม, ควรเพิ่มการอธบิาย
สินคา, มีการเชิญชวนใหซ้ือสินคา และเสนอการบรรจหุีบหอสินคา ตัวอยางเชน พนักงานขาย
สามารถอธิบายสินคาเปนภาษาญี่ปุนเพื่ออธิบายถึงคุณสมบัติของสินคา กระบวนการผลิตสินคา 
การออกแบบ ราคาของสินคา การขนสง การเก็บรักษา การดูแล ภาษีและการนําเขาประเทศ เปนตน 
ถือวาเปนการใหบริการและจะเปนการเชิญชวนใหลูกคาซื้อสินคาไปในตัว เมื่อลูกคาตัดสินใจซื้อ
แลวลูกคาชาวญี่ปุนชอบใหมีการเสนอการบรรจุหีบหอโดยที่ผูขายควรใหความสําคญักับกลอง
บรรจุสินคาหรือบรรจุภัณฑที่จะใชหอ ถาเปนกรณีของผาไหมซึ่งเปนสินคามีราคาสูง ควรมีกลองที่
บรรจุสวยงาม เพราะจะเปนสิ่งที่ชวยใหสินคาจะคงอยูในสภาพทีส่มบูรณและเปนการเพิ่มคณุคา
ใหกับตวัสินคา ซ่ึงลูกคาเมื่อนําไปมอบใหกับผูอ่ืนกจ็ะมีความรูสึกที่ดีเพิ่มมากขึ้น และอาจจะมีการ
แถมของที่ระลึกที่มีความนารักหรือสวยงามซึ่งชาวญี่ปุนจะชืน่ชอบมาก เปนตน 

ในดานชองทางการจัดจําหนาย ส่ิงแรกที่ลูกคาจะมองเหน็คือรูปลักษณภายนอกรานคา ที่
ผูขายควรใหความสําคัญซึ่งรูปลักษณภายนอกจะตองไดรับการออกแบบใหสวยงามมคีวามนาสนใจ 
สะดุดตา และเชิญชวนใหเขาไปซื้อสินคา มีรูปลักษณที่สอดคลองกับสินคาและมีเอกลักษณเฉพาะ
เปนตน 

ในดานผลิตภณัฑ ควรใหความสําคัญกับคําอธิบายสินคาและวิธีการใชซ่ึงสวนใหญจะติด
อยูขางตัวสินคาหรือบางครั้งอาจจะตดิที่ซองบรรจุภายนอกซึ่งหากผูขายตองการขายสินคาใหชาว
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ญี่ปุนควรเพิ่มขอความที่เปนภาษาญี่ปุนโดยเฉพาะจะเปนการดีที่สุด หรือหากไมสามารถพิมพติดตัว
สินคาควรจะมแีผนชี้แจงเปนภาษาญี่ปุนแนบไปกับสินคาทุกครั้ง บรรจุภัณฑของสินคาก็ควร
ออกแบบใหสวยงามเพราะชาวญี่ปุนใหความสําคัญกับบรรจุภัณฑคือตองนาซื้อ มีความเปน
เอกลักษณ สามารถรักษาคุณภาพของสินคาไดเปนอยางดี เปนตน สําหรับสินคาในกลุมที่มีศักยภาพ
ที่สุดในการเปนสินคาของที่ระลึกสําหรับนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนคือ สินคาประเภทของใชและของ
ประดับตกแตง 

นอกจากนี้ในการมุงเนนลูกคาเฉพาะกลุมควรพิจารณาเพิ่มเติมดังนี ้
สําหรับลูกคาเพศชาย ผูประกอบการควรใหความสําคญักับรูปแบบตวัสินคา, คําอธิบาย

สินคาและวิธีการใช, รูปแบบของการหอหุมสินคา, ความหลากหลายของฟงกชั่นการใชงาน, การตั้ง
ราคามีความเหมาะสม, การนาํเสนอสินคา, รูปลักษณภายนอกรานคา, การเชิญชวนใหซ้ือสินคาและ 
การเสนอความชวยเหลือหรือบริการอื่น 

อายุของนักทองเที่ยวชวง 15 - 34 ป ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับรูปแบบของการ
หอหุมสินคา ความหลากหลายของฟงกชัน่การใชงาน, รูปลักษณภายนอกรานคา, มีการเชิญชวนให
ซ้ือสินคาและเครื่องแตงกายที่เหมาะสม  

