
 
 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สุพฒัน์ คุณธรววิฒัน์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

งานนิพนธ์น้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
สาขาวชิาบริหารธุรกิจ ส าหรับผูบ้ริหาร  

วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์  มหาวทิยาลยับูรพา 
มีนาคม  2559 

ลิขสิทธ์ิเป็นของมหาวทิยาลยับูรพา 





 

กติตกิรรมประกาศ 
 
 งานนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยความกรุณา ช่วยเหลือ แนะน า และใหค้  าปรึกษา
อยา่งดียิง่จาก ดร.สุชนนี  เมธิโยธิน อาจารยท่ี์ปรึกษางานวิจยั ท่ีไดก้รุณาถ่ายทอดความรู้ แนวคิด 
วธีิการ ค าแนะน าและตรวจสอบแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ดว้ยความเอาใจใส่ยิง่เสมอมา ผูท้  าการวจิยั
รู้สึกซาบซ้ึงเป็นอยา่งยิง่  จึงขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 
 ขอขอบพระคุณผูท้รงคุณวฒิุ ดร.สุชนนี เมธิโยธิน ประธานกรรมการ และ ดร.ชนิสรา 
แกว้สวรรค ์และ ดร.นพดล เดชประเสริฐ กรรมการ ท่ีกรุณาตรวจสอบคุณภาพงานวจิยั และได้
กรุณาปรับปรุง แกไ้ขขอ้บกพร่อง พร้อมใหค้  าแนะน าให้งานวจิยัถูกตอ้งสมบูรณ์ยิง่ข้ึน รวมทั้ง
บุคคลท่ีผูท้  าการวจิยัไดอ้า้งอิงทางวชิาการตามท่ีปรากฏในบรรณานุกรม 
 ขอขอบพระคุณ วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ คณบดีวทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ คณะอาจารย ์ 
ท่ีไดป้ระสิทธิประศาสตร์วชิาใหข้า้พเจา้ตลอดระยะเวลา 2 ปี ท่ีขา้พเจา้ไดศึ้กษาเล่าเรียนในวทิยาลยั
แห่งน้ี อีกทั้งเจา้หนา้ท่ีวทิยาลยัพาณิชยศาสตร์โดยเฉพาะอยา่งยิง่ คุณยพุดี มณีรัตนากรณ์ ท่ีอ านวย
ความสะดวกใหก้ารช่วยเหลือขา้พเจา้อยา่งดียิง่ นอกจากน้ีขอขอบพระคุณ ผูต้อบแบบสอบถาม 
ทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือเป็นอยา่งดีในการเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีใชใ้นการวจิยั และผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้ง
ในงานวจิยัฉบบัน้ีทุกท่านท่ีท าใหว้ทิยานิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยดี  
 ขอขอบพระคุณครอบครัวคุณธรววิฒัน์ คุณพอ่ คุณแม่ และญาติพี่นอ้งทุกท่านท่ีคอย
ช่วยเหลือสนบัสนุนทั้งดา้นก าลงัใจอนัส าคญัและก าลงัทรัพยด์ว้ยดีตลอดมา ขอบคุณเพื่อนนิสิต
สาขาวชิาบริหารธุรกิจ ส าหรับผูบ้ริหาร รุ่นท่ี 36 ทุกท่าน ส าหรับมิตรภาพดี ๆ รวมทั้งค  าแนะน า 
และการส่งเสริมก าลงัใจตลอดมา นอกจากน้ียงัมีผูท่ี้ใหค้วามร่วมมือช่วยเหลืออีกหลายท่าน ซ่ึง
ผูท้  าการวจิยัไม่สามารถกล่าวนามในท่ีน้ีไดห้มด จึงขอขอบคุณทุกท่านเหล่านั้นไว ้ณ โอกาสน้ีดว้ย 
 คุณค่าและประโยชน์ท่ีไดรั้บจากงานวจิยัฉบบัน้ี ผูท้  าการวิจยัขอมอบเป็นกตญัญูกตเวที
แด่บุพการี บูรพาจารย ์และผูมี้พระคุณทุกท่าน ทั้งในอดีตและปัจจุบนั ท่ีท าใหข้า้พเจา้เป็น 
ผูมี้การศึกษา และประสบความส าเร็จมาจนตราบเท่าทุกวนัน้ี 
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55710178: สาขาวชิา: บริหารธุรกิจ ส าหรับผูบ้ริหาร; บธ.ม. (บริหารธุรกิจ ส าหรับผูบ้ริหาร) 
ค าส าคญั: พฤติกรรมของผูบ้ริโภค/การรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์/ การมาใชบ้ริการซ ้ า/ ร้านอาหารญ่ีปุ่น 
 สุพฒัน์  คุณธรววิฒัน์:ปัจจยัท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร(FACTORS AFFECTING THE REPEAT PURCHASE OF JAPANESE 
RESTAURANT IN BANGKOK METROPOLITAN AREA) อาจารยผ์ูค้วบคุมงานนิพนธ์:สุชนนี   
เมธิโยธินPh.D. 158หนา้.ปี พ.ศ. 2558.  
 การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) เพื่อศึกษาถึงปัจจยัดา้นประชากรท่ีมีผลต่อ 
การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร2) เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
3) เพื่อศึกษาถึงการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ใน
เขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการภายในร้านอาหาร
ญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ทั้ง 2 สาขา ไดแ้ก่ สาขาเซ็นทรัล พระราม 3 และ สาขา
เซ็นทรัลเวลิด์ จ  านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้น
การวเิคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าร้อยละค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานใชส้ถิติ t-test (Independent 
Sample t-test) ในการหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร 2 ตวั และใชส้ถิติ F–Test จากการวเิคราะห์ 
ค่าแปรปรวนทางเดียวและ Multiple RegressionAnalysis (MRA) โดยก าหนดท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.05    

