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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์คือ 1) เพื่อศึกษาข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบ
แบบสอบถาม 2) เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคอาหารญี่ปุ่น และ       
3) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารจานด่วน กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยคือ ผู้บริโภคที่มาใช้
บริการร้านซากุระ ซูชิ ใน อ.หัวหิน จ.ประจวบคีรีขันธ์ จ านวน 400 คนเครื่องมือที่ใช้ในการ
รวบรวมข้อมูลคือแบบสอบถาม โดยสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์คือค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ผลการวิจัยพบว่า  
 1. ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 21-30 ปี สถานภาพโสด  ส่วนใหญ่  

ไม่มีบุตร จ านวนสมาชิกในครอบครัวมากกวา่ 3 คน ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี  เป็นพนักงาน
บริษัทเอกชน มีรายได้มากกว่า 15,001 บาทไม่มีรายได้เสริมต่อเดือน  

 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อผู้บริโภคมากที่สุดคือ ด้านการสร้าง    
และน าเสนอลักษณะทางกายภาพ รองลงมาคือด้านผลิตภัณฑ์  ด้านบุคลากร  ด้านกระบวนการ   
ด้านราคา ด้านช่องทางการจ าหน่ายและสถานที่ตั้ง และ ด้านการส่งเสริมการตลาด  

  3. พฤติกรรมการบริโภคพบว่าส่วนใหญ่รับประทานอาหารนอกบ้าน 1-2 ครั้งต่อเดือน 
เหตุผลที่มาใช้บริการคืออยากรับประทานอาหารญี่ปุ่น โดยมากับสมาชิกในครอบครัว ผู้ที่มีอิทธิพล
ในการตัดสินใจส่วนใหญ่คือสมาชิกในครอบครัว  มาใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ เพราะสินค้ามี
รสชาติอร่อย  มาใช้บริการในช่วงอยู่ระหว่าง 18:01 น.ขึ้นไป  เวลาที่ใช้บริการอยู่ระหว่าง1-1.30 ชม. 
มาใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ 1 ครั้งต่อเดือนค่าใช้จ่ายอยู่ระหว่าง 301-600 บาท 
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Abstract 
 The objectives of this study were 1) to study general information for consumers 2) to 
study the factors that affect marketing mix of fast food consumers. 3) to study fast food 
consumption behavior The data in this research are collected using surveys. The samples are 400 
SAKURA SUSHI consumers in Amphur Hua-Hin, Prachuabkhirikhan province.The statistics 
used in the analysis were percentage, mean and standard deviation.  
 The results showed that 
 1. most of people are 21-30 years-old female.  Mostly are single and there are more 
than 3 members in family. They are private officers and their salaries are more than 15,000 baht. 
It is found that mostly dine out once or twice a week.  The reason that they come to Sakura Sushi 
restaurant is because they want to have Japanese food.  
 2. The factors in marketing mix that contributes to this result are the creation and 
presentation of physical characteristics, product, process, personal, price, distribution channels, 
and promotion respectively.  
 3. It is found that mostly dine out once or twice a week.  The reason that they come 
to Sakura Sushi restaurant is because they want to have Japanese food. Most influential decision 
making factors are the family and the taste of products. The customers usually come to Sakura 
Sushi restaurant at 6.00 pm. onwards, once a month.  Length of service is about 1.00 - 1.30 hours. 
The cost of each visit is between 301 to 600 baht. 
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บทที่ 1 
                                                                   บทน ำ 

 
 

ในปัจจุบันถ้าพูดถึงอาหารญี่ปุ่นแล้วก าลังเป็นที่นิยมในประเทศไทยเป็นอย่างมาก 
เพราะว่ากระแสวัฒนธรรมญี่ปุ่นนั้นก าลังมาแรงในประเทศไทย ไม่ว่าจะเป็นเรื่องของการแต่งกาย 
เสื้อผ้า  ทรงผม อาหาร เป็นต้น สามารถสังเกตได้จากการที่ลูกค้าต้องรอเข้าแถวหน้าร้านเป็น
เวลานานซึ่งใช้เวลารอคอยแต่ละครั้งไม่ต่ ากว่าครึ่งชั่วโมงเพื่อที่จะรอรับประทานอาหารญี่ปุ่น อาจ
กล่าวได้ว่าการเข้าแถวของลูกค้าเพื่อที่จะรอรับประทานอาหารญี่ปุ่นมีจ านวนมากและมีแถวยาวกว่า
อาหารร้านอื่นๆ ในศูนย์การค้า ตัวอย่างเช่น ร้านฟูจิ ร้านมอสเบอร์เกอร์ (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2546) 

ร้านอาหารญี่ปุ่นนั้นได้เข้ามาในประเทศไทยมาหลายสิบปีแล้ว แต่พึ่งได้รับความนิยม
มาไม่นานนี้เอง โดยร้านอาหารญี่ปุ่นที่เข้ามาในเมืองไทยเป็นร้านแรก คือ ร้านฮานาย่า อยู่ที่ถนนสุ
รวงศ์และผู้ที่จะรับประทานอาหารญี่ปุ่นส่วนใหญ่จะเป็นนักธุรกิจชาวญี่ปุ่นที่ท างานในเมืองไทย
หรือไม่ก็เป็นนักธุรกิจชาวไทยที่นิยมชอบอาหารญี่ปุ่น แต่เดิมนั้นอาหารญี่ปุ่นไม่ค่อยได้รับความ
นิยมจากคนไทยสักเท่าไรเพราะว่าอาหารญี่ปุ่นนั้นมีราคาแพงเมื่อเปรียบเทียบกับอาหารจากชาติ
อื่นๆ ดังนั้นคนที่จะรับประทานอาหารญี่ปุ่นได้จะต้องเป็นคนที่มีฐานะทางการเงินดี แต่พอใน
ปลายปี พ.ศ.2542 นั้น ความนิยมในการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นในประเทศไทยเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว 
โดยเฉพาะในกลุ่มคนรุ่นใหม่เพราะว่ามีการให้บริการอาหารญี่ปุ่นภายใต้แนวความคิดที่จะนะน า
อาหารญี่ปุ่นให้คนไทยได้รู้จักและได้ลิ้มลองอาหารญี่ปุ่นเพิ่มมากขึ้น โดยมีการลดราคาอาหารญี่ปุ่น
ลงใหม่มีราคาใกล้เคียงกับอาหารต่างประเทศอื่นๆ จึงท าให้อาหารญี่ปุ่นก าลังเป็นที่นิยมของคนไทย
อย่างมากในตอนนี้ 

จุดเด่นที่ส าคัญที่ท าให้อาหารญ่ีปุ่นได้รับความนิยมในประเทศไทยอย่างรวดเร็วคือ 
1.อาหารญี่ปุ่นนั้นส่วนใหญ่จะเป็นอาหารเพื่อสุขภาพ โดยมีเนื้อปลา ผัก ถั่ว เป็น

ส่วนผสมหลักและก็เป็นอาหารที่มีประโยชน์ต่อสุขภาพ 
 2.การลดราคาอาหารญี่ปุ่นลงและก็มีการสร้างรูปแบบใหม่เป็นอาหารญี่ปุ่นแบบ
บุฟเฟต์ละคิดราคาต่อหัวในระดับราคาประมาณ 100-300 บาทแต่บางแห่งก็อยู่ในระดับราคา
ประมาณ 500 บาท จึงท าให้ภาพลักษณ์ของอาหารญี่ปุ่นเปลี่ยนไปจากเดิม ความถี่ในการบริโภค
อาหารญี่ปุ่นของคนไทยนั้นเพิ่มมากขึ้นละการที่คนไทยรับประทานอาหารญี่ปุ่นเพิ่มมากขึ้นจึงท า
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ให้ร้านอาหารญี่ปุ่นมีการขยายตัวอย่างต่อเนื่องและเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว ซึ่งสังเกตได้จากในปัจจุบัน
นี้ร้านอาหารญี่ปุ่นที่เปิดให้บริการในประเทศไทยมีจ านวนไม่ต่ ากว่า 660 แห่ง และมีแนวโน้มที่จะ
เปิดร้านอาหารญี่ปุ่นระดับพรีเมี่ยมเพิ่มมากขึ้น และจากข้อมูลในปี 2550 พบว่าขนาดตลาดของ
ธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นในประเทศไทยมีมูลค่าประมาณ 6000 ล้านบาท ซึ่งมีอัตราการขยายตัวถึงร้อย
ละ 10-15 ซึ่งถือว่าเป็นการขยายตัวที่รวดเร็วมาก เมื่อเปรียบเทียบกับปี 2546 ซึ่งมีมูลค่าตลาดของ
อาหารญี่ปุ่นอยู่แค่เพียงประมาณ 3500 ล้านบาทเท่านั้น (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2550) 
 ดังนั้นผู้วิจัยเลือกศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค
อาหารญี่ปุ่นในเขต อ.หัวหิน   จ.ประจวบคีรีขันธ์ เพราะว่าอาหารญี่ปุ่นก าลังได้รับความนิยมอย่าง
มากในขณะนี้และร้านอาหารญี่ปุ่นก็มรการแข่งขันกันสูงด้วย โดยเฉพาะในในเขตอ าเภอหัวหินมี
ร้านอาหารญี่ปุ่นเปิดขึ้นมากมายเพราะว่า มีชาวญี่ปุ่น ชาวต่างชาติ และคนไทยที่ชื่นชอบอาหาร
ญีปุ่่นเป็นจ านวนมากจึงท าให้การบริโภคอาหารญี่ปุ่นของคนในพื้นที่การวิจัยมีความน่าสนใจ   โดย
หวังว่าผลลการศึกษานี้จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการร้านอาหารญี่ปุ่น นักการตลาด นัก
โฆษณา เพื่อใช้ในการวางแผนกยุทธ์ทางการตลาดให้มีประสิทธิภาพดียิ่งขึ้น ซึ่งจะส่งผลดีต่อ
ผู้บริโภคในท้ายที่สุด 
 

ควำมมุ่งหมำยของกำรวจัิย 
 ในการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ตั้งความมุ่งหมายไว้ดังนี้ 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารญี่ปุ่นร้านซากุระ ซูชิ ในอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ ์

 2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของอาหารจานด่วน ร้านซากุระ ซูชิ ใน
อ าเภอหัวหิน จังหวัดประขวบคีรีขันธ์ 

 

คำวมส ำคญัของกำรวิจัย 

1.เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการบริโภคอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในเขตอ าเภอหัวหิน 
จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 

2.เพื่อทราบถึงปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคอาหาญี่ปุ่น
ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 

3.เพื่อทราบถึงปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
อาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 

4.เพื่อน าผลการวิจัยที่ได้รับมาศึกษาหาแนวทางการส่งเสริมการตลาดเพื่อตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภค 
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5.สามารถใช้เป็นแนวทางส าหรับศึกษาค้นคว้าวิจัยต่อไป 
ขอบเขตของกำรวจิัย 
ประชำกรที่ใช้ในกำรวจิัย 

ประชากรที่ท าการศึกษาค้นคว้าครั้งนี้มุ่งศึกษาเฉพาะผู้บริโภคที่ใช้บริการ ร้านซากุระ 
ซูชใินอ าเภอหัวหิน จังหวัดประขวบคีรีขันธ์ 
กรอบแนวคิดในกำรวิจัย 

ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พฤติกรรมและ
แนวโน้มพฤติกรรมของผู้บริโภคอาหารร้านเคเอฟซี ของผู้บริโภคอ าเภอหัวหิน” มีกรอบแนวคิดใน
การวิจัย ดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                       ภาพที่  1 กรอบแนวความคิดในการวจิัย 

ปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ 
- เพศ 
- อาย ุ
- สถานะภาพ 
- จ านวนบุตร 
- จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพปัจจุบัน 
- รายได้ต่อเดือน 
- รายได้พิเศษ 
- กิจกรรมยามว่าง 

ปัจจัยด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด 
- ด้านผลิตภัณฑ์ 
- ด้านราคา 
- ด้านช่องทางการจ าหน่ายและสถานที่ตั้ง 
- ด้านการส่งเสริมการตลาด 
- ด้านบุคลากร 
- ด้านกระบวนการ 
- ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

กำรตดัสินใจเลอืก

รับประทำน

อำหำรญี่ปุ่น 

พฤติกรรมผู้บริโภค 

- การรับประทานอาหารนอกบ้าน  

- เหตุผลที่มาใช้บริการร้านซากุระซูชิ 

- มารับประทานอาหารร้านซากุระซูชิ กับใคร 

- บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 

- เหตุผลที่เลือกมารับประทานอาหารร้านซากุระซูชิ 

- ช่วงเวลาที่มาใช้บริการร้านซากุระซูชิ  

- เวลาเฉลีย่ที่ใช้บริการร้านซากุระซูชิ 

- การใช้บริการร้านซากุระซูชิใน 1 เดือน 

- ค่าใช้จ่ายในต่อครัง้ที่มาใช้บริการ ร้านซากุระซูชิ 
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ตัวแปรทีศึ่กษำ 
1.ตัวแปรอิสระ แบ่งได้ดังนี้ 

  1.1.ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่  เพศ อายุ สถานะภาพ บุตร จ านวนสมาชิก
ในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพปัจจุบัน รายได้ต่อเดือน รายได้พิเศษ กิจกรรมยามว่าง 
  1.2.ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจ าหน่ายและสถานที่ตั้ง ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ 
ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

2.ตัวแปรตาม ได้แก่ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในเขต
อ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 

 

นิยำมค ำศัพท์ 
 อาหารญี่ปุ่น หมายถึง อาหารประจ าชาติของชาวญี่ปุ่น โดยมีอาหารประเภทต่างๆ เช่น ข้าว
ปั่น ปลาดิบ เทมปุระ ซุปเต้าหู้ ชาเขียว เป็นต้น มีการตกแต่งประดับจานอาหารในรูปแบบที่เป็น
เอกลักษณ์เฉพาะตัว บ่งบอกให้เห็นถึงวัฒนธรรมญ่ีปุ่น 
 พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง ลักษณะการรับประทานอาหารญี่ปุ่น ได้แก่  ชอบ
รับประทานประเภทใด เพราะอะไร กับใคร เวลลาใด อย่างไรบ่อยครั้งเท่าใด 
 ผู้บริโภค หมายถึง ประชากรในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
 ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความต้องการ
ของลูกค้า เพื่อท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและผลประโยชน์อื่นที่ผู้บริโภคได้รับจากการซื้อสิ้นค้า
นั้น ( เสรี วงษ์มณฑา, 2547: 17 ) 
 ราคา หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงินผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า             
( Value ) ผลิตภัณฑ์กับราคา ( Price  ) การก าหนดราคาที่เหมาะสมให้กับผลิตภัณฑ์ที่จะน าไปเสนอ
ขายก่อนที่จะก าหนดราคาสินค้า ธุรกิจต้องมีเป้าหมายว่าจะตั้งราคาเพื่อต้องการก าไรหรือเพื่อขยาย
ส่วนครองตลาด ( Market share ) หรือเพื่อเป้าหมายอย่างอื่นอีก ( ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541: 107 )  
 การจัดจ าหน่าย หมายถึง โครงสร้างช่องทาง ( สถาบันและกิจกรรม ) ที่ เคลื่อนย้าย
ผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์กรไปยังตลาดโดยมีการแจกจ่ายสินค้าการกระจายสินค้าเข้าสู้ตัว
ผู้บริโภค การเลือกใช้วิธีการขนส่งที่เหมาะสมท าให้ผู้บริโภคมีโอกาสซื้อสินค้าและเป็นเจ้าของ
สินค้าต่างๆ ช่วยอ านวยความสะดวกด้านสถานที่ ช่วยสร้างอรรถประโยชน์ด้านเวลา ในการช่วย
แจกจ่ายตัวสินค้า ( ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541: 106)  
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 การส่งเสริมการขาย หมายถึง การสนับสนุนผู้บริโภคให้ซื้อสินค้าของกิจการหรือซื้อขึ้นให้
มากกว่าเดิม การสนับสนุนการขายนิยมใช้หลายรูปแบบ เช่น การจับฉลากชิงโชค คูปอง ลดราคา 
แสตมป์การค้าและอื่นๆ รววมถึงการจัดท าแคตตาล็อค แผ่นปลิว จ้ดท าบิลบอร์ด ป้ายโฆษณา 
ก าหนดสัญลักษณ์ร้านค้า วัสดุประกอบ ณ จุดขาย และการจัดแสดงสินค้า  เป็นต้น (ด ารงศักดิ์       
ชัยสนิท, 2541: 9) 
 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เป็นการพยายามที่จะบอกกล่าวเรื่องราวของสินค้าของ

กิจการให้ผู้บริโภคได้รบัรู้รายละเอียดนานาประการ ในขณะเดียวกันก็เป็นความพยายามที่จะชักจูง

ใจผู้บริโภคเหล่านั้นเลือกซ้ือสินค้าไปด้วย ( ด ารงศักดิ์ ชยัสนิท, 2541: 6 ) 
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บทที่ 2 
วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 
 

 ในการวิจัยเรื่อง พฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคอาหาร
ญี่ปุ่นในเขตอ าเภอ หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ผู้วิจัยได้ทบทวนแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง เพื่อใช้เป็นแนวทางในการศึกษาวิจัยดังนี้ 
 1.แนวความคิดเกี่ยวกับอาหารญี่ปุ่น 
 2.ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 3.ทฤษฎีและแนวความคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 4.ผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
แนวคดิเกีย่วกบัอาหารญีปุ่่น 
 ญี่ปุ่นมีภูมิประเทศเป็นเกาะล้อมรอบด้วยทะเล ชาวญี่ปุ่นจึงนิยมเอาวัตถุดิบจากท้อง
ทะเล เช่น กุ้ง หอย ปู ปลา สาหร่ายทะเล ฯลฯ น ามาปรุงอาหารต่างๆ และเป็นที่รู้จักกันอยู่ทั่วไปว่า
ชาวญี่ปุ่นนิยมกิน “ปลาดิบ”  หรือ ซาซิมิ(Sashimi) นิยมกันเป็นอย่างมากและนิยมกินกันมาหลาย
ร้อยปี แต่ชาวญี่ปุ่นเป็นประเทศที่มีโรงงานอุตสาหกรรมทั้งหนักและเบาตั้งอยู่ มากมายจึงกลัว
อันตรายจากเชื่อโรคและสารพิษต่างๆ ที่สะสมในตัวปลา (เพ็ญสิริ กิจลาภ, 2536: 152) 
 ส่วนอาหารประเภทเนื้อสัตว์ต่างๆ ในประเทศญี่ปุ่นค่อนข้างมีราคาแพงโดยเฉพาะเนื้อ
วัวและยิ่งเป็นเนื้อวัว “โกเบ” จะมีราคาแพงมาก ส าหรับไก่และกุ้งบางชนิดญี่ป่นจะสั่งซื้อจาก
ต่างประเทศเป็นส่วนใหญ่ พวกพืชผักที่นิยมบริโภคคือ หัวผักกาด ผักกาดขาวปลี กะหล่ าปลี 
แตงกวา ขิงและเห็ดต่างๆ 
 คนญี่ปุ่นนิยมกินข้าวเป็นอาหารหลักเหมือนคนไทย กล่าวกันว่าญี่ปุ่นดั้งเดิมได้น าพันธุ์