นักทองเที่ยวที่เกษียณอาย ุ ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับรูปแบบตัวสินคา,สถานที่
วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อ  

นักทองเที่ยวทีม่ีรายไดที่ต่ํากวา 25,000 เยนตอเดือน  ผูประกอบการควรเพิ่มการนําเสนอ
สินคา และบรรยากาศภายในราน  

นักทองเที่ยวที่แตงงานแลว ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับรูปแบบตัวสินคา, 
ความหลากหลายของฟงกช่ันการใชงานและตรงตามความตองการของลูกคา, รูปแบบของการ
หอหุมสินคา, รูปลักษณภายนอกรานคา, การไดรับสวนลดและการไดรับของแถม, การใหคําอธิบาย
และการเชิญชวนใหซ้ือสินคา, ตองมีมารยาทและมีเครื่องแตงกายที่เหมาะสม 
 
5.4 ขอจํากัดในการศึกษา 

ในการศึกษา ไค สแคว พบวาในบางกลุมยอยมีจํานวนตวัอยางต่าํกวา 5 จึงอาจสง 
ผลกระทบตอผลการแสดงถึงความสัมพันธของตัวแปรได 
 
5.5 ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาครั้งตอไป 

ควรศึกษาถึงแนวโนมทางการตลาดสินคาของที่ระลึก สําหรับนักทองเที่ยวเฉพาะกลุม
เชน   กลุมผูหญิงวัยทํางานทีม่ีแนวโนมจํานวนเพิ่มสูงขึ้น 
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ภาคผนวก  
 

แบบสอบถาม (ฉบับภาษาไทย) 
พฤติกรรมการซื้อสินคาของที่ระลึกของนกัทองเที่ยวชาวญี่ปุน: กรณีศึกษา 

โครงการหนึง่ตําบลหนึง่ผลติภัณฑเชยีงใหม 
 

ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามนี้ จะนําไปใชประกอบการคนควาแบบอิสระเรื่อง “พฤติกรรม
การซื้อสินคาของที่ระลึกของนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน: กรณีศึกษาโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภณัฑ
เชียงใหม” ของนักศึกษาในหลักสูตรศิลปศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวชิาการจัดการอุตสาหกรรมการ
ทองเที่ยว มหาวิทยาลัยเชยีงใหม ผูจัดทําขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานที่ใหความ
รวมมือในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้ 

 
สวนท่ี 1   ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 

 กรุณาเขียนเครือ่งหมาย         ทับตัวเลขในแตละขอความที่ตองการตอบ 
1. เพศ 

1.ชาย    2. หญิง 
2. อายุ 

1. ต่ํากวา 15 ป   2. 15 – 34 ป         
3. 35 – 54 ป   4. มากกวา 54 ปขึ้นไป 

3. อาชีพ 
1. นักเรียน   2. นักศึกษาในสถาบันอุดมศึกษา 
3. แมบาน   4. พนักงานเอกชน   
5. พนักงานรัฐบาล/รัฐวิสาหกิจ 6. เกษยีณอาย ุ
7. อ่ืน ๆ โปรดระบุ……………… 

4. ทานมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยประมาณ 
1. ต่ํากวา 25,000 เยน  2. 25,001 -  50,000 เยน  
2. 50,001- 75,000 เยน  3. 75,001 – 100,000 เยน  
4. 100,001-125,000 เยน  5. มากกวา 150,000 เยน 

5. สถานภาพ  
1. สมรส  2. โสด  3. หยา  4. หมาย 
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สวนท่ี 2   ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาท่ีระลึกของผูตอบแบบสอบถาม 
กรุณาเขียนเครือ่งหมาย        ทับตัวเลขในแตละขอความที่ตองการตอบ 
1. ทานซื้อสินคาใดในโครงการ OTOP มากที่สุด(เพียงคําตอบเดียว) 

1. ประเภทอาหาร  
2. ประเภทเครื่องดื่ม  
3. ประเภทผาเครือ่งแตงกาย  
4. ประเภทของใชและของประดับตกแตง  
5. ประเภทศิลปประดิษฐและของที่ระลึก  
6. ประเภทสมุนไพรที่ไมใชอาหาร  