ผลการวิจยั พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายใุนช่วง26-35 ปี สถานภาพสมรส
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน ระดับรายได้ต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท  
ผลการวิเคราะห์พบวา่ 1)ลกัษณะประชากรท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อการมาใช้บริการซ ้ าของร้านอาหาร
ญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร2)พฤติกรรมผูบ้ริโภคไม่มีผลต่อการมาใช้บริการซ ้ าของ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร3)การรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์มีความสัมพันธ์กนั
ระดบัต ่ามากต่อการมาใช้บริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครอย่างมี
ระดบันยัส าคญัท่ี0.05 
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Supat Kunthornwiwat: Factors Affecting the Repeat Purchase of Japanese Restaurants in the Bangkok 
Metropolitan Area 
Advisor: Suchonnee Methiyothin, Ph.D. 158 pages. 2015. 
The purpose of this was to study 1) population factors affecting the repeat purchase at AAA Japanese 
restaurant in the Bangkok metropolitan area; 2) consumer behavior impacting repeat purchases at 
AAA Japanese restaurant in the Bangkok metropolitan area; and 3) perception of public relations 
media impacting the repeat purchase at AAA Japanese restaurant in the Bangkok metropolitan area. 
The sample group in the study consisted of 400 consumers at the 2 AAA Japanese restaurant branches 
in Bangkok at Central Rama 3 and Central World. A questionnaire was used to collect the data which 
was analyzed using percentage, mean, and standard deviation. The t-test (Independent Sample t-test) 
was used to determine the relationship of 2 variables, and the F-test was used to analyze linear 
regression with multiple regression analysis used as well, the statistical significance was determined 
at 0.05. 
 
 From the research, it was found that the majority of the sample was female, ages 26-35, married 
with Bachelor’s level education, worked in private companies with more than 30,000 Baht monthly income. 
From the analysis it was found that 1) differences in population factors do not result in repeat purchases at 
AAA Japanese restaurant in Bangkok; 2) consumer behavior does not have an impact on repeat purchases at 
AAA Japanese restaurant in Bangkok; and 3) perception of public relations media is related at a low level to 
repeat purchases at AAA Japanese restaurant in Bangkok with a statistical significance of 0.05. 