ข้าวจากแผ่นดินใหญ่ไปปลูกแต่เนื่องจากดินฟ้าอากาศและเนื้อดินที่แตกต่างกันจึงท าให้ข้าวที่ปลูก

ในญี่ปุ่นกลายพันธุ์เป็นข้าวพันธุ์ใหม่ที่มีเมล็ดสั้น ป้อมและมียางมาก เมื่อหุงสุกแล้วจะเกาะรวมตัว

กันเป็นก้อน ไม่ร่วนเหมือนกับข้าวพันธุ์ไทยที่มีเมล็ดยาวรี  (เพ็ญสิริ กิจลาภ, 2536: 153) ข้าวเป็น

อาหารอันโอชะของคนญี่ปุ่นและจะมองข้าวพินิจเหมือนกับคนฝรั่งเศสชื่นชมไวน์ คนญี่ปุ่นปลูก

ข้าวต่างจากไทย ยุโรปและสหรัฐ เมื่อคนญี่ปุ่นปลูกข้าวจะพูดว่า “ท าสวน” ข้าวเป็นสิ่งศักดิ์สิทธ์ิและ

เป็นความงามดุจเดียวกับสวนญี่ปุ่นข้าวเป็นวิญญาณอย่างหนึ่งของคนญี่ปุ่นในวันขึ้นปีใหม่เป็น
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สัญลักษณ์แห่งความอุดมสมบูรณ์ และโชคลาภชาวญี่ปุ่นนิยมเอาลูกพลับดอกสีแดงมาวางตรงกลาง

ของข้าวที่หุงแล้วหากพิจารณาให้ดีจะเห็นว่าตาเหมือนธงชาติญี่ปุ่นทุกคราวที่มีการเก็บเกี่ยวก็จะ

สวดมนต์ก่อน (นพพร สุวรรณพานิช, 2539: 122) 

ประเภทของอาหารญีปุ่่น 

 1. ซาซิมิ (ปลาดิบ) คือ เนื้อปลาดิบที่มีกรรมวิธีการเก็บรักษา การแล่เนื้อ รวมถึง
กรรมวิธีการประกอบอาหาร เพื่อรักษาความสดใหม่ และรสชาติเนื้อปลา เป็นอาหารญี่ปุ่นที่นิยม
และมีชื่อเสียงทั่วโลก โดยรับประทานคู่กับซีอิ้วญี่ปุ่น (โชยุ) และวาสาบิ ปลาดิบที่นิยมในการ
รับประทาน ได้แก่ ปลาโทโร ซึ่งต้องสั่งมาจากญี่ปุ่น ปลากะพง ปลาซาบะ ปลาแซลมอน ปลาโอ 
ปลาหมึก หอยแครงญ่ีปุ่น รวมถึงเนื้อปูอัดและย าเนื้อสดๆ เช่น ย าปลาทูน่าญ่ีปุ่นสด ย าปลาแซลมอน 
ย าปลาโอสด  ย าหนวดปลาหมึกยักษ์สด เป็นต้น 
 2. ซูชิ (ข้าวปั้นหน้าปลาดิบ) มีวิธีการท า คือ น าข้าวญี่ปุ่นปรุงรสด้วยน้ าส้มให้ได้
รสชาติที่กลมกล่อมน ามาปั้น แล้วโปะหน้าด้วยปลาดิบ ซึ่งนอกจากจะได้วัตถุที่สดใหม่แล้วต้องมี
การตกแต่งอย่างสวยงามด้วย รายการอาหารประเภทนี้  ได้แก่ ข้าวปั้นหน้ากุ้ง ไข่กุ้ง ปลาไหล 
ปลาหมึก ปลาซาบะ ปลาทู ปลากะพง ปลาแซลมอน หนวดปลาหมึกยักษ์ เป็นต้น โดยรวมไปถึง
ข้าวห่อสาหร่าย และข้าวพันสาหร่ายด้วย ซึ่งประกอบด้วยข้าวปั้น ผักและเนื้อที่ใช้เป็นไส้ มีทั้งแบบ
ท่ีเป็นข้าวปั้นหรือแบบ     ห่อกรวย เช่น ข้าวห่อสาหร่ายไส้กุ้ง ไข่กุ้ง ปูอัด หน่อไม้ฝรั่ง ข้าวห่อไส้กุ้ง 
ปูอัด หน่อไม้ฝรั่งโรยด้วยกุ้ง ข้าวห่อสาหร่ายกุ้งปูอัด ข้าวพันสาหร่ายไส้หนังปลาแซลมอน เป็นต้น 
 3. สลัดญี่ปุ่น จะประกอบด้วยผักและ เนื้อสัตว์ น้ าสลัดที่มีส่วนผสมของน้ าส้มญี่ปุ่น     
เป็นหลัก รายการอาหารประเภทนี้ได้แก่ สลัดปลาทูน่า สลัดกุ้ง สลัดเนื้อ สลัดเห็ด หรือสลัดสาหร่าย
สด รวมถึงอาหารดองน้ าส้มญี่ปุ่นที่น ามาเป็นย าต่างๆ ทั้งย าหนวดปลาหมึกยักษ์ ย าสาหร่ายและย า
รวมมิตร โดยที่ชาวญี่ปุ่นถือเป็นอาหารเรียกน้ าย่อย หรือทานเป็นกับแกล้ม 
 4. อาหารว่าง คือ อาหารญี่ปุ่นที่นิยมรับประทานเป็นอาหารว่าง ได้แก่ สเต็คเต้าหู้ ไข่
เจียวใส่เห็ด ทาโกะยากิ เกี้ยวซ่า รวมถึงรายการอาหารเพื่อสุขภาพ ซึ่งชาวญี่ปุ่นเชื่อว่ารับประทาน
อาหารแล้วจะท าให้อายุยืนยาว เช่น ย าสาหร่ายเย็น ถั่วแระญี่ปุ่น เป็นต้น 
 5. อาหารย่าง เป็นอาหารประเภทเนื้อที่น าไปหมักกับซีอิ๊วญี่ปุ่นหรือเกลือ แล้วน าไป
ย่าง เช่น หมูย่างซีอิ๊ว ปลาย่างเกลือ ปลาย่างซีอิ๊ว เป็นต้น ปลาญี่ปุ่นที่นิยมน ามาท าอาหารประเภทนี้ 
ได้แก่ ปลาไหล ปลาแซมมอน ปลาซาบะ ปลาหิมะ ปลาบูริ ปลาไข่ เป็นต้น 
 6. อาหารทอด ได้แก่ อาหารประเภทเนื้อที่น าไปชุบแป้งทอด หรือเกล็ดขนมปังทอด    
ทานกับน้ าจิ้มที่เสิร์ฟมาพร้อมกับหัวไชเท้าขูดฝอย เช่น หมูชุบเกล็ดขนมปังทอด ปลาแซลมอนทอด 
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ปลาแซมมอนบดทอด ปลาตาเดียวทอด เต้าหู้ทอด ปลาหมึกและผักต่างๆ ชุบแป้งทอด รวมทั้ง           
กุ้งเทมปุระที่เป็นที่นิยมและรู้จักอย่างแพร่หลาย 
 7. อาหารต้มและอาหารหม้อดิน หรือ ซาบุชิ (หม้อไฟ) เป็นอาหารญี่ปุ่นประเภทเนื้อ
สดๆ ที่น ามาเสิร์ฟให้ลูกค้าปรุงเองในน้ าซุป มีทั้งน้ าซุปข้น (มิรูกุ ซุป) และน้ าใส (ซาบู ซุป) พร้อม
น้ าจิ้มญี่ปุ่นที่มีส่วนประกอบของถั่วและ งา และซอสญี่ปุ่น อาหารประเภทนี้จะเป็นสุกี้ยากี้ญี่ปุ่น 
หม้อดินรวมมิตร รวมถึงปลาแซลมอนต้มซีอิ๊ว ซุปกา ไข่ตุ่นญี่ปุ่นด้วย 
 8. อาหารชุด คือ อาหารปิ่นโต (Bento set)  ของชาวญี่ปุ่น จะเป็นอาหารญี่ปุ่นที่จัดมา   
เป็นชุด ใส่มาในกล่องเดียวกัน ประกอบด้วยอาหารหลัก ที่ชาวญี่ปุ่นรับประทานในแต่ละมื้อดังนี้คือ 
  8.1 อาหารที่มีเนื้อเป็นส่วนประกอบ อาจจะเป็นอาหารทอด อาหารจาน
ร้อน อาหารย่าง ซีอิ้ว ย่างเกลือ ปลาดิบ หรือสเต็ค เป็นต้น 
   8.2 ข้าวญี่ปุ่น 
     8.3 ซุปเต้าหู้ 
   8.4 กิมจิ (ผักดองน้ าส้มญี่ปุ่น) หรือสลัด แล้วแต่ความเหมาะสมกับอาหาร
ที่ท าด้วยเนื้อ 
  9. บะหมี่ญี่ปุ่น จะประกอบด้วยเส้นบะหมี่ญี่ปุ่น ซึ่งมีให้เลือกทั้งเส้นอุด้ง โซบะหรือ     
ราเมนใส่ผักแล้วราดด้วยน้ าซุป โรยหน้าต่างๆ เช่น ปูอัด หมูทอด กุ้ง เป็นต้น ซึ่งมีให้ เลือก
หลากหลายแบบ เช่น มิโซะ ราเมนเป็นบะหมี่ราเมนน้ าที่ปรุงรสด้วยเต้าเจี้ยวญี่ปุ่น โชยุ ราเมนเป็น
บะหมี่ราเมนร้อน ปรุงน้ าซุปให้กลมกล่อมด้วยซีอิ๊วญี่ปุ่น โซบะหรือบะหมี่ญี่ปุ่นเย็นเป็นอาหารที่
คนญี่ปุ่นนิยมรับประทานในหน้าร้อน เพราะท าให้รู้สึกสดชื่น และช่วยคลายร้อน 
 10. เทปปันยากิ เป็นอาหารชุดญี่ปุ่นประเภทสเต็ค เช่น สเต็คเนื้อ สเต็คเนื้อสันโกเบที่
เป็นเนื้อที่มีชื่อเสียงในเรื่องรสชาติของประเทศญี่ปุ่น สเต็คไก่ สเต็คกุ้ง สเต็คปลาแซลมอน สเต็ค
ปลาซาบะ สเต็คปลากะพง เสิร์ฟพร้อมออเดิร์ฟ ข้าวและซุป โดยมีรายการอาหารออเดิร์ฟให้เลือก
หลายรายการแล้วแต่ชุดของสเต็ค เช่น เห็ดเข็มทองผัดเนย  ผัดบะหมี่ญี่ปุ่น พิซซ่าญี่ปุ่น ปลาหมึกผัด
กระเทียม กุ้งผัดกระเทียมเป็นต้น 
 11. ของหวาน ส่วนใหญ่จะเป็นประเภทที่ท าจากถั่วแดง ทั้งแบบร้อน เช่น ถั่วแดงต้ม     
ใส่โซจิ และแบบเย็น เช่น น้ าแข็งใสราดถั่วแดง ไอศกรีมใส่ถั่วแดง รวมถึงไอศกรีมใส่ชาเขียว 
ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 นักวิชาการหลายท่านกล่าวถึงความหมายของค าว่า พฤติกรรม (Behavior) และ
พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior) ไว้หลายความหมาย แต่ผู้วิจัยน าเสนอเป็นเพียงบางส่วน
เท่านั้นดังนี้ 
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พฤติกรรม (Behavior) หมายถึง กิจกรรมหรืออาการต่างๆ ของสิ่งมีชีวิต ซึ่งบุคคลอื่น
สามารถสังเกตได้ เช่น การเดิน การพูด การกิน การสัมผัส เป็นต้น เหล่านี้เรียกว่า “พฤติกรรม
ภายนอก” (Overt behavior) หรือเป็นพฤติกรรมที่บุคคลอื่นมองไม่เห็นด้วยตา เช่น การคิด การฝัน 
เป็นต้น คือต้องสังเกตโดยใช้เครื่องมืออื่นๆ เข้าช่วย เช่น การใช้เครื่องมือจับเท็จ การใช้เครื่องมือวัด
การหายใจเข้าออก พฤติกรรมเหล่านี้เรียกว่า “พฤติกรรมภายใน” (Covert behavior) (วิลาวัลย์ วโล
ภาษ, 2546: 6) 

พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผู้บริโภคท าการ
ค้นหา การซื้อ การใช้ การประเมิน การใช้สอยผลิตภัณฑ์ และการบริการ ซึ่งคาดว่าจะสนองความ
ต้องการของเขา (Schiffman and Kanuk, 1994: 5) หรือ หมายถึง การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจ
และการกระท าของผู้บริโภคที่เกี่ยวกับการซื้อและการใช้สินค้า นักการตลาดจ าเป็นต้องศึกษาและ
วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคด้วยเหตุผลหลายประการ คือ 
 1.พฤติกรรมของผู้บริโภคมีผลต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ และมีผลท าให้ธุรกิจ
ประสบความส าเร็จ ถ้ากลยุทธ์ทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้ 
 2.เพื่อให้สอดคล้องกับแนวคิดทางการตลาด ที่ว่าการท าให้ลูกค้าพึงพอใจ ด้วยเหตุนี้จึง
ต้องศึกษาถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค เพื่อจัดสิ่งกระตุ้นหรือกลยุทธ์การตลาดเพื่อตอบสนองความ
พึงพอใจของผู้บริโภค 
 พฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer behavior) หมายถึง “กระบวนการตัดสินใจและ
กิจกรรมทางกายภาพที่บุคคลเข้าไปเกี่ยวข้องเมื่อมีการประเมินได้มา การใช้ หรือการจับจ่ายใช้สอย     
ซึ่งสินค้าและบริการ” (Loudon and Bitta, 1988: 7)  
 อดุลย์ จาตุรงคกุล (2519) ให้ความหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคว่า เป็นปฏิกิริยา
ของบุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินค้าและการริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้ง
กระบวนการต่างๆ ของการตัดสินใจซึ่งเกิดก่อนและเป็นตัวก าหนดปฏิกิริยาต่าง เหล่านี้ 
 การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการศึกษาถึงการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค สาเหตุ
ของการตัดสินใจ มูลเหตุที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ ดังนั้น การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคจึง
จ าเป็นจะต้องศึกษาเกี่ยวกับการแสดงออกซึ่งอิทธิพลภายในจิตใจของมนุษย์ บางครั้งการตัดสินใจ
มาจากสิ่งจูงใจทางอารมณ์ (Emotional motives) และสิ่งจูงใจทางเหตุผล (Rational motive) ซึ่ง
กลไกส่วนประกอบทางจิตวิทยาของคนทั้งการเรียนรู้ ความเข้าใจ การรับรู้และความนึกคิดส่วน
บุคคลต่างๆ ล้วนมีผลต่อการเกิดพฤติกรรมการบริโภคทั้งส้ิน 
 นอกจากนี้  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541ก: 106) ให้ความหมายว่า พฤติกรร
ผู้บริโภค(Consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผู้บริโภคท าการค้นหา การซื้อ การใช้ การ
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ประเมินผล  การใช้สอยผลิตภัณฑ์และการบริการ ซึ่งคาดว่าจะสนองความต้องการของเขาและยัง
กล่าวอีกว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การตัดสินใจและการกระท าของคนที่เกี่ยวข้องกับการซื้อ
และการใช้สินค้า ดังนั้น นักการตลาดจึงจ าเป็นต้องศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคด้วย
เหตุผลหลายประการ กล่าวคือ 
 1.พฤติกรรมของผู้บริโภคมีผลต่อกลยุทธ์การตลาดธุรกิจ และมีผลก าไรให้ธุรกิจ      
ประสบความส าเร็จ ถ้ากลยุทธ์การตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้ 
 2.เพื่อให้สอดคล้องกับแนวความคิดทางการตลาดที่ว่าการท าให้ลูกค้าพงึพอใจ ด้วยเหตุ
นี้จึงต้องสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้ 
 จากความหมายของ  พฤติกรรมผู้บริโภคที่นักวิชาการได้ให้ความหมายไว้นั้นสามารถ
สรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับ
การจัดหาให้ได้มา และการใช้สินค้าและบริการ ทั้งนี้รวมถึงกระบวนการตัดสินใจที่มีอยู่ก่อนแล้ว   
และมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท าดังกล่าว 
 ประเด็นส าคัญของค าจ ากัดความข้างต้น คือ กระบวนการตัดสินใจที่มีมาก่อนแล้ว
กล่าวคือ ลักษณะของการแสดงออกทางพฤติกรรมของผู้บริโภคในขณะใดขณะหนึ่งนั้น ผู้บริโภค
อาจจะมีกระบวนการทางด้านจิตวิทยาและสังคมจิตวิทยาต่างๆ ที่มีส่วนในการสร้างสังคม และขัด
เกลาทัศนคติและค่านิยมของเขาอยู่ก่อนแล้ว สิ่งที่มีมาอยู่แล้วนี้จะมีส่วนและมีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อและจากการศึกษาโดยทั้งหมดของกระบวนการของพฤติกรรมนั้นจะท าให้เราทราบว่าท าไม
ผู้บริโภคจึงปฏิบัติเช่นนั้น 
 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการค้นหา หรือ
วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ และการใช้ของผู้บริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการและ
พฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค มีค าถามหลักอยู่ทั้งหมด 7 ค าถาม เพื่อใช้ค้นหาลักษณะ
พฤติกรรมผู้บริโภค 
 -ใครอยู่ตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?)  
 -ผู้บริโภคซือ้อะไร (What dose consumer buy?) 
 -ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why dose the consumer buy?) 
 -ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ (Who participates in the buying?) 
 -ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When dose the consumer buy?) 
 -ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน (Where dose the consumer buy?) 
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 -ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How dose the consumer buy?)   
 ค าถามแรก ได้แก่ ใครที่อยู่ในตลาดเป้าหมาย มีคุณลักษณะด้านประชากรศาสตร์ 
ภูมิศาสตร์ จิตวิทยาและพฤติกรรมศาสตร์ อย่างไรบาง ค าถามต่อมา ผู้บริโภคซื้ออะไร หมายถึงว่า 
ผู้บริโภคต้องการคุณสมบัติหรือองค์ประกอบอะไรของผลิตภัณฑ์ และท าไมถึงซื้อ ซื้อเพราะสนอง
ความต้องการของเขาด้านร่างกายหรือด้านจิตวิทยา และใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อบ้าง 
อาจจะเป็นผู้ริเริ่ม ผู้มีอิทธิพล ผู้ตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้อหรือผู้ใช้ ค าถามต่อมา คือผู้บริโภคซื้อเมื่อไร ซื้อที่
ไหน     และซื้ออย่างไร ซื้อเมื่อไรหมายถึง สถานที่ที่ผู้บริโภคท าการซื้อ เช่น ห้างสรรพสินค้า ร้าน
ขายของช า เป็นต้น ส่วนซื้ออย่างไร หมายถึง ขั้นตอนในการตัดสินใจ ได้แก่ การรับรู้ปัญหาการ
ค้นหาข้อมูลการประเมินผลพฤติกรรมตัดสินใจซื้อและความรู้สึกภายหลังการซ้ือ  
 

แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค 

 แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาเหตุจูงใจที่
ท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเริ่มต้นจากการที่เกิดสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ที่ท าให้เกิด
ความต้อง สิ่งกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyers’ black box) ซึ่งเปรียบเสมือน
กล่องด าซึ่งผู้ผลิตผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อจะได้รับอิทธิพลจาก
ลักษณะต่างๆ ของผู้ซื้อ ซึ่งจะน าไปสู่การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจ
ซื้อของผู้ซื้อ     (Buyer’s purchase decision) จุดเริ่มต้นของโมเดลนี้อยู่ที่มีสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ให้
เกิดความต้องการก่อน แล้วท าให้เกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้น แบบจ าลองนี้จึงอาจเรียกว่า 
S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฏีดังนี้ 
 1.ส่ิงกระตุ้น (Stimulus)  สิ่งกระตุ้นอาจเกิดจากภายในร่างกาย (Inside stimulus) และ
สิ่งกระตุ้นภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะต้องสนใจและจัดสิ่งกระตุ้นภายนอกเพื่อให้
ผู้บริโภคเกิดความต้องการผลิตภัณฑ์  สิ่ งกระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้ เกิดการซื้อสินค้า                 
(Buying motive) ซึ่งอาจท าให้เหตุจูงใจให้ซื้อด้านเหตุผลหรือด้านจิตวิทยา (ด้านอารมณ์) ก็ได้ 
 2. กล่องด าหรือความนึกคิดของผู้ซ้ือ  (Buyer’s black box ) ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ
เปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายสามารถทราบได้ จึงพยายามค้นหาความรู้
ส านึกคิดของผู้ซื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ ความรู้สึกคิดของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผู้
ซื้อและกระบวนการ 
 3.ตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคหรือผู้
ซื้อ (Buyer’s purchase decision) ผู้บริโภคจะมีการตัดสินในประเด็นต่างๆดังนี้ 
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     3.1 การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product choice) ตัวอย่าง การบริโภคอาหารเพื่อ
สุขภาพ ผู้บริโภคมีทางเลือก คือ การบริโภค อาหารเจ อาหารมังสวิรัติ ฯลฯ 
    3.2 การเลือกตราสินค้า (Brand choice) ตัวอย่าง ผู้บริโภคจะเลือกจากซื้อ
ขนมไทยและอาหารว่างควรเลือกซื้อร้านศิลปาชีพ 904 
    3.3 ก าร เลื อ ก ผู้ ข าย  (Dealer choice)  ตั ว อ ย่ า ง ผู้ บ ริ โ ภ ค จ ะ เลื อ ก
ห้างสรรพสินค้าใดหรือร้านค้าใกล้บ้านร้านใด 
    3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase choice) ตัวอย่าง ผู้บริโภคจะเลือก
เวลา เช้า กลางวัน หรือ เย็น ในการซื้อนมสดกล่อง 
    3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount ) ตัวอย่าง ผู้บริโภคจะ
เลือกว่าจะซื้ออาหารสุขภาพส าหรับตนเองหรือในครอบครัว 
 

ปัจจัยส่วนบุคคลทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค (Personal factor influencing 
consumer behavior) การตัดสินใจของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะส่วนบุคคลของคนทางด้าน
ต่างๆ ได้แก่ อายุ วงจรชีวิต ครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ ค่านิยมหรือคุณค่ารูปแบบการ
ด ารงชีวิต ดังนี้ 
 1.อายุ (Age) บุคคลที่มีอายุแตกต่างกันจะมีความต้องการในสินค้าและบริการที่
แตกต่างกันกัน การแบ่งกลุ่มผู้บริโภคตามอายุ ประกอบด้วย ต่ ากว่า 6 ปี, 6 – 11 ปี, 12 -19 ปี, 20 -34 
ปี, 35-49 ปี, 50-64 ปี และอายุ 65 ปีขึ้นไป 
 2.วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle) : (FLC) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของ
บุคคล ซึ่งการด ารงชีวิตในแต่ล่ะขั้นตอนเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อความต้องการ ทัศนคติ และค่านิยม
ของบุคคล ท าให้เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ ์ท าให้เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์และพฤติกรรม
การซื้อที่แตกต่างกัน โดยมีความสัมพันธ์กับสถานภาพทางการเงินและความสนใจของแต่ล่ะบุคคล 
 3. อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ล่ะบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความต้อง
สินค้าและบริการแตกต่างกัน 
 4.โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) หรือรายได้ (Income) โอกาสทาง
เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินค้าและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหล่านี้ประกอบด้วย
รายได้ การออมทรัพย์ อ านาจ การซื้อและทัศนคติที่เกี่ยวกับการจ่าย นักการตลาดต้องสนใจรายได้
แนวโน้มส่วนบุคคล การออมทรัพย์และอัตราดอกเบี้ย ถ้าภาวะเศรษฐกิจต่ าคนมีรายได้ต่ ากิจการ
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ต้องปรับปรุงด้านผลิตภัณฑ์การจัดจ าหน่าย การตั้งราคาลดการผลิตและสินค้าคงคลัง และวิธีการ
ต่างๆ เพื่อป้องกันการขาดแคลน เงินทุนหมุนเวียน 
 5.การศึกษา (Education) ผู้ที่มีการศึกษาสูงแนวโน้มจะบริโภคผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพที่
ดีมากกว่าการศึกษาต่ า 
 6. ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคลหรือความคิด
ในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หรือหมายถึง อัตราส่วนผลประโยชน์ต่อราคาสินค้า ค่านิยม(Values) อาจแบ่ง
ตามลักษณะได้เป็น2กลุ่ม คือ (1) ค่านิยมในจุดหมายปลายทางของชีวิต (2) ค่านิยมเกี่ยวกับเครื่องมือ
ช่วยให้เกิดพฤติกรรม 
 

ทฤษฎีและแนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 การตลาดได้เข้ามามีบทบาทที่ส าคัญต่อการด าเนินชีวิตของคนเรา ไว้ว่าจะเป็นภาครัฐ
หรือเอกชนต่างได้น าการตลาดเข้ามาใช้ในการบริหารงาน โดยจะใช้การตลาดเป็นตัวเชื่อมการใช้
ทรัพยากรต่างๆ ให้มีประสิทธิภาพและสอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด อย่างไรก็
ตามกิจกรรมทางการตลาดจะต้องไม่หยุดนิ่ง แต่จะต้องเปลี่ยนแปลงตลอดเวลาข้อก าจัดที่ท าให้
การตลาดประสบความส าเร็จหรือล้มเหลวคือ การติดตามให้รู้เท่าทันการเปลี่ยนแปลงต่างๆ และการ
ปรับกลยุทธ์ ให้สอดคล้องกับสภาพเหล่านั้น ทั้งการแข่งขันไม่ว่าจะเกิดขึ้นโดยทางตรงหรือทาง
ออม ความไม่แน่นอนของสภาวะเศรษฐกิจ กฎหมายตลอดจนการเปลี่ยนแปลงทางด้านสังคม 
วัฒนธรรม เทคโนโลยีวิทยาการใหม่ๆ ที่ส าคัญมากกิจกรรมหนึ่งองค์กร 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หมายถึง การมีสินค้าที่ตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาที่ผู้บริโภคยอมรับ และผู้บริโภคยอบรับได้             
และผู้บริโภคยินดีจ่าย เพราะมองเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมีการจัดจ าหน่ายกระจ่ายสินค้าให้สอดคล้องกับ
พฤติกรรมการซื้อหา เพื่อให้ความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจ ให้เกิดความชอบสินค้า    
และเกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้องที่เรียกว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) (เสรี วงษ์
มณฑา, 2542: 11) 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดเป็น
วิถีทางของการจัดการตัวแปรต่างๆ ที่บริษัทควบคุมได้ เพื่อก่ออิทธิพลโดยตรงต่อรายการติดต่อซื้อ
ขายซึ่งเกิดขึ้นในตลาด (อดุลย์ จาตุรงค์, 2541: 84) 
 นักวิชาการทางการตลาดได้ท าการจัดตัวแปรต่างๆ ของส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ความแตกต่าง โดยได้ท าการแยกตัวแปรต่างๆ ออกเป็น 2 พวก คือ 
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 1. ข้อเสนอขาย (The offering) ซึ่งประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ หีบห่อ ตรายี่ห้อ ราคาและ
บริการ 
 2.วิธีการและเคร่ืองมือ (Methods and tools) ซึ่งประกอบด้วยช่องทางการจัดจ าหน่าย
การขายโดยพนักงาน การโฆษณา การส่งเสริมการขายและการพิมพ์เผยแพร่ 
 ในการก าหนดส่วนประสมทางการประตลาดนั้น บริษัทจะต้องค านึงถึงความจ าเป็น
และความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์ โดยทั่วไปแบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา            
ด้านช่องทางการจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาดซึ่งส่วนประสมทั้ง 4 ประการนี้จะเรียกว่า        
ส่วนประสมทางการตลาดรายละเอียดดังนี้ 
 ผลิตภัณฑ์  (Product) ในด้านผลิตภัณฑ์นั้น  เราจะเห็นได้ว่าเป็นสิ่ งที่สามารถ
ตอบสนองความจ าเป็นของมนุษย์ได้แบ่งออกเป็น 5 ประการ คือ 
 ผลิตภัณฑ์หลัก (Core product) คือ ประโยชน์หรือบริการที่สามารถให้คุณค่าแก่ผู้ซื้อ
หรือผู้ใช้ผู้รับผิดชอบในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ต้องระลึกเสมอว่าจะต้องเป็นสิ่งที่ผู้ซื้อหรือผู้ใช้
ต้องการอย่างแท้จริง ไม่ใช่วัตถุประสงค์ แต่เป็นคุณสมบัติท่ีผลิตภัณฑ์ได้ใช้หรือคุณค่าที่สินค้ามีอยู่ 
 1.ตัวตนของผลิตภัณฑ์ (Tangible product) คือ ส่วนหนึ่งของผลิตภัณฑ์ที่มนุษย์
สามารถสัมผัสได้ เช่น คุณภาพ ตราผลิตภัณฑ์ แบบบรรจุ 
 2.ส่วนเพิ่มหรือส่วนควบผลิตภัณฑ์ (Augmented product) คือ ประโยชน์หรือการ
บริการที่ผู้เสนอขายมอบให้แก่ผู้ซื้อนอกเหนือจากที่ผู้ซื้อจะได้รับจากผลิตภัณฑ์ เช่น การน าส่งการ
ติดตั้ง 
 3.ผลติภัณฑ์ที่คาดหวัง (Expected product) คือ เป็นกลุ่มของคุณสมบัติ และเงื่อนไขที่
ผู้ซื้อคาดหวังจะได้รับ และใช้เป็นข้อตกลงการซื้อผลิตภัณฑ์ที่คาดหวังจะค านึงถึงความพึงพอใจ
ของลูกค้า 
 4.ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ (Potential product) หมายถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์
ซึ่งมีการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาไปเพื่อสนองความต้องการของลูกค้าในอนาคต 
 องค์ประกอบทั้งหมดนี้จะแสดงให้เห็นถึงความส าคัญของตัวผลิตภัณฑ์ และส่วนเพิ่ม
ของผลิตภัณฑ์ ส่วนอันดับอื่นๆ นั้น มีความส าคัญในระดับใกล้เคียงกัน ทั้งนี้จะสังเกตได้ว่า
ผลิตภัณฑ์บางอย่างมีเพียงผลิตภัณฑ์หลักก็สามารถสนองคุณค่าให้แก่ผู้บริโภคได้ โดยไม่จ าเป็นต้อง
มีตราผลิตภัณฑ์ และส่วนเพิ่มของผลิตภัณฑ์ แนวคิดเกี่ยวกับองค์ประกอบนั้น ได้พยายามปรับปรุง
พัฒนารวมทั้งการออกแบบผลิตภัณฑ์ เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคและวิธีสร้าง
มูลค่าเพิ่ม (Value added) ให้กับสินค้าในสายตาของผู้บริโภค ซึ่งท าให้ธุรกิจสามารถขายสินค้าโดย
มีราคาสูงข้ึน โดยเฉพาะสินค้าที่มีลักษณะเหมือนคู่แข่งขัน 
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 ราคา (Price) หมายถึง สิ่งที่ก าหนดหรือมูลค่าที่ก าหนดในการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือ

บริการในรูปของเงินตรา ส่งที่ผู้ซ้ือน ามาคืออ านาจการซ้ือ สิ่งที่ผู้ได้ไปจากผู้ขายคือความพอใจ หรือ 

อรรถประโยชน์ (สุปัญญา ไชยชาญ, 2534: 34) ธรรมชาติของราคาเป็นสิ่งที่ใช้ในการแลกเปลี่ยน

และประเมินคุณค่าอาจไม่สะดวกเพราะการใช้หลักเกณฑ์ต่างกัน ต่อมาจึงมีการพัฒนาระบบการเงิน

ในภายหลังท าให้ผู้บริโภคใช้ระบบเงินเป็นมาตรฐานเดียวกันได้สะดวกมากขึ้น 

 ราคามีคุณสมบัติที่ส าคัญอีกประการคือ การเห็นสภาพสะท้อนของตัวคุณภาพหรือ
ผลกระทบทางจิตวิทยาของผู้บริโภคในการลดราคามากมาย ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์จะถูกมองว่า
เป็นระดับต่ าแต่ถ้าราคาผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับสูง การซื้อหาได้มาของผู้บริโภคจะเป็นสิ่งที่สร้าง
ความภาคภูมิใจให้ ราคาคุณภาพต่อนักการตลาดในลักษณะการค านวณหาจุดคุ้มทุนหรือหายอดขาย
หรือรายได้ ดังกล่าวมาจากการหักออกต้นทุนจะได้ก าไรซึ่งเป้าหมายของทุกๆ บริษัทความสัมพันธ์
ระหว่างราคากับตัวแปรทางการตลาดที่จะต้องน าไปเสนอแก่ผู้ซื้อจึงต้องประสานเข้าด้วยกันกับการ
ตัดสินใจเกี่ยวกับ ตัวแปรอื่น คือ ผลิตภัณฑ์ สถานที่ และการส่งเสริมการตลาด 
 การจัดจ าห น่ าย  (Distribution)  เป็ นกิ จกรรมการน าออกสู่ ตลาด เป้ าหมาย                
(Placing  the product ) ประกอบด้วยช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of distribution) เป็นบุคคล
หรือสถาบันที่ท าหน้าที่หรือกิจกรรมอันจะน าผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค การกระจายตัว
ของสินค้า (Physical distribution) เป็นการเคลื่อนย้ายไปยังสถานที่ที่ต้องการและเวลาที่เหมาะสม 
ในส่วนนี้จึงประกอบไปด้วยการขนส่ง การเก็บรักษาสินค้า การคลังสินค้า และการควบคุมสินค้าคง
คลังการเคลื่อนย้ายตัว สินค้าไม่ใช่แต่เฉพาะเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคคน
สุดท้ายเท่านั้น แต่มีความหมายรวบไปถึงกระบวนการเคลื่อนย้าย และพัฒนาผลิตภัณฑ์คือ จากการ
หาทรัพยากรไปผลิตจากการผลิตไปยังการขายกับผู้บริโภคคนสุดท้าย 

 

การจัดจ าหน่ายจึงประกอบด้วย 2 ส่วน ดังนี ้
 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of distribution) หมายถึง เส้นทางผลิตภัณฑ์และ 
หรือกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบช่องทางการจัดจ าหน่ายจึง
ประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค หรือผู้ใช้อุตสาหกรรม 
 การสนับสนุนการกระจายตัวของสินค้าในตลาด (Market logistics) หมายถึง กิจกรรม
ที่เกี่ยวข้องกับการเคล่ือนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือ ผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม  
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การกระจายตัวสินสอนค้าจึงประกอบด้วยงานที่ส าคญัต่อไปนี้ 

 1.การขนส่ง (Transportation) 
 2.กรเก็บรักษาสินค้า (Storage) และการคลังสินค้า (Warehousing) 
 3.การบริหารสินค้าคงคลัง (Inventory management) 
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การสื่อข่าวทุกประการทุกรูปแบบที่
นักการตลาดน ามาเพื่อแจ้ง ข่าวสาร ชักชวน หรือเตือนความจ าผู้บริโภคให้ทราบ ให้ซื้อ ให้ไม่ลืม
สินค้าของบริษัทตลอดจนไม่ให้ลืมจิตนาภาพ เจตภาพ และกิจกรรมที่บริษัทท าเพื่อประโยชน์
ส่วนรวมของชุมชนหรอืสังคม (สุปัญญา ไชยชาญ, 2534: 99) 
 การส่งเสริมการตลาดหรือการส่งเสริมการจ าหน่าย เป็นส่วนประสมทางการตลาด        
อีกอย่างหนึ่งที่มีความส าคัญที่ผู้บริหารการตลาดต้องพิจารณากิจกรรมการส่งเสริมการตลาด             
ซึ่งประกอบด้วย การโฆษณา (Advertising) การขายโดยบุคคล (Personal selling) การส่งเสริมการ
ขาย (Sales promotion) และการประชาสัมพันธ์ (public Selling) 
 ในการจ าหน่ายสินค้าหรือบริการความรับผิดชอบขั้นแรกของนักการตลาด คือ 
รายละเอียดเกี่ยวกับตัวของสินค้าหรือบริการที่บริษัทต้องการขายให้ลูก (Potential customers)        
และจุดประสงค์ใหญ่สุดคือการหวังก าไร 
 ในความหมายของการส่งเสริมตลาดที่กล่าวมาแล้วนั้น นักการตลาดจะต้องมีเครื่องมือ
ที่ใช้ในการส่งเสริมตลาด เรารียกว่าส่วนประสมการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion mix)             
ส่วน ประสมการส่งเสริมการตลาด หมายถึง องค์ประกอบรวมของการใช้ความพยายามในเรื่องของ
การส่งเสริมการตลาด ซึ่งประกอบด้วยการโฆษณา การส่งเสริมการขาย การใช้พนักงาน และการ
ประชาสัมพันธ ์