2. จํานวนเงินที่ซ้ือตอคร้ัง 
1. ไมเกิน 1,000 เยน    2. 1,001 – 2,000 เยน 
3. 2,001 – 3,000 เยน    4. มากกวา 3,000 เยน 

3. ทานมักจะซื้อในจํานวนเทาใดตอคร้ัง 
1. 1 ชิ้น     2. 2 ชิ้น 
3. 3 ชิ้น     4. 4 ชิ้นขึ้นไป 

4. ทานซื้อสินคาจากเหตุผลใดมากที่สุด(เพยีงคําตอบเดียว) 
1. ราคา      
2. สถานที่จําหนาย  
3. เพื่อสุขภาพสวนตัว 
4. เพื่อเปนรางวัลกับชีวิต 
5. ตัวสินคามีรูปลักษณะนาสนใจ 
6. เพื่อเปนของทีร่ะลึกแกบุคคลอื่น 
7. ไดรับรูขอมูลจากสื่อตาง ๆ และโฆษณา 
8. มีคนแนะนํา 

5. ทานมีความพงึพอใจมากนอยเพยีงใดเมื่อซ้ือสินคามาแลว 
1. พึงพอใจนอยที่สุด    2. พึงพอใจนอย        
2. พึงพอใจปานกลาง    3. พึงพอใจมาก        
4. พึงพอใจมากที่สุด 

6. ทานมีการวางแผนเพื่อมาซื้อสินคากอนหรือไม? 
1. มี      ไมมี 
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7. ทานเตรียมเงนิไวมากนอยเพยีงใดหรับการซื้อสินคาของที่ระลึก 
1. ต่ํากวา 5,000     ¥   เยน   
2.  5,001 - 10,000   ¥   เยน 
3. 10,001 – 15,000 ¥  เยน 
4. 15,001 – 20,000 ¥  เยน 
5. มากกวา 20,000  ¥  เยน 

8. สินคาใดในโครงการ OTOP ที่ทานคิดวานาจะซื้อมากที่สุด(เพยีงคําตอบเดียว) 
1.   ประเภทอาหาร  

  2.   ประเภทเครื่องดื่ม  
  3.   ประเภทผา เครื่องแตงกาย  
  4.   ประเภทของใชและของประดับตกแตง  
  5.   ประเภทศลิปะประดิษฐและของที่ระลึก  
  6.   ประเภทสมุนไพรที่ไมใชอาหาร  

9. ทานมีการตัดสินใจซื้ออยางไร? 
1. ทันทีเมื่อเหน็สินคา 
2. ใชเวลาตัดสินใจ ภายใน 1 วนั 
3. ใชเวลาตัดสินใจ มากกวา 1 วัน แตไมเกนิ 2 วัน 
4. ใชเวลาตัดสินใจ มากกวา 3 วัน 

10. บุคคลกลุมใดมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของที่ระรึกทานในครั้งนี้มากที่สุด(เพยีงคาํตอบเดียว) 
1. เพื่อน 
2. ครอบครัว 
3. โฆษณา 
4. หัวหนางาน 
5. ไมมี 

11.    ทานแนะนําใหคนอื่นใหซ้ือสินคา OTOP หรือไม 
    1. แนะนํา   2. ไมแนะนํา 
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12.   ถาทานแนะนําจะแนะนําดวยเหตุผลใดมากที่สุด 
1. ราคาถูก      
2. ราคาสมเหตุสมผล 
3. ตัวสินคา/รูปลักษณะมีความสวยงาม  
4. การใชงานมีหลายฟงกชั่น 
5. สถานที่จําหนายสะดวกสบาย   
6. เปนสินคาตามโฆษณาในนิตยสาร 
7. เปนสินคาหัตถกรรม (Hand Made) 
   

สวนท่ี 3   ขอมูลเก่ียวกับแนวโนมทางการตลาดของสินคาของท่ีระลึกจากโครงการหนึ่งตาํบลหนึง่
ผลิตภัณฑจังหวัดเชียงใหม สําหรับนักทองเที่ยวชาวญี่ปุน 