บทที่ 1 
บทน ำ 

 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 ความเป็นมาของธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นในประเทศไทย เร่ิมเขา้มาในประเทศไทยเม่ือ
ประมาณ 30 ปีท่ีผา่นมา โดยกิจการร้านอาหารญ่ีปุ่นในระยะแรกจะเป็นลกัษณะภตัตาคารท่ีเปิด
ใหบ้ริการตามโรงแรมใหญ่เท่านั้น โดยเฉพาะในยา่นธุรกิจ ลูกคา้หลกัจะเป็นนกัธุรกิจระดบัสูง 
ทั้งชาวไทยและชาวต่างประเทศ ส่วนคนชนชั้นระดบัปานกลางหากตอ้งการทานอาหารญ่ีปุ่น 
แต่ละคร้ังตอ้งมีโอกาสพิเศษเท่านั้น ต่อมามีการขยายตวัของธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นในรูปแบบของ
ร้านเด่ียวเพิ่มมากข้ึน แต่อยา่งไรก็ตามร้านอาหารญ่ีปุ่นลกัษณะดงักล่าวนั้นเปิดกิจการไดไ้ม่นาน 
ก็ตอ้งปิดกิจการไปในท่ีสุด ทั้งน้ีเน่ืองจากรสชาติและคุณภาพของอาหารท่ีไม่แน่นอน ราคาอยูใ่น
เกณฑสู์ง โดยแนวโนม้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในช่วงหลายปีท่ีผา่นมา คนไทยนิยมรับประทาน
อาหารญ่ีปุ่นเพิ่มมากข้ึนโดยเฉพาะกลุ่มคนรุ่นใหม่ช่ืนชอบอาหารญ่ีปุ่นมาก เน่ืองจากเป็นอาหาร 
ท่ีดูแลสุขภาพ สะดวกในการบริโภค และมีรสชาติถูกปาก และระดบัราคาของอาหารญ่ีปุ่นลดลง  
ท าใหอ้าหารญ่ีปุ่นใหมี้ราคาใกลเ้คียงกบัร้านอาหารต่างประเทศอ่ืน ๆ ท าใหเ้กิดความถ่ีในการ 
บริโภคเพิ่มข้ึนและความนิยมในอาหารญ่ีปุ่นจึงเพิ่มมากข้ึนเร่ือย ๆ โดยเฉพาะร้านอาหารญ่ีปุ่นใน
หา้งสรรพสินคา้ จะมีการเขา้คิวรอรับประทานอาหารญ่ีปุ่นแน่นอนและยาวกวา่ร้านอาหารอ่ืน ๆ  
ในหา้งสรรพสินคา้ ท าใหผู้ป้ระกอบการทุกรายมุ่งขยายสาขาเพิ่มข้ึนเพื่อตอบสนองความตอ้งการ 
ของลูกคา้ การแข่งขนัก็รุนแรงมากยิง่ข้ึน ท าใหใ้นปัจจุบนัประเทศไทยมีร้านอาหารญ่ีปุ่นอยู ่
มากกวา่ 1,800 แห่ง (Sushi, 2014) 
 แมว้า่ธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นในประเทศไทยมีแนวโนม้การแข่งขนัค่อนขา้งสูง แต่ยงัคงมี
แบรนดอี์กมากท่ีจะเขา้มาท าตลาดในประเทศไทย ซ่ึงเป็นทั้งนกัธุรกิจในไทยเองท่ีน าเขา้มา หรือ
แมแ้ต่คนญ่ีปุ่นท่ีสนใจเขา้มาลงทุนในประเทศไทย โดยธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นมีอตัราการเติบโต 
อยา่งต่อเน่ืองปีละ 10-15 เปอร์เซ็นต ์ ขณะท่ีในปีน้ีคาดวา่ธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นจะมีมูลค่าตลาดรวม
ราว 1.5 หม่ืนลา้นบาท โดยสามารถยกตวัอยา่งของบริษทัต่าง ๆ เขา้มาสู่ธุรกิจอาหารญ่ีปุ่นอยา่งเตม็ตวั 
มีดงัต่อไปน้ี บริษทัล็อกซเล่ย ์อินเตอร์เนชัน่แนล จ ากดั ท่ีเป็น Master franchise น า 2 แบรนด์ดงัอยา่ง 
“โดทงโบริ” ร้านอาหารประเภทเทปันยากิและโอโคโนมิยากิ และแบรนด์ “เทท็สึเมน” ราเมงในญ่ีปุ่น 
หรือ "คุณตนั ภาสกรนที" ท่ีจะสวมบท King of japanese ดว้ยการเนรมิตโซนเจแปนีสบาร์ แอนด์  
เรสเทอรองท ์4 ร้าน และโซนราเมนแชมเป้ียนอีก 6 ร้านไวด้ว้ยกนัในโครงการอารีนา 10 ทองหล่อ 