 1.การโฆษณา (Advertising) 
 ตามความหมายของสมาคมตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา คือ การน าเสนอ และการส่งเสริม
ความคิดสินค้าหรือบริการทีไ่ม่ใช่ตัวบุคคลที่ต้องจ่ายค่าตอบแทน โดยสามารถระบุตัวผู้จ่ายได้ 
 โฆษณา คือ การเผยแพร่หนังสือออกไปยังสาธารณชน การป่าวร้อง การป่าวประกาศ
และเป็นรูปแบบหนึ่งของการสื่อสารที่มีลักษณะไม่เป็นการส่วนตัว ระหว่างผู้ส่งข่าวสารกับผู้รับ
ข่าวสารเป้าหมายเนื้อหาของข่าวมักจะเป็นเรื่องเกี่ยวกับบริษัท และหรือผลิตภัณฑ์ของผู้ส่งข่าวสาร
ช่องทางการสื่อสารการโฆษณาต้องเป็นสื่อมวลชน และผู้ส่งข่าวต้องช าระค่าตอบแทนในการใช้
สื่อมวลชนให้แก่เจ้าของสื่อด้วย (สุปัญญา ไชยชาญ, 2534: 110) 
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 2. การใช้พนักงานขาย (Personal selling) 
       การใช้พนักงานขาย หมายถึง  รูปแบบหนึ่งของการสื่อสารที่มีลักษณะเป็นการส่งตัว
ระหว่างผู้ส่งข่าวสารกับผู้รับข่าวสารเป้าหมาย เนื้อหาจะเป็นเรื่องเกี่ยวกับบริษัท และส่วนประสม
ทางการตลาดของผู้ส่งข่าวสารช่องทางการสื่อสารของการขายโดยบุคคลจะต้องเป็นบุคคลเท่านั้น             
(สุปัญญา ไชยชาญ, 2534: 111) เป็นการติดต่อสื่อสารทางตรง คือ เป็นแบบการเผชิญหน้าระหว่าง
ผู้ขายกับลูกค้าท่ีคาดหวัง การใช้พนักงานขาย มีคุณสมบัติ ดังนี้ 

 1.การเผชิญหน้าระหว่างบุคคล (Personal conformation) เป็นการใช้ผู้ขายตั้งแต่สองคน
ขึ้นไปเพื่อการตอบสนองความต้องการให้เกิดการตัดสินใจซื้อ 

2.การสร้างความสัมพันธ์อันดี (Cultivation) การใช้พนักงานขายจะสร้างความสัมพันธ์
ที่ดีกับลูกค้า เพื่อจูงใจให้เกิดการซ้ือ พนักงานขายหรือตัวแทนฝ่ายขาย 

3.การตอบสนอง (Rosponse) การใช้พนักงานท าให้ลูกค้ารู้สึกมีเงื่อนไข โดยจะต้องรับ
หรือปฏิเสธ การเสนอขายในทันที 
 3 . การส่งเสริมการขาย  (Sales promotion) 

 การส่งเสริมการขาย หมายถึง การสร้างเหตุผลกระตุ้นใจให้มีการซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมี
ผลให้มีการบังคับในระยะเวลาสั้น 

ความหมายของสมาคมตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา การน าเสนอด้วยวาจาจากากรสนทนา
กับผู้ซื้อที่คาดหวังคนหนึ่งหรือหลายคน โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อท าการขาย  
 การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมหรือผลิตภัณฑ์ที่สร้างสรรค์ขึ้นมาเพื่อใช้
ตัวกระตุ้นต่อผู้ขายต่อพนักงานขาย และผู้บริโภค ท าการซื้อขายให้มากขึ้นมานี้ หมายความรวมถึง
ทุกสิ่งทุกอย่างที่ไม่ใช่การโฆษณา การออกข่าวแพรแ่ละการขายโดยบุคคล (สุปัญญา ไชยชาญ, 
2534: 147)  

การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมที่นอกเหนือจากการโฆษณาการขาย
โดยใช้พนักงานขาย และการประชาสัมพันธ์ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจการทดลองใช้หรือการ
ซื้อของลูกค้าชั้นสุดท้ายหรือบุคคลอื่น ในช่องทาง การส่งเสริมการขายจึงเป็นเครื่องมือการส่งเสริม
ตลาดอื่นๆ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541ข: 157) เครื่องมือการส่งเสริมการขายสามารถแบ่ง
ออกเป็น 3 ประเภทใหญ่ๆ คือ 

1.1การกระตุ้นผู้บริโภค (Consumer) ให้เกิดความสนใจที่จะซื้อเป็นการมุ่งเป้าหมายสู่
ผู้บริโภค (Consumer pormotion) เช่น การแจกตัวอย่างสินค้า บัตรลดราคาและให้เงินรางวัลเป็นต้น 

1.2การกระตุ้นคนกลาง (Middleman) เป็นการเพิ่มยอดขายให้มาขึ้น โดยมุ่งส่งเสริม
การขายให้คนกลาง (Trade promotion) เช่น ให้ส่วนลดราคา และการแข่งขันระหว่างผู้ขายเป็นต้น 
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1.3การกระตุ้นพนักงานขาย (Public relation) เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่
พนักงานขาย (Sales force promotion)  
 4 . การให้ข่าวประชาสัมพนัธ์ (Pulice relation) 
 การออกข่ายแพร่ หมายถึง รูปแบบหนึ่งของการสื่อสารที่มีลักษณะไม่เป็นทางการ
ส่วนตัวระหว่างผู้ส่งข่าวสารกับผู้รับข่าวสารเป้าหมาย เนื้อหามักเป็นเรื่องเกี่ยวกับองค์การของผู้ส่ง
ข่าวช่องทางการสื่อสารของการออกข่าว เผยแพร่ต้องเป็นสื่อมวลชน แต่ผู้รับข่าวสารไม่ต้องช าระ
ค่าตอบแทนในการสื่อมวลชนให้แก่เจ้าของส่ือ (สุปัญญา ไชยชาญ, 2534: 111) 

การออกข่าวนั้นมีจุดมุ่งหมายที่จะสร้างภาพพจน์ที่ดีแก่กิจการหรือผลิตภัณฑ์ของ
บริษัทการเสนอข้อเท็จจริงในรูปข่าวย่อมจะสร้างความสนใจและความน่าเชื่อถือในหมู่ประชาชน
ผู้บริโภคได้ 
 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and public relation) คือ การให้ข่าวเป็น
การโฆษณาโดยไม่มีการจ่ายเงิน การจ่ายเงินจากองค์การหนึ่งเพื่อสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์การให้เกิด
กับกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง การให้ข่าวเป็นกิจกรรมหนึ่งของการแระชาสัมพันธ์ คุณสมบัติของการให้ข่าว
และการประชาสัมพันธ์มีดังนี้ 
 4.1 สร้างความน่าเชื่อถือ (High credibility) การให้ข่าวเป็นการสร้างความน่าเชื่อถือได้
มากกว่าข้อมูลที่ผู้ขายหรือผู้ผลิตให้ 
 4.2 เป็นข้อมูลที่ปลอดภัย (Off  guard) ในกรณีนี้ เป็นการให้ข้อมูลในรูปแบบ
ข้อเท็จจริงมากกว่าเป็นการชักจูงอย่างเดียว จึงถือว่าเป็นข้อมูลที่ปลอดภัย 
 4.3 การแสดง (Dramatization) เป็นการประชาสัมพันธ์เพื่อแสดงข้อมูลเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์หรือบริษัท 

บุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employees) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก (Selection) การ

ฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้

แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน พนักงานต้องมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองต่อลูกค้า มี

ความคิดริเริ่ม มีสามารถในการแก้ปัญหา และสามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 

 การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management (TQM)) ตัวอย่าง โรงแรมต้อง
พัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการให้บริการ เพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า (Customer-value 
Proposition) ไม่ว่าจะเป็นด้านความสะอาดความรวดเร็ว หรือ ผลประโยชน์อื่นๆ 
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  กระบวนการ (Process) เพื่อส่งมอบคุณภาพในการให้บริการให้บริการกับลูกค้าได้

รวดเร็วและสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า (Customer Satisfaction)ในการบริการการตลาดนั้น 

ผู้บริหารการตลาดต้องมีความเข้าใจถึงความต้องการของผู้บริโภค และมุ่งตอบสนองความต้องการ

ของผู้บริโภคดว้ยเครื่องมือส่วนผสมการตลาด ซึ่งมักจะรู้จักกันโดยทั่วไปว่า “7Ps” 

 แต่ปัจจุบันในยุคของการตลาดที่มุ่งเน้นลูกค้านั้นจะเปลี่ยนกระบวนทัศน์ใหม่ คือ 
องค์ประกอบทุกอย่างนั้นให้เริ่มต้นจากลูกค้าเป็นหลัก โดยเริ่มตั้งแต่การออกแบบตลอดจน
ตอบสนองในมุมมองของลูก อันได้แก่ 4Cs : Customer Solution, Customer Cost , Convenience 
และ Communication 
ผลงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

สมสมร สุขเณศ (2550, บทคัดย่อ) ศึกษาเรื่องการส่งเสริมการขายที่มีผลต่อการกลับมา
รับประทานอาหารญี่ปุ่นซ้ าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาอาหารญี่ปุ่น ผลจาก
การศึกษาพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 30-39 ปี มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี
หรือเทียบเท่า มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและมีรายได้ต่อเดือนต่ ากว่า 20,000 บาท 

สุพรรณี รัตนารักษ์ (2548, บทคัดย่อ) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟสดของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดชลบุรี ผลจากการศึกษาพบว่า 

1. ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีอายุ 21-30 ปี การศึกษาระดับอาชีวศึกษา/อนุปริญญาและ
ปริญญาตรีประกอบอาชีพพนักงานบริษัทและธุรกิจส่วนตัว มีรายได้ระหว่าง 5,001-15,000 บาท 
สาเหตุในการดื่มกาแฟสดคือ ชอบในรสชาติและชอบดื่มกาแฟเย็น ช่วงเวลาที่ดื่มกาแฟสดส่วนใหญ่
จะเป็นในลักษณะของความสะดวกในการซื้อโดยจะไม่เป็นเวลาที่แน่นอนและจะไปร้านกาแฟสด
กับเพื่อนหรือไปคนเดียวจะใช้เวลาอยู่ในร้านกาแฟสดประมาณ 5-10 นาที ความถี่ในการดื่มกาแฟ
สดประมาณสัปดาห์ละ 1-2 ครั้ง โดยค่าใช้จ่ายในการดื่มกาแฟสดต่อ 1 แก้ว อยู่ระหว่าง 25-50 บาท
และพฤติกรรมการดื่มกาแฟสดหากมีการปรับราคาขึ้นส่วนใหญ่จะดื่มเหมือนเดิมลดความถี่ในการ
ดื่มลง 

2. ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดพบว่า ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ กลุ่มผู้บริโภคจะให้ความส าคัญกับความสดใหม่ กลิ่นหอมของวัตถุดิบมากที่สุดรองลงมา
จะเป็นความสะอาดของผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้บริโภคจะให้ความส าคัญกับ
ความสะอาดของสถานที่จ าหน่ายมากที่สุด รองลงมาจะเป็นความสะดวกในการซื้อกาแฟสด ปัจจัย
ด้านราคา ผู้บริโภคจะให้ความส าคัญกับราคาที่มีความเหมาะสมกับปริมาณมากที่สุด รองลงมาจะ
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เป็นมีหลายราคาให้เลือก ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคจะให้ความส าคัญกับการบริการ
ของพนักงานขายมากที่สุด รองลงมาจะเป็นการให้ส่วนลดในการซ้ือ 

ศิขรินทร์ วิกยาธิปัตย์ (2547, บทคัดย่อ) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการบริโภคน้ านมข้าว
ของคนท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ผลจากการศึกษาพบว่า  

1. ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีอายุระหว่าง 25-30 ปี มีสถานภาพ
สมรส มีรายได้อยู่ระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท เป็นพนักงานบริษัทเอกชนและมีการศึกษาใน
ระดับปริญญาตรี ในด้านพฤติกรรมการบริโภค ผู้บริโภคจะเลือกบริโภคเพราะเหตุผลด้าน
คุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์และการเลือกบริโภคยี่ห้อ V-fit มากที่สุด ส่วนแหล่งที่ซื้อ, ช่วงเวลาที่
ซื้อ, ปริมาณการซื้อและความถี่ในการซื้อคือ ซุปเปอร์มาร์เก็ต, ช่วงเวลาเย็น, ปริมาณที่ซื้อ 1-2 ครั้ง 
ต่ออาทิตย์ 

2. ระดับปัจจัยที่มีความส าคัญต่อพฤติกรรมการบรอโภคน้ านมข้าวของคนท างานใน
เขตกรุงเทพมหานครพบว่า ปัจจัยทางด้านสังคมมีความส าคัญในระดับปานกลางถึงมาก ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์และปัจจัยทางด้านราคามีความส าคัญในระดับมากถึงมากที่สุด ปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายและปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการตลาดมีความส าคัญในระดับปานกลาง 

3. ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคน้ านมข้าวของคนท างานในเขต
กรุงเทพมหานครพบว่า ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์, ปัจจัยทางสังคมและปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดโดยส่วนใหญ่มีอิทธิพลต่อการเกิดพฤติกรรมการบริโภคน้ านมข้าวของคนท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 นพพร เหลืองกังวานกิจ (2545, บทคัดย่อ) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการบริโภคนมพร้อม
ดื่มบรรจุกล่องในเขตจังหวัดชลบุรี ผลจากการศึกษาพบว่า 
 ผู้บริโภคในเขตจังหวัดชลบุรีส่วนใหญ่ดื่มนมบรรจุกล่องและดื่มเป็นประจ าระหว่าง 4-
6 ครั้งต่อสัปดาห์  ส าหรับการซื่อจะเป็นการซื้อมาเพื่อดื่มเอง เลือกซื้อจากซุปเปอร์มาร์เก็ต 
ห้างสรรพสินค้า ร้านค้าสะดวกซื้อและมีการจ่ายเงินตั้งแต่ 16-30 บาท เหตุผลในการซื้อนมพร้องดื่ม
บรรจุกล่องคือ เพื่อบริโภคเอง บริโภคภายในครอบครัวและน าไปเป็นของก านัล ผู้บริโภคนมพร้อม
ดื่มบรรจุกล่องนิยมดื่มคือ นมเปรี้ยว นมถั่วเหลือง และนมปรุงแต่งเป็นส่วนใหญ่ ซึ่งเป็นการดื่มเพื่อ
สุขภาพและแก้หิว ความถี่ในการดื่มไม่แน่นอนว่าจะดื่มกี่ครั้งต่อสัปดาห์หรือจะดื่มเมื่อไหร่ ส าหรับ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคนมพร้อมดื่มบรรจุกล่ องของ
ผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรี พบว่า ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์และปัจจัยทางด้านราคา รวมถึงด้าน
โฆษณาเป็นปัจจัยที่มีผลอยู่ในระดับมากต่อพฤติกรรมการบริโภคนมพร้อมดื่มบรรจุกล่องของ
ผู้บริโภค  
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 อัครเดช และคณะ(2545, บทคัดย่อ) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการบริโภคเบเกอรี่  
กรุงเทพฯ ผลจากการศึกษาพบว่าเค้กเป็นประเภทเบเกอรี่ที่ได้รับความนิยมมากที่สุด  กลุ่มผู้บริโภค
รับประทานเป็นของทานเล่นหรือของว่างในช่วงเวลาเช้าร่วมกับเครื่องดื่มประเภท กาแฟมากที่สุด 
สิ่งที่ค านึงถึงมากที่สุดคือ ความสะอาด รสชาติอร่อย คุณค่าทางโภชนาการและตราสินค้าตามล าดับ 
ผู้บริโภคนิยมซื้อ เบเกอรี่ที่มีชื่อเสียงในห้างสรรพสินค้าเพื่อรับประทานเองและซ้ือให้กับผู้อื่น ปัจจัย
ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือ ความสะอาด รสชาติอร่อย รูปร่างหน้าตาของผลิตภัณฑ์น่า
รับประทาน มีให้เลือกหลากหลายและราคาเหมาะสมตามล าดับ การให้ความสัมพันธ์กับตัวสินค้า
ในเรื่องของความสะอาดเป็นปัจจัยทางการตลาดที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุด 
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บทที่ 3 
วธีิรด ำเนินกำรวจิัย 

 

ในการศึกษาคน้คว้าครั้งนี้เรือ่ง ผู้วิจัยได้ด าเนินการศึกษาค้นคว้าตามขัน้ตอน ดังต่อไปนี้ 
 1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

2. การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
4. การจัดกระท าข้อมูล 
5. สถิติใช้ในการวิเคราะห ์
 

1. กำรก ำหนดประชำกรและกำรเลอืกกลุ่มตัวอย่ำง 

 ประชำกร 

         ประชากรที่ท าการศึกษาค้นคว้าครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคที่ใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ ในเขต

อ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 

         กลุ่มตัวอย่ำง 

         เนื่องจากไม่สามารถทราบจ านวนที่แน่นอนของผู้บริโภคที่ใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ          

ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์   ดังนั้นจึงค านวณจากสูตรดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์         

และคณะ, 2541: 184) 

n = 
P(1−P)Z2

D2  

 โดยที ่

   n แทน จ านวนสมาชิกกลุ่มตัวอย่าง 

   P แทน สัดสว่นของประชากรที่ผู้วิจัยก าหนดจะสุ่ม 

  Z แทน ระดับความมั่นใจทีผู่้วิจัยก าหนดไว้ Z มีค่าเท่ากบั 1.96                                         
 ที่ระดับความ มั่นใจ95% (ระดับ 0.05) 

   D แทน สัดส่วนของความคลาดเคลื่อนที่จะยอมให้เกิดขึ้นได้ 
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ส าหรับการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยก าหนดสัดส่วนของประชากร เท่ากับ .50 ต้องการะดับความมั่นใจ 95% 

และยอมให้คลาดเคลื่อนได้ 5% 

กำรเลอืกกลุ่มตัวอย่ำง 

วิธีการเลือกตัวอย่างในการศึกษาครั้งนี้ ใช้วิธีการเลือกตัวอย่าง ดังนี้  ใช้วิธีการเลือก
กลุ่มตัวอย่างโดยอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) โดยใช้แบบสอบถามกับผู้บริโภคที่ใช้
บริการร้านซากุระ ซูชิ ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ จ านวน 400 คน 

 

2. กำรสร้ำงเคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวจิัย 
         เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล ผู้วิจัยใช้แบบสอบถาม (ภาคผนวก) ซึ่งสร้างขึ้นจากการ
รวบรวมแนวคิดทางทฤษฏี  เอกสาร และงานวิจัยที่ เกี่ยวข้อง น ามาสร้างเป็นข้อค าถามใน
แบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 2 ตอน 
               ตอนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นการวัดโดย
ใช้ค าถามลักษณะเลือกตอบ จ านวน 6 ข้อ 

ตอนที่ 2 เป็นค าถามเกี่ยวกับการวัดระดับการใช้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
พฤติกรรมและแนวโน้มพฤติกรรมของผู้บริโภคอาหารร้านซากุระ ซูชิ เป็นค าถามลักษณะมาตรา
ส่วนประมาณค่าชนิด 5 ตัวเลือก (Ratting Scale) จ านวน 35 ข้อ โดยก าหนดเกณฑ์การใช้คะแนน 
ดังนี้ 

 

              ใช้มากที่สุด   เท่ากับ 5 คะแนน 
ใช้มาก                              เท่ากับ 4 คะแนน 
ใช้ปานกลาง                     เท่ากับ 3 คะแนน 
ใช้น้อย                             เท่ากับ 2 คะแนน 
ใช้น้อยที่สุด                 เท่ากับ 1 คะแนน 

  

 การแปลผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภท     
อันตรภาค  (Interval Scale) ผู้วิจัยใช้เกณฑ์การประเมินผล ดังนี้ (วิเชียร เกตุสิงห์, 2538: 8-11) 