 
ใหทําเครื่องหมาย     ในชองที่ทานตองการมากที่สุดโดยเริ่มจากระดบัดังตอไปนี ้

1. ดีมาก  (5) หมายถึง พึงพอใจมากที่สุด 
2. ดี  (4)  หมายถึง พึงพอใจมาก 
3. ปานกลาง (3) หมายถึง พึงพอใจปานกลาง 
4. ไมด ี (2) หมายถึง พึงพอใจนอย 
5. ไมดีที่สุด (1)  หมายถึง พึงพอใจนอยมากทีสุ่ด  

 
ดานผลิตภัณฑ 

ลําดับ เนื้อหา ดีมาก 
5 

ดี 
4 

ปาน
กลาง 3 

ไมด ี
2 

ไมดีท่ีสุด 
1 

1. รูปแบบตัวสินคา      
2. คําอธิบายสินคาและวิธีการใช      
3 ฟงกชั่นการใชงานตรงตาม

ความตองการ 
     

4. รูปแบบของการหอหุมสินคา      
5. ความหลากหลายของฟงก -  

ชั่นของการใชงาน 
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ดานราคา 

ลําดับ เนื้อหา ดีมาก 
5 

ดี 
4 

ปาน
กลาง 3 

ไมด ี
2 

ไมดีท่ีสุด 
1 

1. การตั้งราคามีความเหมาะสม      
 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ลําดับ เนื้อหา ดีมาก 
5 

ดี 
4 

ปาน
กลาง 3 

ไมด ี
2 

ไมดีท่ีสุด 
1 

1. สถานที่วางขายสินคามีความ
สะดวกในการซื้อ 

     

2. การจัดนําเสนอสินคา      
3. บรรยากาศภายในราน      
4. รูปลักษณภายนอกรานคา      

 

ดานการสงเสริมการตลาด 

ลําดับ เนื้อหา ดีมาก 
5 

ดี 
4 

ปาน
กลาง 3 

ไมด ี
2 

ไมดีท่ีสุด 
1 

1. ทานไดรับสวนลดในการซื้อ      
2. ทานไดรับการแถมสินคา      
3. มีการใหทดลองสินคากอนซ้ือ      
4. มีการอธิบายสินคาไดอยางด ี      
5. มีการเชิญชวนใหซ้ือสินคา      
6. มีการเสนอความชวยเหลือหรือ

การบริการอื่น ๆ  
     

7. การเสนอการบรรจุหีบหอสินคา      
8. ภาษาที่ใชส่ือสารกับทานอยูใน

ระดับใด 
     

9. มารยาทในการใหบริการทาน      
10. เครื่องแตงกายมีความเหมาะสม

มากนอยเพียงใด 
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สวนท่ี 4  ขอมูลเก่ียวกับปญหาและอุปสรรคในการซอสินคาของที่ระลึกของนักทองเที่ยวชาวญี่ปุน 
กรุณาเขียนเครือ่งหมาย        ทับตัวเลือกในแตละขอความที่ตองการตอบโดยเลือกได

มากกวา 1 ขอ 
1. ปญหาที่พบจากการซื้อสินคาของที่ระลึกในโครงการ OTOP 

1. ไมมีสินคาที่ตองการ 
2. สินคามีรูปแบบไมนาสนใจ หรือลาสมัย 
3. ไมสามารถนําไปใชประโยชนได 
4. ราคาไมเหมาะสม 
5. ราคาเปลี่ยนแปลงบอย 
6. จํานวนรานคาและสถานที่จําหนายมนีอย ไมสะดวก หาซือ้สินคาลําบาก 
7. ไมรูจักแหลงจาํหนายไดทัว่ถึงเพียงพอ 
8. ขาดขอมูลประกอบการตดัสินใจ 
9. ขาดสิ่งกระตุน ส่ิงจูงใจและดงึดูดใจในการซื้อ 
10. ตราสินคาไมเปนที่ยอมรับ 
11. ไมไววางใจในสินคาในโครงการ OTOP 
12. คําอธิบายสินคาไมชัดเจน 

2. อุปสรรคที่พบจากการซื้อสินคาของที่ระลึกในโครงการ OTOP 
1. ไมสามารถนําสินคาเขาประเทศได 
2. ความแตกตางของสภาพอากาศอาจจะเปนอุปสรรคตอการเก็บรักษาได 
3. คาขนสงแพง 
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แบบสอบถาม (ฉบับภาษาญีปุ่น) 
 