2 
 

ซอย 10 และอีกค่ายอยา่ง "โออิชิ" เจา้พ่อร้านอาหารญ่ีปุ่น ท่ีมีโมเดลร้านอาหารญ่ีปุ่นครบมากท่ีสุด  
ในปัจจุบนัมีธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นทั้งหมด 8 แบรนด ์ดงัน้ี 1)โออิชิ แกรนด ์จ านวน 1 สาขา 2) โออิชิ 
บุฟเฟต ์จ านวน 19 สาขา 3) ชาบูชิ ในประเทศ จ านวน 107 สาขา และต่างประเทศ จ านวน 2 สาขา  
4)โออิชิ ราเมน จ านวน 57 สาขา 5)โออิชิ เดลิเวอร่ี จ  านวน 7 สาขา 6) Nikuya จ านวน 13 สาขา  
7) Kakashi จ  านวน 16 สาขา และ 8) Snack shop จ านวน 3 สาขา และบริษทั เซ็นทรัล เรสตอรองส์ 
กรุ๊ป จ ากดั ท่ีปัจจุบนัเป็นเจา้ของแบรนด์อาหารญ่ีปุ่นมากมาย ทั้งแบรนดท่ี์สร้างข้ึนเอง และได้
สิทธ์ิแฟรนไชส์จากต่างประเทศ อาทิ เปปเปอร์ ลนัช์ (Pepper Lunch) สเตก็สไตลญ่ี์ปุ่น, ชาบูตง 
(Chabuton) ร้านราเมง, ริว ชาบู ชาบู (RYU Shabu Shabu) ร้านชาบู ชาบู สไตลญ่ี์ปุ่น, โยชิโนยะ 
(YOSHINOYA) ขา้วหนา้ญ่ีปุ่น, โอโตยะ (OOTOYA) ร้านอาหารญ่ีปุ่น และ เทนยะ (TENYA)  
ร้านขา้วหนา้เทมปุระ เป็นตน้ ซ่ึงจะเห็นไดว้า่ธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นในไทยมีแนวโนม้ขยายตวัอยา่ง
ต่อเน่ือง ซ่ึงสวนทางกบัเศรษฐกิจของไทยท่ียงัลุ่ม ๆ ดอน ๆ และคาดวา่ภายในระยะเวลา  2-3 ปี
ขา้งหนา้ร้านอาหารญ่ีปุ่นประเภทราเมน ร้านขา้วแกงกะหร่ีสไตลญ่ี์ปุ่น ฯลฯ จะขยายตวัอยา่งมาก  
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ ทั้งคนไทยและคนญ่ีปุ่นท่ีอาศยัอยูใ่นประเทศไทย  
(ฐานเศรษฐกิจ, 2556 และไทยรัฐออนไลน์, 2557) 