4.51 - 5.00 หมายถึง ใช้ปัจจยัการสื่อสารทางการตลาดในระดับมากทีสุ่ด 
3.51 - 4.50 หมายถึง ใช้ปัจจัยการสื่อสารทางการตลาดในระดับมาก 
2.51 - 3.50 หมายถึง ใช้ปัจจยัการสื่อสารทางการตลาดในระดับปานกลาง 
1.51 - 2.50 หมายถึง ใช้ปัจจยัการสื่อสารทางการตลาดในระดับน้อย 
1.00 - 1.50 หมายถึง ใช้ปัจจยัการสื่อสารทางการตลาดในระดับน้อยทีสุ่ด 
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ตอนที่ 3 เป็นค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารญี่ปุ่น โดยประกอบด้วย
แบบสอบถามที่มีหลายค าถามให้เลือก (Mulitple Choice Questions) จ านวน 10 ข้อ 
ขั้นตอนในกำรสร้ำงเคร่ืองมือ 

1. ศึกษาแนวคิดทางทฤษฏี เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องต่างๆ เพื่อเป็นแนวทางใน
การสร้างแบบสอบ 

2. รวบรวมข้อมูลจากแนวคิดทางทฤษฏี เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องต่างๆสร้าง
แบบสอบถาม 3 ตอน คือ ตอนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
จ านวน 10 ข้อ, ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับการวัดระดับการใช้การใช้ปัจจัยทางการตลาดที่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ  ใน เขตอ าเภอหั วหิน  จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ ์จ านวน 35 ข้อและตอนที่ 3 เกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภค จ านวน 10 ข้อ 

3. น าแบบสอบถามที่ผู้วิจัยสร้างขี้เสนออาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์ตรวจสอบความ
ถูกต้องและเสนอแนะเพิ่มเติม 

4. น าแบบสอบถามที่ได้ปรับปรุงแก้ไขแล้วเสนอผู้เชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบความเที่ยว
ตรงตามเนื้อหา (Content Validity) โดยผู้เชี่ยวชาญ 1 ท่านคือ รองศาสตราจารย์ ประสพชัย พสุนนท์ 

5.ปรับแก้แบบสอบถามตามข้อเสนอแนะของผู้เชี่ยวชาญ จากนั้นน าไปปรึกษาอาจารย์       
ที่ปรึกษาสารนิพนธ์อีกครั้งก่อนน าไปทดลองใช้ 

6.น าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขสมบูรณ์แล้วไปท าการทดลองใช้ (Try Out) กับ
ผู้บริโภคที่ใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  จ านวน 40 คน 
เพื่อน าไปหาค่าความเชื่อมั่นของเครื่องมือโดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่า (α=Coefficient) 
ของครอนบัค (Cronbach) (พวงรัตน์ ทวีรัตน์, 2538: 125-126) ได้ค่าความเชื่อมั่นทั้งฉบับเท่ากับ 
0.95 

 

3. กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ผู้วิจัยท าการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยเก็บข้อมูลจากผู้บริโภคที่ใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ 

ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ จ านวน 400 คน ช่วงเวลาในการแจกแบบสอบถาม              
คือ  วั นจันทร์ - วันอาทิตย์ เก็บข้อมูล ช่วง 15:00 - 20:00 น. ระหว่างเดือนตุลาคม 2556 โดยการ          
ท าการแจกแบบสอบถามพร้อมอธิบายต่อกลุ่มผู้บริโภคร้านซากุระ ซูชิ ในเขตอ าเภอหัวหิน                            
จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
 
 

http://reg2.su.ac.th/registrar/teach_time.asp?backto=teach_time&officerid=13938&f_cmd=2&officercode=76135&officername=%C3%CD%A7%C8%D2%CA%B5%C3%D2%A8%D2%C3%C2%EC+%BB%C3%D0%CA%BE%AA%D1%C2+%BE%CA%D8%B9%B9%B7%EC&remark=&officeremail=
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4. กำรจัดกระท ำข้อมูล 
การศึกษาค้นคว้าครั้งนี้ ผู้วิจัยกระท าการประมวลผลข้อมูลใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 

(Statistical Package for the Social Sciences) For Windows Version17 โดยด าเนินการตามล าดับ
ดังนี้ 

1. เมื่อรวบรวมแบบสอบถามได้จ านวน 400 ชุด ผู้วิจัยได้ตรวจสอบความถูกต้องและ
สมบูรณ์ของแบบสอบถาม เพื่อเตรียมร ามาวิเคราะห์ 

2. ท าการลงรหัสน าข้อมูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร์เพื่อประมวลผลด้วย
โปรแกรมSPSS (Statistical Package for the Social Sciences) For Windows Version 17 

3. วิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม โดยการหาความถี่ (Frequency) 
และค่าร้อยละ (Percentage) 

4. วิเคราะห์ข้อมูลการใช้ปัจจัยการสื่อสารทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม
การใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  โดยการหาค่าคะแนน
เฉลี่ย (Arithmetic Mean) และค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เป็นรายด้าน และ
รายข้อ 

 

5. สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
ในการวิจัยครั้งนี้ใช้สถิติในการวิเคราะห์ ดังนี้ 

สถิติพื้นฐาน ได้แก่ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าคะแนนเฉลี่ย (Arithmetic mean) และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 
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บทที่ 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
การวิจัยครั้งนี้มุ่งศึกษาเรื่องพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ

ผู้บริโภคอาหารญี่ปุ่นในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ผู้วิจัยได้วิเคราะห์และน าเสนอใน
รูปแบบตารางประกอบค าอธิบายโดยแบ่งออกเป็น 2 ตอน 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภคในเขตอ าเภอหัว
หิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ์

ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค
อาหารญี่ปุ่นร้านซากุระ ซูชิ ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 

ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภค
ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
ตอนที่ 1 การวิเคราะข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภคในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ 

การวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของบริโภค ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ บุตร
จ านวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพปัจจุบัน รายได้ต่อเดือน รายได้พิเศษต่อเดือน 
และกิจกรรมยามว่าง  โดยน าเสนอในรูปของจ านวน และร้อยละ ดังนี้ 

ตารางท่ี 1  จ านวน และร้อยละข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ประชากรศาสตร์ 
จ านวน ร้อยละ 

400 100.00 
เพศ ชาย 159 39.80 

หญิง 241 60.20 
อาย ุ ต่ ากว่า 20 ปี 34 8.50 

21-30ปี 182 45.50 
31-40ปี 146 36.50 
มากกว่า 40 ปี 38 9.50 
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ตารางท่ี 1   จ านวน และรอ้ยละข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาบ (ต่อ) 

 

 

สถานภาพ โสด 234 58.50 
สมรส 155 38.80 
หย่าร้าง, แยกกันอยู่ 11 2.80 

บุตร ไม่มี 258 64.5 
มี 142 35.5 

จ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว 

1 คน 0 0.00 
2 คน 42 10.50 
3 คน 127 31.80 
มากกว่า 3 คน 231 57.80 

ระดับการศึกษา ต่ ากว่าปริญญาตรี 75 18.80 
ปริญญาตร ี 248 62.00 
สูงกว่าปริญญาตรี 77 19.30 

อาชีพปัจจุบัน นักเรียน / นิสิต / นักศึกษา  63 15.80 
ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 36 9.00 
พนักงานบริษัทเอกชน 149 37.30 
ค้าขาย / ประกอบธุรกิจสว่นตัว 97 24.30 
แม่บ้าน 31 7.80 
อื่น 24 6.00 

รายไดต้่อเดือน ไม่เกิน 5000 บาท 13 3.30 
5001-10000 บาท 59 14.80 
10001-15000 บาท 78 19.50 
มากกว่า 15001 บาท 250 62.50 

รายไดพ้ิเศษ ไม่เกิน 5000 บาท 38 9.50 
5001-10000 บาท 85 21.30 
10001-15000 บาท 26 6.50 
มากกว่า 15001 บาท 67 16.80 
ไม่มี 184 46.00 
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ตารางท่ี 1   จ านวน และรอ้ยละข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาบ (ต่อ) 
 

 

จากตารางท่ี 1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ มีรายละเอียดดังนี้ 
เพศ พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 241 คน คิดเป็น

ร้อยละ 60.20 และเพศชาย จ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.80 
อายุ พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21-30 ปี จ านวน  182  คน 

คิดเป็นร้อยละ 45.50 รองลงมาคือผู้ที่มีอายุระหว่าง 21-40 ปี จ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 ผู้ที่มี
อายุมากกว่า 40 ปี จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 และผู้ที่มีอายุต่ ากว่า 20 ปี จ านวน 34 คน คิดเป็น
ร้อยละ 8.50  

สถานภาพ พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 234 คน  
คิดเป็นร้อยละ 58.50 รองลงมาคือมีสถานภาพสมรสจ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.80 และมี
สถานภาพหย่าร้าง,แยกกันอยู่ จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.80 

บุตร พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่มีบุตร จ านวน 258 คน คิดเป็นร้อย
ละ 64.50 และมีบุตรจ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยลละ 35.5  

จ านวนสมาชิกในครอบครัว พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจ านวน
สมาชิกในครอบครัวมากกว่า 3 คน จ านวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 57.80 รองลงมาคือมีจ านวนสมาชิก
ในครอบครัว 3 คน จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.80 มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 2 คน จ านวน 
42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 และไม่มีผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว        
1 คน 

กิจกรรมยามว่าง  
(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

อ่านหนังสือ 216 54.00 
ดูโทรทัศน์ 229 57.30 
ชมภาพยนตร์ 131 32.80 
ฟังเพลง 167 41.80 
เล่นกีฬา 129 32.30 
ช็อปปิ้ง 159 39.80 
อื่นๆ 20 5.00 
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ระดับการศึกษา พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดับปริญญา
ตรี จ านวน 248 คน คิดเป็นนร้อยละ 62.00 รองลงมาคือ มีการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 77 คน 
คิดเป็นร้อยละ 19.30 และมีการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.80 
 อาชีพปัจจุบันพบว่าผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
จ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.30 รองลงมาคือมีอาชีพค้าขาย/ประกอบธุกิจส่วนตัว จ านวน  97 คน 
คิดเป็นร้อยละ 24.30 มีอาชีพนักเรียน / นิสิต / นักศึกษา จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.80 มีอาชีพ
ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 มีอาชีพแม่บ้าน จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อย
ละ 7.80 และมีอาชีพอื่นๆ จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 
 รายได้ต่อเดือน พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้มากกว่า 15,001 
บาท จ านวน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 62.50 รองลงมาคือมีรายได้ระหว่าง 10001-15000 บาทจ านวน      
78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.50 มีรายได้ระหว่าง 5001-10000 บาท จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.80 
และมีรายได้ไม่เกิน 5000 บาท จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.30 
 รายได้พิเศษ  พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่มีรายได้พิเศษ จ านวน  184 
คน คิดเป็นร้อยละ 46.00 รองลงมามีรายได้พิเศษระหว่าง 5001-10000 บาท จ านวน 85 คน คิดเป็น     
ร้อยละ 21.30 มีรายได้มากกว่า 15001 บาท จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.80 มีรายได้ไม่เกิน 5000 
บาท จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50  และมีรายได้พิเศษระหว่าง 10001-15000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 
6.50 
 กิจกรรมยามว่าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ดู
โทรทัศน์จ านวน 229 คน คิดเป็นร้อยละ 57.30 รองลงมาอ่านหนังสือ จ านวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 
54.00 ฟังเพลงจ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.80 ช้อปปิ้งจ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.80 ชม
ภาพยนต์จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.80 เล่นกีฬาจ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.30 และอื่นๆ
จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 

 

ตอนที ่2 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคอาหารญีปุ่่น 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกับปจัจัยสว่นประสมทางการตลาดของผู้บริโภคอาหารญี่ปุ่น 

ได้แก่ ด้านผลติภัณฑ์  ด้านราคา ด้านช่องทางการจ าหนา่ยและสถานทีต่ั้ง ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
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ตารางท่ี 2 จ านวน ร้อยละ และส่วนเบี่ยงเบนมาตราฐานของส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 
 

 

จากตารางท่ี 2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านผลิตภัณฑ์ มีรายละเอียดดังนี้ 
   ด้านผลิตภัณฑ์พบว่าอยู่ในช่วงมาก ( x= 4.11, S.D = 0.47 ) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า
ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุดคือด้านรสชาติของอาหารชวนให้อยากกลับมารับประทานอีกครั้งมาก
ที่สุด ( x= 4.36, S.D = 0.66 )  รองลงมาคือ สีสันของอาหารชวนให้อยากกับประทาน ( x= 4.24,       
S.D = 0.64 ) สินค้ามีความหลากหลาย  ( x= 4.20, S.D = 0.70 )  สินค้ามีความสดใหม่เสมอ ( x= 4.07, 
S.D = 0.60 ) และสินค้ามีคุณค่าทางโภชนาการครบถ้วน ( x= 3.73, S.D = 0.67 ) 

 

 

 

 

ประเดน็พจิารณา 
ระดบัการใช้ปัจจัย 

Mean S.D แปรผล ใช้มาก
ทีสุ่ด 

ใช้มาก 
ใช้ปาน
กลาง 

ใช้น้อย 
ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านผลติภัณฑ์     
1. สินค้ามีความหลากหลาย 147 

(36.80) 
186 

(46.50) 
67 

(16.80) 
0 

(0.00) 
0 

(0.00) 
4.20 0.70 มาก 

2. สินค้ามีความสดใหม่เสมอ 73 
(18.30) 

292 
(73.00) 

30 
(7.50) 

0 
(0.00) 

5 
(1.30) 

4.07 0.60 มาก 

3. สีสันของอาหารชวนให้
อยากรับประทาน 

141 
(35.30) 

213 
(53.30) 

46 
(11.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.24 0.64 มาก 

4. สินค้ามีคุณค่าทาง
โภชนาการครบถ้วน 

45 
(11.30) 

206 
(51.50) 

144 
(36.00) 

5 
(1.30) 

0 
(0.00) 

3.73 0.67 มาก 

5. รสชาติของอาหารชวนให้    
อยากกลับมารับประทานอีก
ครั้ง 

185 
(46.30) 

174 
(43.5) 

41 
(10.30) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.36 0.66 มาก 

รวม  4.11 0.47 มาก 
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ตารางท่ี 3 จ านวน ร้อยละ และส่วนเบีย่งเบนมาตราฐานของส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 

 

จากตารางท่ี 3  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านราคา มีรายละเอียดดังนี้ 
 ด้านราคาพบว่าอยู่ในช่วงมาก ( x= 3.94, S.D = 0.52 ) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่าผู้บริโภค
ให้ความส าคัญมากที่สุดคือ  ด้านราคาสินค้าของร้านซากุระ ซูชิ เหมาะสมกับภาพลักษณ์ของร้านและ
เป็นที่ยอมรับของบุคคลทั่วไป ( x= 4.28, S.D = 0.60 )   รองลงมาคือการตั้งราคาสินค้าของร้านซากุระ 
ซูชิ ผู้ซื้อสามารถที่จะจ่ายได้ ( x= 3.99, S.D = 0.68 ) สินค้ามีราคาเหมาะสมกับ ขนาด ปริมาณและ
รสชาติ ( x= 3.84, S.D = 0.65 )  และราคาสินค้าสามารถรองรับการซื้อจากผู้บริโภคได้ทุกระดับชั้น        
( x= 3.73, S.D = 0.64 ) 

ประเดน็พจิารณา 
ระดบัการใช้ปัจจัย 

Mean S.D แปรผล ใช้มาก
ทีสุ่ด 

ใช้มาก 
ใช้ปาน
กลาง 

ใช้น้อย 
ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านราคา     
6. สินค้ามีราคาเหมาะสมกับ 
ขนาด ปริมาณ  และรสชาต ิ

54 
(13.50) 

231 
(57.80) 

111 
(27.80) 

4 
(1.00) 

0 
(0.00) 

3.84 0.65 มาก 

7. มีการจัดตั้งหมวดหมู่ในการ
ตั้งราคา 

89 
(22.30) 

185 
(46.30) 

111 
(27.80) 

15 
(3.80) 

0 
(0.00) 

3.87 0.80 มาก 

8. ราคาสินค้าสามารถรองรับ
การซื้อจาก ผู้บริโภคในทุก
ระดับชั้น 

27 
(6.80) 

249 
(62.30) 

119 
(29.80) 

0 
(0.00) 

5 
(1.30) 

3.73 0.64 มาก 

9. การตั้งราคาสินค้าของร้าน
ซากุระ ซูชิ ผู้ซื้อ สามารถที่จะ
จ่ายได ้

84 
(21.00) 

233 
(58.30) 

78 
(19.50) 

5 
(1.30) 

0 
(0.00) 

3.99 0.68 มาก 

10. ราคาสินค้าของร้านซากุระ 
ซูชิ เหมาะสมกับ ภาพลักษณ์
ของร้าน และเป็นที่ยอมรับของ 
บุคคลทั่วไป    

144 
(36.00) 

225 
(56.30) 

31 
(7.80) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.28 0.60 มาก 

รวม  3.94 0.52 มาก 
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ตารางท่ี 4  จ านวน ร้อยละ และสว่นเบีย่งเบนมาตราฐานของส่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง
ทางการจ าหนา่ยและสถานทีต่ั้ง 

 

 

จากตารางท่ี 4  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านช่องทางการจ าหน่ายและสถานที่ตั้ง มีรายละเอียดดังนี้ 
       ด้านช่องทางการจ าหน่ายและสถานที่ตั้งพบว่าอยู่ในช่วงปานกลาง (x= 3.40,S.D=0.48 ) 
เมื่อพิจารณารายข้อพบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุดคือการใช้เว็บไซต์ของร้านมีความดึงดูด
และข้อมูลครบถ้วน ( x= 3.77, S.D = 0.92 )  รองลงมาคือ พื้นที่ของร้านซากุระ ซูชิ มีความเพียงพอ
ในการรองรับลูกค้า  ( x= 3.52, S.D = 0.58 ) ท าเลที่ตั้งของร้านซากุระ ซูชิใกล้กับแหล่งชุมชนซึ่ง
เป็นผู้บริโภค ( x= 3.46, S.D = 0.68 ) ท าเลที่ตั้งของร้านเดินทางสะดวกและสามารถหาได้ง่าย         
( x= 3.32, S.D= 0.76 ) และการบริการอาหารนอกสถานที่ท าให้มีช่องทางการจ าหน่าย เพิ่มขึ้น        
( x= 2.91, S.D = 0.88 ) 

 

ประเดน็พจิารณา 
ระดบัการใช้ปัจจัย 

Mean S.D แปรผล ใช้มาก
ทีสุ่ด 

ใช้มาก 
ใช้ปาน
กลาง 

ใช้น้อย 
ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านช่องทางการจ าหน่าย
และสถานทีต่ั้ง 

    

11. ท าเลที่ตั้งของร้านซากุระ  
ซูชิ ใกล้กับแหล่งชุมชน ซึ่ง
เป็นผู้บริโภค 

35 
(8.80) 