アンケート 
 
 
『日本人旅行者によるお土産の選び方～一村一品プロジェクトか
ら～』 
 
アンケートで得た回答は、チェンマイ大学大学院、商業観光学専

攻の修士論文、『日本人旅行者によるお土産の選び方～一村一品

プロジェクトから～』の分析にのみ使用する。 
 

第一項 回答者の一般的なデータ 
 

当てはまるものに�をつけてください。 
 

1． 性別 
(1) 男 (2) 女 

 
2． 年齢 

(1) 14歳以下 
(2) 15歳から 34歳 

(3) 35歳から 54歳 
(4) 54歳以上 

  
3． 職業 

(1) 小中高校生 
(2) 大学・専門学校生 
(3) 主婦 
(4) 会社員 

(5) 公務員 
(6) 退職者 
(7) その他＿＿＿＿ 

 
4． 月収 

(1) 25,000円以下 
(2) 25,001円から 50,000円 
(3) 50,001円から 75,000円 

(4) 75,001円から 100,000円 
(5) 100,001円から 125,000円 
(6) 125,001円以上 
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5． 結婚暦 
(1) 既婚 
(2) 未婚 

(3) 離婚 
(4) 死別 

 
第二項 お土産の買い方について 

 
当てはまるものに�をしてください。 

1. 一村一品プロジェクトのお土産の中で、何を一番よく買い

ますか？一つだけ�をしてください。 
 

(1) 食品類 
(2) 飲み物類 
(3) 布や服などの衣料品 
(4) 飾り・装飾品 
(5) 美術品・地方の名産 
(6) 食品以外のハーブ類 

 
2. １回に買う金額 

 
(1) 1,000円以下 
(2) 1,001円から 2,000円 

(3) 2,001円から 3,000円 
(4) 3,001円以上 

 
3. １回に買うお土産の数 

 
(1) 一つ 
(2) 二つ 

(3) 三つ 
(4) 四つ以上 

 
4. どのような理由から商品を買うのか、一つだけ�をしてくだ

さい。 
 

(1) 値段 
(2) 売り場・店 
(3) 自分の健康のため 
(4) 自分へのご褒美 
(5) 商品に興味を持ったから 
(6) 他の人へのお土産 
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(7) 宣伝などをみて 
(8) 他の人の勧めで 

 
5. 商品を買っての満足度はどの程度ですか。 

 
(1) 全く満足していな

い 
(2) あまり満足してい

ない 
(3) 普通 

(4) 少しは満足してい

る 
(5) とても満足してい

る 

 
6. 商品を買い求める前に何を買うかなどの計画はありますか。 

 
(1) ある (2) ない 

 
7. 商品を買いに行く前に、あなたはどの程度のお金を用意し

ますか。 
 

(1) 5,000円以下 
(2) 5,001円から 10,000円 
(3) 10,001円から 15,000円 

(4) 15,001円から 20,000円 
(5) 20,001円以上

 
 
8. 一村一品プロジェクトの商品の中で、何を一番購入するべ

きものだと考えますか。一つだけ�をしてください。 
(1) 食品類 
(2) 飲み物類 
(3) 布や服などの衣料品 
(4) 飾り・装飾品 
(5) 美術品・地方の名産 
(6) 食品以外のハーブ類 

 
9. 商品を選ぶのにどの程度時間をかけますか。 

(1) ほとんどその場で決めてしまう 
(2) 1日以内に決めてしまう 
(3) 2日はかからないが 1日以上 
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(4) 3日以上のちにまた来て決める 
 

10. 商品を買う決め手となるのはどういう人の影響ですか。一

つに�をしてください。 
(1) 友達 
(2) 家族 
(3) 広告・宣伝 
(4) 会社などの上司 
(5) なし 

 
 

11. あなたは一村一品プロジェクトの商品を友達やその他の人

に勧めますか。 
 

(1) 薦める 
(2) 薦めない 
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12. もし薦めるとしたら、どういった理由で薦めますか。 
 

(1) 値段が安い 
(2) 値段がちょうどいい 
(3) 商品の質がいい 
(4) いろんな場面で応用して使える 
(5) 店の立地条件がいい 
(6) マガジンなどに掲載されていた 
(7) ハンドメイドである 