อาหารญ่ีปุ่นประเภทเส้นนั้นมีอยูห่ลากหลายชนิดและยงัมีช่ือเรียกท่ีแตกต่างกนัไป 
ตามวตัถุดิบท่ีใชท้  าเส้น อาทิเช่น โซบะ (Soba) ท าจากแป้งโซบะ หรือแป้งท่ีไดจ้ากเมล็ดโซบะ  
หรือตน้บคัวีต (Buckwheat) เส้นจะมีสีน ้าตาลอ่อน โซเมง (Somen) ท าจากขา้วสาลี เส้นมีสีขาวนวล
และบางกวา่โซบะ อุดง้ (Udon) ท าจากขา้วสาลี มีเส้นหนาถึงหนามาก ฮิยามูกิ (Hiyamugi) ท าจาก 
แป้งสาลี มีขนาดเส้นใกลเ้คียงกบัโซเมงและเหนียวนุ่มเหมือนอุดง้ ราเมน (Ramen) เส้นท าจาก 
แป้งสาลีผสมกบัไข่ไก่ มีลกัษณะเหมือนเส้นบะหม่ี เส้นมีลกัษณะกลมและมีสีเหลือง เส้นบุก 
(Shirataki) ท าจากหวับุก หรือคอนยกั เส้นมีลกัษณะใสคลา้ยวุน้เส้นแต่เส้นใหญ่กวา่ วุน้เส้นญ่ีปุ่น 
(Harusame) ท ามาจากแป้งมนัฝร่ังและแป้งขา้วโพด ลกัษณะเส้นเป็นสีใสแต่ใหญ่กวา่วุน้เส้นบา้นเรา  
คึสึคิริ (Kuzukiri) ท ามาจากแป้งมนัฝร่ังและแป้งเทา้ยายม่อม มีลกัษณะคลา้ย ๆ กบัวุน้เส้นตรงท่ีมี 
สีใส แต่ขนาดเส้นใหญ่กวา่มาก และส่วนมากจะรับประทานเป็นขนมหวาน และ บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป 
(Instant Noodles) ท ามาจากแป้งสาลีมาแปรรูปท าเป็นเส้นบะหม่ีแหง้ ซ่ึงผา่นการแช่ในน ้าซุปและ
ทอดดว้ยน ้ามนัร้อนจดัก่อนน ามาผึ่งใหแ้หง้เพื่อจะไดเ้ก็บไวน้าน ๆ น ามากินไดท้นัทีเม่ือเติมน ้าร้อน 
เป็นตน้  