121 
(30.30) 

236 
(59.00) 

8 
(2.00) 

0 
(0.00) 

3.46 0.68 ปาน
กลาง 

12. พื้นที่ของร้านซากุระ ซูชิ    
มีความเพยีงพอในการรองรับ
ลูกค้า 

13 
(3.30) 

185 
(46.30) 

197 
(49.30) 

5 
(1.30) 

0 
(0.00) 

3.52 0.58 มาก 

13. ท าเลที่ตั้งของร้านเดินทาง
สะดวกและสามารถหาได้ง่าย 

26 
(6.50) 

121 
(30.30) 

206 
(51.50) 

47 
(11.80

) 

0 
(0.00) 

3.32 0.76 ปาน
กลาง 

14. การบริการอาหาร นอก
สถานที่ ท าให้มีช่องทางในการ
จ าหน่ายเพิ่มขึ้น 

11 
(2.80) 

85 
(21.30) 

182 
(45.50) 

101 
(25.30

) 

21 
(5.30) 

2.91 0.88 ปาน
กลาง 

15. การใช้เว็บไซต์ของร้านมี
ความดึงดูดและข้อมูลครบถ้วน 

82 
(20.50) 

186 
(46.50) 

101 
(25.30) 

21 
(5.30) 

10 
(2.50) 

3.77 0.92 มาก 

รวม 
 3.40 0.48 ปาน

กลาง 
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ตารางท่ี 5  จ านวน ร้อยละ และสว่นเบีง่เบนมาตราฐานของส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาด 

 

 

จากตารางท่ี 5  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านการส่งเสริมการตลาด  มีรายละเอียดดังนี้ 
   ด้านการส่งสเริมการตลาดพบว่าอยู่ในช่วงปานกลาง ( x= 3.00, S.D = 0.62 )  เมื่อ
พิจารณารายข้อพบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุดคือการลดราคาสินค้าหรือการจัดชุดเมนู
สินค้าสุดคุ้ม  (x= 3.24, S.D = 0.86 ) รองลงมาคือบริการรถตุ๊กๆรับส่งลูกค้าฟรี  ( x= 3.17,               
S.D = 0.81 ) การจัดแสดงสินค้า ณ จุดขาย (x= 3.14, S.D = 0.81) การออกร้านในงานเทศกาลต่างๆ 
( x= 2.77, S.D= 0.88)  และการแจกสินค้าตัวอย่าง ( x= 2.47, S.D = 0.92 )   

 

 

 

 

ประเดน็พจิารณา 
ระดบัการใช้ปัจจัย 

Mean S.D แปรผล ใช้มาก
ทีสุ่ด 

ใช้มาก 
ใช้ปาน
กลาง 

ใช้น้อย 
ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด     
16. การออกร้านในงาน
เทศกาลต่างๆ 

11 
(2.80) 

62 
(15.50) 

173 
(43.30) 

130 
(32.50) 

24 
(6.00) 

2.77 0.88 ปาน
กลาง 

17. การแจกสินค้าตัวอย่าง 8 
(2.00) 

36 
(9.00) 

152 
(38.00) 

144 
(36.00) 

60 
(15.00) 

2.47 0.92 น้อย 

18. การลดราคาสินค้า  หรือ
การจัดชุดเมนูสินค้าสุดคุ้ม 

19 
(4.80) 

139 
(34.80) 

170 
(42.50) 

61 
(15.30) 

11 
(2.80) 

3.24 0.86 ปาน
กลาง 

19. การจัดแสดงสินค้า ณ จุด
ขาย 

13 
(3.30) 

118 
(29.50) 

187 
(46.80) 

76 
(19.00) 

6 
(1.50) 

3.14 0.81 ปาน
กลาง 

20. บริการรถตุ๊กๆรับส่งลูกค้า
ฟร ี

15 
(3.80) 

120 
(30.00) 

189 
(47.30) 

70 
(17.50) 

6 
(1.50) 

3.17 0.81 ปาน
กลาง 

รวม  3.00 0.62 ปาน
กลาง 
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ตารางท่ี 6  จ านวน ร้อยละ และสว่นเบีง่เบนมาตราฐานของส่วนประสมทางการตลาดด้าน
บุคลากร 

 

 

จากตารางที ่6  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านบุคลากร มีรายละเอียดดังนี้ 
 ด้านบุคลากรพบว่าอยู่ในช่วงมาก ( x= 4.10, S.D = 0.79 ) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า

ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุดคือ พนักงานแต่งกายสะอาดตามระเบียบของร้าน (x=4.33,            
S.D = 0.63 ) รองลงมาคือพนักงานบริการดี มีความเป็นกันเอง ( x= 4.26, S.D = 0.77 ) พนักงาน
ปฏิบัติหน้าที่รวดเร็วในการรับค าสั่ง ( x= 4.01, S.D = 0.73 ) พนักงานตอบข้อสงสัยของลูกค้าได้           
( x= 3.87, S.D = 0.72 ) และพนักงานให้ความรู้และแนะน าสินค้าได้ ( x= 3.79, S.D = 0.76 ) 

 

 

 

 

 

ประเดน็พจิารณา 
ระดบัการใช้ปัจจัย 

Mean S.D แปรผล ใช้มาก
ทีสุ่ด 

ใช้มาก 
ใช้ปาน
กลาง 

ใช้น้อย 
ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านการบุคลากร     
21. พนักงานให้ความรู้และ
แนะน าสินค้าได ้

58 
(14.50) 

214 
(53.50) 

120 
(30.00) 

0 
(0.00) 

8 
(2.00) 

3.79 0.76 มาก 

22. พนักงานบริการดี มีความ
เป็นกันเอง 

161 
(40.30) 

196 
(49.00) 

32 
(8.00) 

6 
(1.50) 

5 
(1.30) 

4.26 0.77 มาก 

23. พนักงานปฏิบัติหน้าที่
รวดเร็วในการรับค าสั่ง 

103 
(25.80) 

206 
(51.50) 

85 
(21.30) 

6 
(1.50) 

0 
(0.00) 

4.01 0.73 มาก 

24. พนักงานแต่งกายสะอาด
ตามระเบียบของร้าน 

166 
(41.50) 

198 
(49.50) 

36 
(9.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.33 0.63 มาก 

25. พนักงานตอบข้อสงสัยของ
ลูกค้าได้ 

76 
(19.00) 

200 
(50.00) 

119 
(29.80) 

5 
(1.30) 

0 
(0.00) 

3.87 0.72 มาก 

รวม  4.10 0.79 มาก 
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ตารางท่ี 7 จ านวน ร้อยละ และสว่นเบีง่เบนมาตราฐานของส่วนประสมทางการตลาดด้าน
กระบวนการ 

 

 

จากตารางท่ี 7  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านกระบวนการ มีรายละเอียดดังนี้ 
   ด้านกระบวนการพบว่าอยู่ในช่วงมาก ( x= 4.03, S.D = 0.40 ) เมื่อพิจารณารายข้อ
พบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุดคือรายการอาหารที่สั่ง มีความถูกต้องตรงตามความต้องการ               
( x= 4.27, S.D = 0.60 ) การผลิตที่ถูกต้องตามหลักสุขอนามัย ( x= 4.18, S.D = 0.55 ) ผลิตภัณฑ์ท า
ออกมาได้เหมือนรูปในป้ายโฆษณา ( x= 4.02, S.D = 0.64 ) การบริการมีความรวดเร็ว ( x= 3.93,     
S.D = 0.70 ) และน าเสนอกระบวนการผลิตเพื่อดึงดูดความสนใจของลูกค้า ( x= 3.80, S.D = 0.76 ) 

 

 

 

 

 

ประเดน็พจิารณา 
ระดบัการใช้ปัจจัย 

Mean S.D แปรผล ใช้มาก
ทีสุ่ด 

ใช้มาก 
ใช้ปาน
กลาง 

ใช้น้อย 
ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านกระบวนการ     
26. รายการอาหารที่สั่ง มี
ความถูกต้องตรงตาม ความ
ต้องการ 

139 
(34.80) 

228 
(57.00) 

33 
(8.30) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.27 0.60 มาก 

27. ผลิตภัณฑ์ท าออกมาได้
เหมือนรูปในป้ายโฆษณา 

86 
(21.50) 

234 
(58.50) 

80 
(20.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.02 0.64 มาก 

28. การบริการมีความรวดเร็ว 80 
(20.00) 

216 
(54.00) 

99 
(24.80) 

5 
(1.30) 

0 
(0.00) 

3.93 0.70 มาก 

29. การผลิตที่ถูกต้องตามหลัก
สุขอนามัย 

102 
(25.50) 

267 
(66.80) 

31 
(7.80) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.18 0.55 มาก 

30. น าเสนอกระบวนการผลิต
เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกค้า 

67 
(16.80) 

203 
(50.80) 

113 
(28.30) 

17 
(4.30) 

0 
(0.00) 

3.80 0.76 มาก 

รวม  4.03 0.40 มาก 
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ตารางท่ี 8 จ านวน ร้อยละ และสว่นเบีง่เบนมาตราฐานของส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
สร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 

 

จากตารางท่ี 8 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีรายละเอียด
ดังนี้ 

ด้ าน ก ารส ร้ างแ ล ะน า เส น อลั ก ษณ ะท างก า ยภ าพ พ บ ว่ าอ ยู่ ใน ช่ ว งม าก                              
( x= 4.15,S.D=0.45 ) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุดคือการบริการมี
กิริยา และค าพูดที่สุภาพ ( x= 4.42, S.D = 0.76 )  การแต่งกายแบบสุภาพ ( x= 4.37, S.D = 0.67 )  
ร้านซากุระ ซูชิ มีความสะอาด ถูกต้องตามหลักอนามัย ( x= 4.35, S.D = 0.62 )  การตกแต่งร้าน
แบบคัลเลอร์ฟูลดึงดูดตาลูกค้า ( x= 3.89, S.D = 0.72 ) และร้านซากุระ ซูชิ ใช้อุปกรณ์เครื่องมือที่มี
คุณภาพในการท าอาหารญี่ปุ่น ( x= 3.73, S.D = 0.69 ) 
 

 

ประเดน็พจิารณา 
ระดบัการใช้ปัจจัย 

Mean S.D แปรผล ใช้มาก
ทีสุ่ด 

ใช้มาก 
ใช้ปาน
กลาง 

ใช้น้อย 
ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ 

    

31. การแต่งกาย แบบสุภาพ 193 
(48.30) 

163 
(40.80) 

44 
(11.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.37 0.67 มาก 

32. ร้านซากุระ ซูชิ มีความ
สะอาด ถูกต้องตามหลัก
อนามัย                

169 
(42.30) 

200 
(50.00) 

31 
(7.80) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.35 0.62 มาก 

33. การตกแต่งร้านแบบคัล
เลอร์ฟูลดึงดูดตาลูกค้า 

78 
(19.50) 

203 
(50.80) 

114 
(28.50) 

5 
(1.30) 

0 
(0.00) 

3.89 0.72 มาก 

34. ร้านซากุระ ซูชิ ใช้อุปกรณ์
เครื่องมือที่มีคุณภาพในการท า 
อาหารญี่ปุ่น 

50 
(12.50) 

198 
(49.50) 

147 
(36.80) 

5 
(1.30) 

0 
(0.00) 

3.73 0.69 มาก 

35. การบริการมีกิริยา และ
ค าพูดที่สุภาพ 

205 
(51.30) 

179 
(44.80) 

3 
(0.80) 

5 
(1.30) 

8 
(2.00) 

4.42 0.76 มาก 

รวม  4.15 0.45 มาก 
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ตารางท่ี 9 ค่าเฉล่ีย และค่าเบีย่งเบนมาตราฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน 

ประเด็นพจิารณา Mean S.D แปรผล 

ด้านผลิตภัณฑ ์ 4.11 0.47 มาก 
ด้านราคา 3.94 0.52 มาก 
ด้านช่องทางการจ าหน่ายและสถานที่ตั้ง 3.40 0.48 ปานกลาง 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.00 0.62 ปานกลาง 
ด้านการบุคลากร 4.10 0.79 มาก 

ด้านกระบวนการ 4.03 0.40 มาก 
ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ 

4.15 0.45 มาก 

รวม 3.82 0.29 มาก 
 

จากตารางท่ี 9 ผลการวิเคราะหข์องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน มีรายละเอียดดังนี ้
ระดั บความส าคัญ ของปั จจั ยส่ วนประสมทางการตลาดอยู่ ใน ระดั บม าก 

(x=4.15,S.D=0.45)  เมื่อพิจารณารายด้านพบว่าด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
(x=4.15, S.D=0.45) มากที่สุด รองลงมาคือด้านผลิตภัณฑ์ (x=4.11, S.D.=0.47 ) ด้านบุคลากร 
(x=4.10, S.D=0.79) ด้ านกระบวนการ (x=4.03, S.D=0.40 ) ด้ านราคา (x=3.94, S.D=0.52 )          
ด้านช่องทางการจ าหน่ายและสถานที่ตั้ง (x=3.40, S.D=0.48 ) และด้านการส่งเสริมการตลาด 
(x=3.00, S.D=0.62 ) 

 

ตอนที่ 3  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในเขตอ าเภอ
หัวหิน จังหวัดประจวบครีีขันธ์ 
 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในเขต
อ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ได้แก่ รับประทานอาหารนอกบ้านบ่อยแค่ไหน เหตุผลที่มา
ใช้บริการร้านซากุระซูชิ มารับประทานอาหารร้านซากุระ ซูชิ กับใคร บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจ เหตุผลที่เลือกรับประทานอาหารที่ร้านซากุระ ซูชิ มาใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ ในช่วงเวลา
ใด เวลาเฉลี่ยที่ใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ ใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ กี่ครั้งใน 1 เดือน ค่าใช้จ่ายใน      
แต่ละครั้ง 
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ตารางท่ี 10  จ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการบริโภคอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในเขตอ าเภอหัว
หิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  

 

ประชากรศาสตร์ 
จ านวน ร้อยละ 

400 100.00 
รับประทานอาหารนอกบ้าน
บ่อยแค่ไหน 

1-2 ครั้งต่อเดือน 146 36.50 
3-4 ครั้งต่อเดือน 144 36.00 
มากกว่า 4 ครั้งต่อเดือน 110 27.50 

เหตุผลที่มาใช้บริการร้าน
ซากุระซูชิ 

ใช้เป็นจุดนัดพบ 99 24.80 
เพื่อซื้อกลับบ้าน 50 12.50 
อยากรับประทานอาหารญี่ปุ่น 203 50.80 
ฉลองเนื่องในโอกาศพิเศษต่างๆ 48 12.00 
อื่นๆ 0 0.00 

มารับประทานอาหารร้าน
ซากุระ ซูชิ กับใคร 

สมาชิกในครอบครัว 130 32.50 
เพื่อน 116 29.00 
คนเดียว 77 19.30 
คู่รัก 77 19.30 
อื่นๆ 0 0.00 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจ 

สมาชิกในครอบครัว 120 30.00 
เพื่อน 90 22.50 
ตัวเอง 133 33.30 
คู่รัก 57 14.30 
อื่นๆ 0 0.00 

เหตุผลที่เลือกรับประทาน
อาหารที่ร้านซากุระ ซูชิ 

สินค้ามีรสชาติอร่อย 233 58.30 
สินค้ามีราคาถูก 19 4.80 
มีสินค้าให้เลือกหลายรูปแบบ 132 33.00 
สินค้ามีคุณค่าทางโภชนาการ 11 2.80 
อื่นๆ 5 1.30 

มาใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ 
ในช่วงเวลาใด 

10.00 – 14.00 น. 36 9.00 
14.01 – 18.00 น. 149 37.30 
18.01 น. ขึ้นไป 215 53.80 
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ตารางท่ี 10  จ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการบริโภคอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในเขตอ าเภอ  
หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  (ต่อ) 

 

จากตารางท่ี 10  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการบริโภคอาหารญี่ปุ่น มีรายละเอียดดังนี ้
รับประทานอาหารนอกบ้านบ่อยแค่ไหน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

รับประทานอาหารนอกบ้านอยู่ในระหว่าง 1-2 ครั้งต่อเดือน จ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 
รองลงมาคือรับประทานอาหารนอกบ้านอยู่ในระหว่าง  3-4 ครั้งต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 36.00  และ
รับประทานอาหารนอกบ้านมากกว่า 4 ครั้งต่อเดือน จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.50 

เหตุผลที่มาใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลที่มา
ใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ เพราะอยากรับประทานอาหารญี่ปุ่น จ านวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 50.80 
รองลงมาคือใช้เป็นจุดนัดพบ จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.80 เพื่อซื้อกลับบ้านจ านวน 50 คน       
คิดเป็นร้อยละ 12.50  ฉลองเนื่องในโอกาศพิเศษต่างๆ จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00  

มารับประทานอาหารร้านซากุระ ซูชิกับใคร พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มา
รับประทานอาหารร้านซากุระ ซูชิกับสมาชิกในครอบครัว จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 
รองลงมาคือเพื่อน จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00  คู่รักและคนเดียวจ านวน 77 คน คิดเป็น        
ร้อยละ 19.30  

เวลาเฉลี่ยที่ใช้บริการร้าน
ซากุระ ซูชิ 

น้อยกว่า 1 ชั่วโมง 82 20.50 
1 – 1.30 ชั่วโมง 268 67.00 
1.31 – 2.00 ชั่วโมง 47 11.80 
มากกว่า 2.00 ชั่วโมง  3 0.80 

ใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ ก่ี
ครั้งใน 1 เดือน 

1 ครั้ง 214 53.50 
2 ครั้ง 132 33.00 
3 ครั้ง 35 8.80 
4 ครั้ง 9 2.30 
มากกว่า  4 ครั้ง 10 2.50 

ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง 1 – 300 บาท 61 15.30 
301 – 600  215 53.80 
601 – 900 73 18.30 
901 – 1200 40 10.00 
มากกว่า 1200 11 2.80 
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บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ พบว่าผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่คือ ตัวเอง จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.30 รองลงมาคือสมาชิกใน
ครอบครัว จ านวน   120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00  เพื่อน จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 และ
คู่รัก จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.30 

เหตุผลที่เลือกรับประทานอาหารที่ร้านซากุระ ซูชิ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
มีเหตุผลที่เลือกรับประทานอาหารที่ร้านซากุระ ซูชิ เพราะสินค้ามีรสชาติอร่อย จ านวน 233 คน คิด
เป็นร้อยละ 58.30 รองลงมาคือมีสินค้าให้เลือกหลายรูปแบบ จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00 
สินค้ามีราคาถูก จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.80 สินค้ามีคุณค่าทางโภชนาการ จ านวน 11 คน คิด
เป็นร้อยละ 2.80 และอื่นๆ จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.30 

มาใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ ในช่วงเวลาใด  พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มาใช้
บริการร้านซากุระ ซูชิในช่วงเวลา 18.01 น. ขึ้นไป จ านวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.80 รองลงมา
คือ ช่วงเวลา 14.01 – 18.00 น. จ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.30  และช่วงเวลา 10.00 – 14.00 น. 
จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 