 
第三項 マーケティングから見る、一村一品プロジェクト商品

の選び方・買い方についてのデータ 
 
一番当てはまるものに「4」の字を書き込んでください。 

1． とてもよい  (5)とても満足している 
2． よい   (4)まあまあ満足している 
3． 普通   (3)普通 
4． よくない  (2)あまり満足していない 
5． 全くよくない (1)全然満足していない 

 
 商品について PRODUCT 

- 内容 とても

よい(5) 
よい 

 
(4) 

普通 
 

(3) 

よくな

い 
(2) 

全くよ

くない
(1) 

1 商品の形・内

容 
 

     

2 使い方や保管

の仕方などに

関する説明文 

     

3 思ったように

使用できるか 
     

4 商品のパッキ

ング 
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5 多種多様に使

用できるか 
     

 
 
 値段について PRICE 

- 内容 とても

よい(5) 
よい(4) 普通(3) よくな

い(2) 
全くよ

くない
(1) 

1 値段のつけ方 
 

     

 
 
 売り場について PLACE 

- 内容 とても

よい(5) 
よい(4) 普通(3) よくな

い(2) 
全くよ

くない
(1) 

1 店の立地条件 
 

     

2 ディスプレー

の仕方 
     

3 店の中の雰囲

気 
 

     

4 店の外の雰囲

気 
     

 販売促進について PROMOTION 
- 内容 とても

よい(5) 
よい(4) 普通(3) よくな

い(2) 
全くよ

くない
(1) 

1 値引きがあっ

たか 
 

     

2 おまけがあっ

たか 
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3 見本や試食・

試飲があった

か 

     

4 商品の説明 
 

     

5 勧誘 
 

     

6 その他のサー

ビスや売買時

の助言 

     

7 商品の包み方 
 

     

8 
 

言葉の使い方      

9 
 

礼儀      

10 服装や身だし

なみ 
 

     

 
第四項 商品を買う上で問題となること、妨げとなること 
 
下記の項目からいくつ選んでもらっても結構です。 
 

1. 一村一品プロジェクト商品を買う上で問題となること 
(1) 欲しい商品がない 
(2) 見た目がよくない 
(3) 買っても使いようがない 
(4) 値段が不満足 
(5) 値段の移り変わりが激しい 
(6) 店の立地条件が悪い・または商品が見つけにくい 
(7) 店がどこにあるのか知らない 
(8) 選ぶだけの整った情報がない 
(9) 買う気になるようなものがない 
(10) 商品のラベルや商標があまり知られていない 
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(11) あまり一村一品の商品を信頼できない 
(12) 説明文が不適切である 

 
2. 一村一品プロジェクト商品を買う上で妨げとなること 

(1) 自国に商品を持って帰れない（税関などの問題） 
(2) 温度や湿度の違いから保管が難しい 
(3) 送料が高い 
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ประวัติผูเขียน 
 

ชื่อ - สกุล  นายชูเกยีรติ  ศิริวงศ 
 
วัน  เดือน ป  เกิด  30  เมษายน 2521 
 
ประวัติการศึกษา  

2533 สําเร็จการศึกษา มัธยมศึกษาตอนตน โรงเรียน ปรินสรอยแยลสวิทยาลยั  
2537 สําเร็จการศึกษา ประกาศนยีบัตรวิชาชีพ (อุตสาหกรรมการทองเที่ยว) 

วิทยาลัยอาชวีศึกษา  เชยีงใหม  
2540 สําเร็จการศึกษา ประกาศนยีบัตรวิชาชพีช้ันสูง (การทองเที่ยว) 

 สถาบันเทคโนโลยีราชมงคล  
2543  สําเร็จการศึกษา ศิลปศาสตรบัณฑิต (พัฒนาการทองเทีย่ว) 

มหาวิทยาลัยแมโจ  
2546  สําเร็จการศึกษา ศิลปศาสตรบัณฑิต (การจัดการทัว่ไป) 

สถาบันราชภัฎเชียงใหม  
 

ประวัติการทํางาน  
2544  ตําแหนง มัคคเุทศก บริษัท ศริะชาการทองเที่ยวไทย  
2547  ตําแหนง พนักงานตอนรับ โรงแรมเชอราตัน เชียงใหม  
2548 - ปจจุบนั ตําแหนง พนักงานบริการหองพัก โรงแรม แมนดาริน โอเรียนเต็ล  

ดาราเทวี  เชยีงใหม  
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