เวลาเฉลี่ยที่ใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บริการ
ร้านซากุระ ซูชิ 1 – 1.30 ชั่วโมง จ านวน 268 คน คิดเป็นร้อยละ 67.00 รองลงมาคือมาใช้บริการน้อย
กว่า 1 ชั่วโมง จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.50  มาใช้บริการ1.31 – 2.00 ชั่วโมง จ านวน 47 คน 
คิดเป็นร้อยละ 11.80  และมาใช้บริการมากกว่า 2.00 ชั่วโมง จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.80 

ใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ กี่ครั้งใน 1 เดือน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้
บริการร้านซากุระ ซูชิ  1 ครั้งใน 1 เดือน จ านวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.50 รองลงมาคือ 2 ครั้ง
ใน 1 เดือน จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00  3 ครั้งใน 1 เดือนจ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.80  4 ครั้งใน 1 เดือน จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.30 และมากกว่า 4 ครั้งใน 1 เดือน จ านวน     
10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 
 ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง 

301 – 600 บาท จ านวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.80 รองลงมาคือ 601 – 900 บาท จ านวน 73 คน 

คิดเป็นร้อยละ 18.30  1 – 300 บาทจ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.30  901 – 1200 บาท จ านวน   

40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 มากกว่า 1200 จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 
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บทที่ 5 
สรุป อภิปรายผล เเละข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค

อาหารญี่ปุ่น” มีวัตถุประสงค์การศึกษาวิจัย 1)เพื่อศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะส่วนบุคคลของ
ผู้บริโภคในอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 2)เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้บริโภคอาหารญี่ปุ่น 3)เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในอ าเภอหัวหิน 
จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  

ประชากรในการวิจัยครั้งนี้ คือ ประชาชนทั่วไปที่มาใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ ในเขต
อ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ จ านวน 400 คน โดยใช้วิธีการเลือกสุ่มตัวอย่างแบบตาม
สะดวก (Convenience Sampling)  ประมวลผลข้อมูลด้วยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS สถิติ
ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

 

สรุปผลการวจิัย 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ

ผู้บริโภคอาหารญี่ปุ่นร้านซากุระ ซูชิ ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ สามารถสรุปได้
ดังนี้ 

 

ตอนที่ 1 การวิเคราะข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภคในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ 
 ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 60.20 และเพศชาย 
จ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.80 ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21-30 ปี จ านวน 182  คน คิดเป็นร้อย
ละ 45.50 รองลงมาคือผู้ที่มีอายุระหว่าง 21-40 ปี จ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50  ผู้ที่มีอายุ
มากกว่า 40 ปี จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 และผู้ที่มีอายุต่ ากว่า 20 ปี จ านวน 34 คน คิดเป็น
ร้อยละ 8.50 ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 58.50 รองลงมาคือ
มีสถานภาพสมรสจ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.80 และมีสถานภาพหย่าร้าง,แยกกันอยู่ จ านวน 
11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.80 มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 2 คน จ านวน  42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 
และไม่มีผูบ้ริโภคที่ตอบแบบสอบถามท่ีมีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 1 คน 
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ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีการศึกษา ในระดับปริญญาตรี จ านวน 248 คน คิดเป็นนร้อยละ 
62.00 รองลงมาคือ มีการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.30 และมี
การศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.80 

  ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 
37.30 รองลงมาคือมีอาชีพค้าขาย/ประกอบธุกิจส่วนตัว จ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.30 มีอาชีพ
นักเรียน / นิสิต / นักศึกษา จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.80 มีอาชีพข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 
จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 มีอาชีพแม่บ้าน จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.80 และมีอาชีพ
อื่นๆ จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีรายได้มากกว่า 15,001 บาท จ านวน 
250 คน คิดเป็นร้อยละ 62.50 รองลงมาคือมีรายได้ระหว่าง 10001-15000 บาทจ านวน 78 คน คิด
เป็นร้อยละ 19.50 มีรายได้ระหว่าง 5001-10000 บาท จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.80 และมี
รายได้ไม่เกิน 5000 บาท จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.30  

ผู้บริโภคส่วนใหญ่ไม่มีรายได้พิเศษ จ านวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.00 รองลงมามี
รายได้พิเศษระหว่าง 5001-10000 บาท จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.30 มีรายได้มากกว่า 15001 
บาท จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.80 มีรายได้ไม่เกิน 5000 บาท จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 
9.50  และมีรายได้พิเศษระหว่าง 10001-15000 บาท คิดเป็นร้อยละ 6.50 ผู้บริโภคส่วนใหญ่ดู
โทรทัศน์จ านวน 229 คน คิดเป็นร้อยละ 57.30 รองลงมาอ่านหนังสือ จ านวน 216 คน คิดเป็นร้อย
ละ 54.00 ฟังเพลงจ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.80 ช็อปปิ้งจ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 
39.80 ชมภาพยนต์จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.80 เล่นกีฬาจ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 
32.30 และอื่นๆจ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 

 

ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคอาหารญี่ปุ่นร้าน
ซากรุะ ซูชิ ในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวดัประจวบครีีขันธ์ 
  ด้านผลิตภัณฑ์พบว่าอยู่ในช่วงมาก( x= 4.11, S.D = 0.47 ) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า
ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุดคือด้านรสชาติของอาหารชวนให้อยากกลับมารับประทานอีกครั้ง
มากที่สุด ( x=4.36, S.D=0.66) รองลงมาคือ สีสันของอาหารชวนให้อยากกับประทาน( x=4.24,     
S.D = 0.64)   สินค้ามีความหลากหลาย ( x= 4.20, S.D = 0.70 )  สินค้ามีความสดใหม่เสมอ ( x= 
4.07, S.D = 0.60 ) และสนิค้ามีคุณค่าทางโภชนาการครบถ้วน( x= 3.73, S.D = 0.67 ) 
  ด้านราคาพบว่าอยู่ในช่วงมาก ( x= 3.94, S.D = 0.52 ) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า
ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุดคือ  ด้านราคาสินค้าของร้านซากุระ ซูชิ เหมาะสมกับภาพลักษณ์
ของร้านและเป็นที่ยอมรับของบุคคลทั่วไป ( x= 4.28, S.D = 0.60 )   รองลงมาคือการตั้งราคาสินค้า
ของร้านซากุระ ซูชิ ผู้ซื้อสามารถที่จะจ่ายได้ ( x= 3.99, S.D = 0.68 )  มีการจัดตั้งหมวดหมู่ในการ
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ตั้งราคา ( x= 3.87,S.D = 0.80 )  สินค้ามีราคาเหมาะสมกับ ขนาด ปริมาณและรสชาติ ( x= 3.84, 
S.D = 0.65 )  และราคาสินค้าสามารถรองรับการซื้อจากผู้บริโภคได้ทุกระดับชั้น ( x= 3.73,         
S.D = 0.64 ) 
  ด้านช่องทางการจ าหน่ายและสถานที่ตั้ งพบว่าอยู่ในช่วงปานกลาง  ( x= 3.40,           
S.D = 0.48 ) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุดคือการใช้เว็บไซต์ของร้านมี
ความดึงดูดและข้อมูลครบถ้วน ( x= 3.77, S.D = 0.92 )   รองลงมาคือ พื้นที่ของร้านซากุระ ซูชิ       
มีความเพียงพอในการรองรับลูกค้า  ( x= 3.52, S.D = 0.58 ) ท าเลที่ตั้งของร้านซากุระ ซูชิใกล้กับ
แหล่งชุมชนซึ่งเป็นผู้บริโภค ( x= 3.46, S.D = 0.68 ) ท าเลที่ตั้งของร้านเดินทางสะดวกและสามารถ
หาได้ง่าย ( x= 3.32, S.D= 0.76 ) และการบริการอาหารนอกสถานที่ท าให้มีช่องทางการจ าหน่าย 
เพิ่มขึ้น ( x= 2.91, S.D = 0.88 ) 
  ด้านการส่งสเริมการตลาดพบว่าอยู่ในช่วงปานกลาง ( x= 3.00, S.D = 0.62 )  เมื่อ
พิจารณารายข้อพบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุดคือการลดราคาสินค้าหรือการจัดชุดเมนู
สินค้าสุดคุ้ม ( x= 3.24, S.D = 0.86 ) รองลงมาคือบริการรถตุ๊กๆรับส่งลูกค้าฟรี  ( x= 3.17,           
S.D = 0.81 ) การจัดแสดงสินค้า ณ จุดขาย ( x= 3.14, S.D = 0.81 )  การออกร้านในงานเทศกาล
ต่างๆ ( x= 2.77, S.D = 0.88 )  และการแจกสินค้าตัวอย่าง ( x= 2.47, S.D = 0.92 )   

ด้านบุคลากรพบว่าอยู่ในช่วงมาก  ( x= 4.10, S.D = 0.79 ) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า
ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุดคือ พนักงานแต่งกายสะอาดตามระเบียบของร้าน ( x= 4.33,            
S.D = 0.63 ) รองลงมาคือพนักงานบริการดี มีความเป็นกันเอง  ( x= 4.26, S.D = 0.77 )  พนักงาน
ปฏิบัติหน้าที่รวดเร็วในการรับค าสั่ง ( x= 4.01, S.D = 0.73 ) พนักงานตอบข้อสงสัยของลูกค้าได้            
( x= 3.87,  S.D = 0.72 ) และพนักงานให้ความรู้และแนะน าสินค้าได้ ( x= 3.79, S.D = 0.76 ) 
  ด้านกระบวนการพบว่าอยู่ในช่วงมาก ( x= 4.03, S.D = 0.40 ) เมื่อพิจารณารายข้อ
พบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุดคือรายการอาหารที่สั่ง มีความถูกต้องตรงตามความต้องการ               
( x= 4.27, S.D = 0.60 ) การผลิตที่ถูกต้องตามหลักสุขอนามัย ( x= 4.18, S.D = 0.55 ) ผลิตภัณฑ์ท า
ออกมาได้เหมือนรูปในป้ายโฆษณา ( x= 4.02, S.D = 0.64 ) การบริการมีความรวดเร็ว ( x= 3.93,    
S.D = 0.70 ) และน าเสนอกระบวนการผลิตเพื่อดึงดูดความสนใจของลูกค้า ( x= 3.80, S.D = 0.76 ) 
  ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางการภาพพบว่าอยู่ในช่วงมาก( x= 4.15,          
S.D =0.45 ) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุดคือการบริการมีกิริยา และ
ค าพูดที่สุภาพ ( x= 4.42, S.D = 0.76 )  การแต่งกายแบบสุภาพ ( x= 4.37, S.D = 0.67 )  ร้านซากุระ 
ซูชิ มีความสะอาด ถูกต้องตามหลักอนามัย ( x= 4.35, S.D = 0.62 )  การตกแต่งร้านแบบคัลเลอร์
ฟูลดึงดูดตา 
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ลูกค้า ( x= 3.89, S.D = 0.72 ) และร้านซากุระ ซูชิ ใช้อุปกรณ์เครื่องมือที่มีคุณภาพในการท า อาหาร
ญี่ปุ่น ( x= 3.73, S.D = 0.69 ) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคัญอยู่ในระดับมากเมื่อพิจารณารายด้าน
พบว่าด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (x=4.15, S.D=0.45 ) มากที่สุด รองลงมาคือ
ด้านผลิตภัณฑ์  (x=4.11, S.D.=0.47 ) ด้ านบุคลากร (x=4.10, S.D=0.79 ) ด้ านกระบวนการ 
(x=4.03, S.D=0.40 ) ด้านราคา (x=3.94, S.D=0.52 ) ด้านช่องทางการจ าหน่ายและสถานที่ตั้ง 
(x=3.40, S.D=0.48 )  และด้านการส่งเสริมการตลาด (x=3.00, S.D=0.62 ) 

 

ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารญี่ปุ่ น ในด้านประชากรศาสตร์
ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบครีีขันธ์ 

 ผู้บริโภคส่วนใหญ่รับประทานอาหารนอกบ้านอยู่ในระหว่าง 1-2 ครั้งต่อเดือน 
จ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 รองลงมาคือรับประทานอาหารนอกบ้านอยู่ในระหว่าง  3-4 
ครั้งต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 36.00  และรับประทานอาหารนอกบ้านมากกว่า 4 ครั้งต่อเดือน จ านวน 
110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.50  ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีเหตุผลที่มาใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ เพราะอยาก
รับประทานอาหารญี่ปุ่น จ านวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 50.80 รองลงมาคือใช้เป็นจุดนัดพบ จ านวน 
99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.80 เพื่อซื้อกลับบ้านจ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50  ฉลองเนื่องใน
โอกาศพิเศษต่างๆ จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00   

ผู้บริโภคส่วนใหญ่มารับประทานอาหารร้านซากุระ ซูชิกับสมาชิกในครอบครัว 
จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 รองลงมาคือเพื่อน จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00  คู่รัก
และคนเดียวจ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.30  ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของ ผู้บริโภคส่วน
ใหญ่คือ ตัวเอง จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.30 รองลงมาคือสมาชิกในครอบครัว จ านวน     
120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00  เพื่อน จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50และคู่รัก จ านวน 57 คน 
คิดเป็นร้อยละ 14.30 ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีเหตุผลที่เลือกรับประทานอาหารที่ร้านซากุระ ซูชิ เพราะ
สินค้ามีรสชาติอร่อย จ านวน 233 คน คิดเป็นร้อยละ 58.30 รองลงมาคือมีสินค้าให้เลือกหลาย
รูปแบบ จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00 สินค้ามีราคาถูก จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.80 
สินค้ามีคุณค่าทางโภชนาการ จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.80 และอื่นๆ จ านวน 5 คน คิดเป็น
ร้อยละ 1.30  

ผู้บริโภคส่วนใหญ่มาใช้บริการร้านซากุระ ซูชิในช่วงเวลา 18.01 น. ขึ้นไป จ านวน       
215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.80 รองลงมาคือ ช่วงเวลา 14.01 – 18.00 น. จ านวน 149 คน คิดเป็นร้อย
ละ 37.30  และช่วงเวลา 10.00 – 14.00 น. จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 ผู้บริโภคส่วนใหญ่ใช้
บริการร้านซากุระ ซูชิ 1 – 1.30 ชั่วโมง จ านวน 268 คน คิดเป็นร้อยละ 67.00 รองลงมาคือมาใช้
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บริการน้อยกว่า 1 ชั่วโมง จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.50  มาใช้บริการ1.31 – 2.00 ชั่วโมง 
จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.80  และมาใช้บริการมากกว่า 2.00 ชั่วโมง จ านวน 3 คน คิดเป็น
ร้อยละ 0.80  

ผู้บริโภคส่วนใหญ่ใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ  1 ครั้งใน 1 เดือน จ านวน 214 คน คิดเป็น
ร้อยละ 53.50 รองลงมาคือ 2 ครั้งใน 1 เดือน จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00  3 ครั้งใน            
1 เดือนจ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.80  4 ครั้งใน 1 เดือน จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.30 และ
มากกว่า    4 ครั้งใน 1 เดือน จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในแต่
ละครั้ง  301 – 600 บาท จ านวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.80 รองลงมาคือ601 – 900 บาท จ านวน 
73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.30  1 – 300 บาทจ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.30 901 – 1200 บาท
จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 มากกว่า 1200 จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.80 

 

การอภิปรายผล 
ส่วนที่ 1 ประชากรศาสตร์ 
กลุ่มประชากรส่วนใหญ่เป็นกลุ่มประชากรส่วนใหญ่เป็นเป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง      

21-30 ปี มีสถานภาพโสด ส่วนใหญ่ไม่มีบุตร  จ านวนสมาชิกในครอบครัวมีมากกว่า 3 คน  มีวุฒิ
การศึกษาระดับปริญญาตรี เป็นพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้หลักต่อเดือนมากกว่า 15,001 บาท 
ไม่มีรายได้เสริมต่อเดือน  ยามว่างชอบดูโทรทัศน์  ซึ่งหากพิจารณาเป็นรายบุคคลรายพบว่า กลุ่ม
ประชากร  จะมีความหลากหลายที่แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ ดร.ปรมะ สตะเวทิน 
(2533: 106) กล่าวว่า สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจท าให้คนมีวัฒนธรรมที่แตกต่างกัน                 
มีประสบการณ์ต่างกัน มีทัศนคติ ค่านิยมและเป้าหมายที่ต่างกัน คนที่มีพื้นฐานทางครอบครัว
ต่างกันย่อมมีค่านิยม ความคิด ความเชื่อตลอดจนพฤติกรรมที่ต่างกัน 

ส่วนที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาด 
  ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดพบว่า ระดับความส าคัญในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ,        
ด้านราคา, ด้านบุคลากร, ด้านกระบวนการและด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางการภาพ 
พบว่าอยู่ในช่วงมาก ส่วนด้านช่องทางการจ าหน่ายและสถานที่ตั้งและด้านการส่งเสริมการตลาด
พบว่าอยู่ในช่วงปานกลาง ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ สุภารัตน์ พุทธ์วงค์ (2551).พบว่าระดับ
ความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ , ด้านราคา, ด้านบุคลากร,        
ด้านช่องทางการจ าหน่ายและสถานที่ตั้ง, ด้านกระบวนการและด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะ
ทางการภาพ พบว่าอยู่ในช่วงมาก ส่วนในด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่าอยู่ในช่วงปานกลาง 
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ส่วนที่ 3 พฤติกรรมการบริโภค 
 การบริโภคพบว่าส่วนใหญ่รับประทานอาหารนอกบ้าน 1-2 ครั้งต่อเดือน เหตุผลที่มา
ใช้บริการคือ อยากรับประทานอาหารญี่ปุ่น โดยมากับสมาชิกในครอบครัว ผู้ที่มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจคือสมาชิกในครอบครัว มาใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ เพราะสินค้ามีรสชาติอร่อย มาใช้
บริการในช่วงอยู่ระหว่าง 18:01 น.ขึ้นไป เวลาที่ใช้บริการคือ 1-1.30 ชม. ใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ   
1 ครั้งต่อเดือน ค่าใช้จ่ายอยู่ระหว่าง 301-600 บาท ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยบางส่วนของ นพดล 
เจริญวิริยะธรรม (2551). พบว่าพฤติกรรมการบริโภคอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคพบว่า มีค่าใช้จ่ายใน
การใช้บริการ 301 – 600 บาท  
 

ข้อเสนอแนะ 
  1. ด้านผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาวิจัยพบว่า รสชาติของอาหารชวนให้อยากกลับมา
รับประทานอีกครั้ง เป็นสิ่งที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญ ดังนั้น ผู้ประกอบการร้านอาหารญี่ปุ่นควรมี
การพัฒนาฝีมือการท าอาหารญี่ปุ่นของพ่อครัวประจ าร้านให้มีความสม่ าเสมอและพัฒนามากยิ่งขึ้น 
และควรใส่ใจในเรื่องคุณค่าทางโภชนาการให้มีความครบถ้วน โดยมีการคัดเลือกวัตถุดิบที่มี
คุณภาพมาและมีคุณค่าทางโภชนาการครบถ้วนมาใช้ในการท าอาหาร เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความพึง
พอใจสูงสุด 
   2. ด้านราคา จากการศึกษาวิจัยพบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับราคาสินค้าของร้าน
ซากุระ ซูชิ  เหมาะสมกับภาพลักษณ์ของร้านและเป็นที่ ยอมรับของบุคคลทั่ วไป ดังนั้น
ผู้ประกอบการควรที่จะตั้งราคาให้มีความเหมาะสมกับภาพลักษณ์ของร้านควบคู่กันไป และควรตั้ ง
ราคาสินค้าให้สามารถรองรับการซ้ือจากผู้บริโภคในทุกระดับชั้น เพื่อที่จะสามารถเพิ่มจ านวนลูกค้า
ให้มีความหลากหลายในทุกระดับชั้นได้ 
  3. ด้านช่องทางการจ าหน่ายและสถานที่ตั้ง จากการศึกษาวิจัยพบว่า ผู้บริโภคให้
ความส าคัญกับการใช้เว็บไซต์ของร้านมีความดึงดูดและข้อมูลครบถ้วน ผู้ประกอบการควรมีการ
ปรับปรุง อัพเดตเว็บไซต์ ให้มีความทันสมัยอยู่สม่ าเสมอ เพ่ือใช้ดึงดดูความสนใจผู้บริโภค และควร
ที่จะมีการบริการอาหารนอกสถานที่เพิ่มขึ้น เพื่อท าให้มีช่องทางในการจ าหน่ายเพิ่มขึ้น ท าให้
ผู้ประกอบการมีขอบเขตของลูกค้ากว้างขึ้นและมีจ านวนลูกค้าเพิ่มมากขึ้น 
  4. ด้านการส่งเสริมทางการตลาด จากการศึกษาวิจัยพบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับ
การลดราคาสินค้า หรือการจัดชุดเมนูสุดคุ้ม ผู้ประกอบการควรที่จะมีการจัดโปรโมชั่น โดยการลด
ราคาอาหาร และมีการจัดชุดเมนูสุดคุ้ม ให้มีความหลากหลายมากขึ้นเพื่อกระตุ้นยอดขาย และควรมี
การแจกสินค้าตัวอย่างให้ผู้บริโภคได้ทดลองชิม เพื่อใช้ในการตัดสินใจเลือกซื้ออาหาร เพื่อความพึง
พอใจสูงสุดของผู้บริโภคในการใช้บริการ 
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  5. ด้านบุคลากร จากการศึกษาวิจัยพบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับพนักงานแต่งกาย
สะอาดตามระเบียบของร้าน ผู้ประกอบการควรเน้นเรื่องการแต่งกายของพนักงาน ให้มีความ
สะอาดเรียบร้อยเพื่อภาพลักษณ์ที่ดีของร้านอาหารที่ต้องมีความสะอาดในกระบวนการต่างๆ เพื่อ
ความมั่นใจของผู้บริโภคในการมาใช้บริการ และควรอบรมพนักงานให้มีความรู้ในเรื่องของสินค้า
ของร้านอย่างละเอียดครบถ้วน เพื่อใช้ในการตอบข้อซักถาม และแนะน าเมนูอาหารให้แก่ผู้บริโภค
เพื่อใช้เป็นข้อมูลสนับสนุนในการตัดสินใจเลือกซื้อของผู้บริโภคได้ 
  6. ด้านกระบวนการ จากการศึกษาวิจัยพบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับรายการ
อาหารที่สั่งมีความถูกต้องตรงตามความต้องการ ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญในการรับ
เมนูอาหารตามที่ผู้บริโภคสั่งให้มีความถูกต้องครบถ้วน เพื่อป้องกันความผิดพลาดในการจัด
เมนูอาหารให้บริการแก่ผู้บริโภค และควรมีการน าเสนอกระบวนการผลิตเพื่อดึงดูดความสนใจของ
ผู้บริโภค เพื่อใช้เป็นจุดขายของร้านในการเลือกมาใช้บริการ หรือมีกระบวนการผลิตที่ให้ผู้บริโภค
ได้มีส่วนร่วมในผลิตเพื่อใช้ในการดึงดูดความสนใจของผู้บริโภค 
  7. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ จากการศึกษาวิจัยพบว่า ผู้บริโภค
ให้ความส าคัญกับการบริการมีกิริยา และค าพูดที่สุภาพ ผู้ประกอบการต้องเน้นให้พนักงาน
ให้บริการผู้บริโภคด้วยกิริยา ค าพูดที่สุภาพและยิ้มแย้มแจ่มใส เพราะสิ่งเหล่านี้เป็นสิ่งส าคัญในการ
ประกอบการเกี่ยวกับงานบริการ เพื่อความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มาใช้บริการ และควรมีการน า
อุปกรณ์ เครื่องมือที่มีคุณภาพมีความทันสมัยในการท าอาหารญี่ปุ่น มาใช้ในกระบวนการลิต เพื่อ
เพิ่มศักยภาพในการผลิต ท าให้ผู้บริโภคพึงพอใจในคุณภาพ ปริมาณ และรสชาติของอาหาร  
 

ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
  1. การศึกษาวิจัยครั้งนี้  มีขอบเขตของการศึกษาเฉพาะในอ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ เท่านั้น ดังนั้นควรมีการขยายขอบเขตการศึกษาให้กว้างขึ้น 

 2. ควรมีการศึกษาลงลึกในรายละเอียด เกี่ยวกับทัศนคติ ค่านิยม แนวคิด ที่มีผลต่อ
ผู้บริโภคในการตัดสินใจบริโภคอาหารญี่ปุ่น ซึ่งจะท าให้เกิดการศึกษาในเชิงลึกมากกว่าและยัง
สามารถน าไปพัฒนาเป็นแผนการตลาดของอาหารญี่ปุ่นได้ 
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แบบสอบถามความคดิเห็นของผู้บริโภคร้านซากรุะ ซูชิ 
เรื่อง  “การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พฤติกรรมและแนวโน้มพฤติกรรมของ

ผู้บริโภคอาหารร้านซากุระ ซูชิ ในเขตหัวหิน” 
 

ค ำชี้แจง  
 แบบสอบถามฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อสอบถามความคิดเห็นของท่าน เพื่อวิเคราะห์เนื้อหาที่
ใช้ในการเพิ่มศักยภาพของร้านซากุระ ซูช ิค าตอบของท่านจะน าไปใชป้ระมวลผลเป็นภาพรวม เพือ่
สรุปเป็นมาตรฐานและตวับ่งช้ีส าหรับการเพิ่มศักยภาพของร้านซากุระ ซูช ิ
 คณะผู้วิจัยขอขอบคุณท่านเป็นอย่างสูงทีก่รุณาสละเวลาอันมีค่าส าหรับตอบแบบสอบถามคร้ัง
นี้ ข้อมูลที่ได้ผู้วิจัยจะเก็บรักษาข้อมูลและความคิดเห็นของท่านไว้เปน็ความลับ และจะน าไปใช้ในการ
วิจัยเท่านั้น 
 

แบบสอบถามฉบับนีแ้บ่งออกเป็น  3 ตอนประกอบด้วย 
ตอนที ่1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ตอนที ่2 เป็นข้อค าถามเกี่ยวกับการใช้ปัจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้
บริการร้านซากุระ ซูชิ 

 ตอนที ่3 เป็นข้อค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคของลูกค้า 

 
 

ขอแสดงความนับถือ 
คณะผู้วิจัย 

สาขาการจัดการธุรกิจทั่วไป   
คณะวิทยาการจัดการ   มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงใน [   ] หรือเตมิข้อความในช่องว่างที่ตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากที่สุด  
1. เพศ 
 [   ] (1.1) ชาย                                             [  ] (1.2) หญิง 
2. อายุ 
 [   ] (2.1) ไม่เกิน 20 ปี [   ] (2.2) 21 - 30 ปี 
 [   ] (2.3) 31 - 40 [   ] (2.4) มากกว่า  40 ปี 
3.สถานะภาพ 
                 [   ] (3.1) โสด                                                                    [   ] (3.2) สมรส                       
                   [   ] (3.3) หย่าร้าง, แยกกันอยู่ 
4.บุตร (หากมีโปรดระบุจ านวนคน) 
                   [   ] (4.1) ไม่มี                                                             [   ] (4.2) มี จ านวน……………………. 
5.จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
 [   ] (5.1) 1 คน   [   ] (5.2) 2 คน 
 [   ] (5.3) 3 คน  [   ] (5.5) อื่นๆ (โปรดระบุจ านวน) 
6. ระดบัการศึกษา 
 [   ] (6.1) ต่ ากว่าปริญญาตรี [   ] (6.2) ปริญญาตรี  
 [   ] (6.3) สูงกว่าปริญญาตรี 
7. อาชีพปัจจุบัน 
 [   ] (7.1) นักเรียน/ นิสิต/ นักศึกษา [   ] (7.2) ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ  
 [   ] (7.3) พนักงานบริษัทเอกชน [   ] (7.4) ค้าขาย/ประกอบธุรกิจส่วนตัว  
 [    ] (7.5) แม่บ้าน [   ] (7.6) อื่นๆ (โปรดระบุ)...................... 
8. รายได้ต่อเดอืนของท่าน 
 [   ] (8.1) ไม่เกิน 5,000 บาท [   ] (8.2) 5,001 - 10,000 บาท  
 [   ] (8.3) 10,001 - 15,000 บาท [   ] (8.4) สูงกว่า 15,001 บาท 
9. รายได้พเิศษของท่าน 
 [   ] (9.1) ไม่เกิน 5,000 บาท [   ] (9.2) 5,001 - 10,000 บาท  
 [   ] (9.3) 10,001 - 15,000 บาท [   ] (9.4) สูงกว่า 15,001 บาท 
 [   ] (9.5) ไม่มีรายได้พิเศษ 
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10. กจิกรรมยามว่างของคุณ (เลอืกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
                   [   ] (10.1) อ่านหนังสือ                                                   [   ] (10.2) ดูโทรทัศน์ 
                   [   ] (10.3) ชมภาพยนตร์                                                 [   ] (10.4) ฟังเพลง  
                   [   ] (10.5) เล่นกีฬา                                                        [   ] (10.6) ช็อปปิ้ง 
                   [   ] (10.7) อื่น ๆ 

ตอนที ่2 การใช้ปัจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านซากรุะ ซูชิ 

ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย ลงในระดับการใช้ปัจจัยการสื่อสารทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรม
การใช้ บริการร้านซากุระ ซูชิ ในช่องว่างที่ตรงกับความเป็นจริงของท่านมากที่สุด 

ประเด็นพจิารณา 
ระดับการใช้ปัจจัย 

ใช้มาก
ทีสุ่ด 

ใช้มาก ใช้ปานกลาง ใช้น้อย 
ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านผลติภัณฑ์  
1. สินค้ามีความหลากหลาย      
2. สินค้ามีความสดใหม่เสมอ      
3. สีสันของอาหารชวนให้อยากรับประทาน      
4. สินค้ามีคุณค่าทางโภชนาการครบถ้วน      
5. รสชาติของอาหารชวนให้อยากกลับมา  
    รับประทานอีกครั้ง 

     

ด้านราคา  
6. สินค้ามีราคาเหมาะสมกับ ขนาด ปริมาณ  
    และรสชาติ 

     

7. มีการจัดตั้งหมวดหมู่ในการตั้งราคา      
8. ราคาสินค้าสามารถรองรับการซื้อจาก 
    ผู้บริโภคในทุกระดับชั้น 

     

9. การตั้งราคาสินค้าของร้านซากุระ ซูชิ ผู้ซื้อ 
    สามารถที่จะจ่ายได้ 

     

10. ราคาสินค้าของร้านซากุระ ซูชิ เหมาะสมกับ 
      ภาพลักษณ์ของร้าน และเป็นที่ยอมรับของ  
      บุคคลทั่วไป    

     

ด้านช่องทางการจ าหน่ายและสถานที่ตั้ง  
11. ท าเลที่ตั้งของร้านเคเอฟซี ใกล้กับแหล่ง 
ชุมชน ซึ่งเป็นผู้บริโภค 
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ประเด็นพจิารณา 
ระดับการใช้ปัจจัย 

ใช้มาก
ทีสุ่ด 

ใช้มาก ใช้ปานกลาง ใช้น้อย 
ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

12. พื้นที่ของร้านซากุระ ซูชิ มีความเพยีงพอใน 
การรองรับลูกค้า 

     

13. ท าเลที่ตั้งของร้านเดินทางสะดวกและ 
สามารถหาได้ง่าย 

     
 

14. การบริการอาหาร นอกสถานที่ ท าให้มี 
ช่องทางในการจ าหน่ายเพิ่มขึ้น 

     

15. การใช้เว็บไซต์ของร้านมีความดึงดูดและ 
ข้อมูลครบถ้วน 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด  
16. การออกร้านในงานเทศกาลต่างๆ      
17. การแจกสินค้าตัวอย่าง      
18. การลดราคาสินค้า  หรือการจัดชุดเมนูสินค้า 
      สุดคุ้ม 

     

19. การจัดแสดงสินค้า ณ จุดขาย      
20. บริการรถตุ๊กๆรับส่งลูกค้าฟรี      

ด้านการบุคลากร  
21. พนักงานให้ความรู้และแนะน าสินค้าได ้      
22. พนักงานบริการดี มีความเป็นกันเอง      
23. พนักงานปฏิบัติหน้าที่รวดเร็วในการรับ 
      ค าสั่ง 

     

24. พนักงานแต่งกายสะอาดตามระเบยีบของร้าน      
25. พนักงานตอบข้อสงสัยของลูกค้าได้      

ด้านกระบวนการ  
26. รายการอาหารที่สั่ง มีความถูกต้องตรงตาม 
      ความต้องการ 

     

27. ผลิตภัณฑ์ท าออกมาได้เหมือนรูปในป้าย 
      โฆษณา 

     

28. การบริการมีความรวดเร็ว      
29. การผลิตที่ถูกต้องตามหลักสุขอนามัย      
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ประเดน็พจิารณา 

ระดบัการใช้ปัจจัย 
ใช้มาก
ทีสุ่ด 

ใช้มาก ใช้ปานกลาง ใช้น้อย 
ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

30. น าเสนอกระบวนการผลิต   
      เพื่อดึงดูดลูค้า      

ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ 

 

31. การแต่งกาย แบบสุภาพ      
32.ร้านซากุระ ซูชิ มีความสะอาด  
      ถูกต้องตามหลัก อนามัย 

     

33. การตกแต่งร้านแบบคัลเลอร ์ 
       ฟูลดึงดูดตา ลูกค้า 

     

34. ร้านซากุระ ซูชิ ใช้อุปกรณ์เครื่องมือที่มีคุณภาพ
ในการท า อาหารญี่ปุ่น 

     

35. การบริการมีกิริยา และค าพูด 
       ที่สุภาพ 

     

 
ตอนที ่3 พฤติกรรมการบริโภคของลูกค้า 
ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย      ลงในช่อง    [   ]   หน้าข้อที่ตรงตามความเป็นจริงมากที่สุด 
1. ท่านไปรับประทานอาหารนอกบ้านตามร้านอาหารบ่อยแค่ไหน 
   [   ] (1) 1 - 2 ครั้งต่อเดือน            [   ] (2) 3 - 4ครั้งต่อเดือน 
   [   ] (3) มากกว่า 4 ครั้งต่อเดือน             [   ] (4) อื่นๆ โปรดระบุ 
2. เหตุผลส าคัญ ที่ท่านมาใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ 
    [   ] (1) ใช้เป็นจุดนัดพบ                                                    [   ] (2) เพื่อซื้อกลับบ้าน 
     [   ] (3) อยากรับประทานอาหารญี่ปุ่น                               [   ] (4) ฉลองเนื่องในโอกาสพิเศษต่างๆ 
     [   ] (5) อื่นๆ โปรดระบุ ………………………. 
3. โดยปกติท่านจะมารับประทานอาหารที่ร้านซากุระ ซูชิ กับใคร 
   [   ] (1) สมาชิกในครอบครัว                    [   ] (2) เพื่อน 
    [   ] (3) คนเดียว             [   ] (4) คู่รัก 
 [   ] (5) อื่นๆ โปรดระบุ 
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4. บุคคลใดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของท่านมากที่สุด ในการเลือกใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ 
   [   ] (1) สมาชิกในครอบครัว  [   ] (2) เพื่อน 
    [   ] (3) คนเดียว                [   ] (4) คู่รัก 
    [   ] (5) อื่นๆ โปรดระบุ……………………….. 
5. เหตุผลทีท่่านเลือกรับประทานอาหารทีร่้านซากุระ ซูชิ 
   [   ] (1) สินค้ามีรสชาติอร่อย   [   ] (2) สินค้ามีราคาถูก 
    [   ] (3) มีสินค้าให้เลือกหลายรูปแบบ                               [   ] (4) สินค้ามีคุณค่าทางโภชนาการ 
  [   ] (5) อื่นๆ โปรดระบุ 
6. การใช้บริการร้านซากุระ ซูชิ ส่วนใหญ่ท่านมาในช่วงเวลาใด 
    [   ] (1) 10.00 - 14.00 น.              [   ] (2) 14.01 - 18.00 น. 
   [   ] (3) 18.01 น. ขึ้นไป 
7. เวลาเฉลี่ยที่ท่านใช้บริการในร้านซากุระ ซูชิ 
    [   ] (1) น้อยกว่า 1 ชั่วโมง        [   ] (2) 1 - 1.30 ชั่วโมง 
    [   ] (3) 1.31 – 2.00 ชั่วโมง     [   ] (4) มากกว่า  2 ชั่วโมง 
8. ท่านใช้บริการร้านซากุระ ซูชิกี่ครั้งใน 1 เดือน …………………………..……..…………………….. ครั้ง 
9. จ านวนค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้งที่ท่านมาใช้บริการในร้านซากุระ ซูชิ ประมาณ ……………………….. บาท 
.       
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ประวัติผู้วจัิย 
 

ช่ือ ช่ือสกุล  กีรติ  พรมต๊ะ 
สถานที่อยู่ปัจจุบัน  4/83 แฟตต ารวจ แขวงดอกไม้ เขตประเวศ 
 จังหวัดกรุงเทพฯ 10250 
ประวัติการศึกษา 
 พ.ศ. 2552 ส าเร็จการศึกษาระดับมัธยมปลาย โรงเรียนราชด าริ     

จังหวัดกรุงเทพ ฯ 
 พ.ศ. 2553 ศึกษาต่อระดับปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจ

ทั่วไป คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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ประวัติผู้วจัิย 
 

ช่ือ ช่ือสกุล พิพัฒน์  เขาทอง 
สถานที่อยู่ปัจจุบัน 346 หมู่ 3 ต าบลปากน้ าท่าเรือ อ าเภอเมือง 

  จังหวัดระนอง 85000 
ประวัติการศึกษา 
 พ.ศ. 2552 ส าเร็จการศึกษาระดับมัธยมปลาย โรงเรียน วัดสระเกศ

จังหวัดเกรุงเทพ ฯ 
 พ.ศ. 2553 ศึกษาต่อระดับปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจ

  ทั่วไป คณะวทิยาการจัดการ มหาวิทยาลยัศิลปากร 
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