โดยธุรกิจอาหารญ่ีปุ่นประเภทเส้นในประเทศไทยมีการขยายตวัเพิ่มข้ึน ซ่ึงเปล่ียนไป 
ตามพฤติกรรมการบริโภคโดยจะเห็นไดว้า่ มีร้านอาหารประเภทเส้นอุดง้ เกิดข้ึนหลายแบรนด ์ 
อาทิเช่น แบรนด ์“มิยาทาเกะ ซานูกิ อุดง้”  (Miyatake sanuki udon) ของบริษทั เบทาโกร  
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เรสเทอรองท ์จ ากดั, แบรนด ์“มารุกาเมะ เซเมง” (Marugame seimen) บริษทั โนดุ ฟู้ ดส์ฯ เป็นตน้ 
ในขณะท่ีร้านอาหารญ่ีปุ่นประเภทเส้นโซบะในประเทศไทยในปัจจุบนัมีอยูเ่ป็นจ านวนไม่มาก  
จึงน่าจะมีโอกาสขยายตวัไดสู้ง กอปรกบัร้านอาหารญ่ีปุ่นประเภทเส้นโซบะท่ียงัคงรสชาติแบบ
ญ่ีปุ่นจริง ๆ ยงัมีการแข่งขนัไม่มากนกั ขณะท่ีแนวโนม้ผูบ้ริโภคคนไทยมีความตอ้งการอาหาร
รสชาติตน้ต ารับแท ้ๆ ของญ่ีปุ่นเพิ่มมากข้ึน และในปัจจุบนักระแสของอาหารเพื่อสุขภาพก าลงัอยู่
ในความสนใจของผูบ้ริโภค ท าใหโ้ซบะเป็นอีกทางเลือกหน่ึงของผูท่ี้ช่ืนชอบอาหารญ่ีปุ่น 
ประเภทเส้น เน่ืองจากเส้นโซบะเป็นเส้นสุขภาพท่ีท ามาจากแป้งเมล็ดตน้โซบะ โดยสัดส่วนของ
การท าเส้นโซบะจะตอ้งใชแ้ป้งเมล็ดโซบะอยา่งนอ้ยประมาณร้อยละ 70 ผสมกบัแป้งสาลีและน ้า  
จึงใหพ้ลงังานนอ้ยกวา่เส้นอุดง้ และเส้นราเมง โดยโปรตีนในแป้งโซบะมีประโยชน์ต่อสุขภาพ
มากกวา่ เพราะประกอบดว้ยกรดอะมิโนจ าเป็นสูงถึงร้อยละ 74 เปอร์เซ็นต ์สูงกวา่เตา้หูแ้ละขา้ว 
และเม่ือผสมกบัแป้งสาลีเป็นแป้งโซบะก็ยิง่ทวคุีณค่ายิง่ข้ึน เพราะท าใหส้ัดส่วนกรดอะมิโนจ าเป็น
เพิ่มข้ึนเป็นร้อยละ 84 นอกจากน้ีแป้งโซบะอุดมไปดว้ยคุณค่าทางโภชนาการเป็นอยา่งมาก  
โดยมีทั้งเส้นใยอาหาร (Fiber) มีวติามิน บี 1 และบี 2 มากพอสมควร และมีแร่ธาตุต่าง ๆ อีกดว้ย 
อาทิเช่น แมกนีเซียม แมงกานีส และธาตุเหล็ก เป็นตน้ นอกจากน้ียงัมีสารชนิดหน่ึงช่ือ รูติน  
(Rutin) มีสรรพคุณช่วยให้หลอดเลือดแขง็แรงและมีความยดืหยุน่ดี นอกจากน้ีเป็นท่ีรู้จกัในหมู่ 
คนญ่ีปุ่นและคนจีนวา่ ถา้รับประทานแป้งโซบะจะดีต่อสุขภาพเน่ืองจากสามารถช่วยเก่ียวกบั 
ความดนัโลหิตสูงไดดี้ และลดระดบัน ้าตาลในเลือด ช่วยป้องกนัโรคเบาหวานดว้ยการกระตุน้ 
การท างานของตบัอ่อน ช่วยยบัย ั้งความชรา และช่วยลดน ้าหนกั เป็นตน้ (Myfirstbrain.com, 2000)  

ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA เป็นร้านอาหารญ่ีปุ่นท่ีเนน้เสิร์ฟเส้นโซบะท่ีท าสดใหม่ทุกวนั 
จุดเด่นอยูท่ี่การใชเ้มล็ดโซบะ และวตัถุดิบหลกัท่ีน าเขา้จากฮอกไกโด ประเทศญ่ีปุ่น และควบคุม
การผลิตโดยเชฟชาวญ่ีปุ่น จึงมัน่ใจไดว้า่ทุกชามจะเป็นโซบะตน้ต ารับ โดยร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
เป็นร้านแฟรนไชส์จากประเทศญ่ีปุ่น ซ่ึงภายใตแ้ฟรนไชส์น้ีเป็นร้านอาหารประเภทเส้นโซบะท่ีมี
ช่ือเสียงและมีสาขามากท่ีสุดในประเทศญ่ีปุ่นและในโลก แต่ส าหรับในหมู่คนไทย ร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัเท่าใดนกั ดว้ยเหตุน้ี ผูท้  าการวจิยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกบั
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากร พฤติกรรมผูบ้ริโภค และการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ท่ีมี
ผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร โดยผูท้  าการวจิยั
หวงัเป็นอยา่งยิง่วา่ ขอ้มูลท่ีไดจ้ะประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการท่ีสนใจลงทุนเปิดกิจการร้านอาหาร
ญ่ีปุ่นประเภทเส้น และเป็นแนวทางในการพฒันากิจการใหดี้ข้ึนต่อไปในอนาคต เพื่อตอบสนองต่อ
ความตอ้งการและพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่นประเภทเส้นโซบะของผูบ้ริโภค 
 



4 
 

วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
1. เพื่อศึกษาถึงปัจจยัดา้นประชากรท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น 

AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น 

AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
3. เพือ่ศึกษาถึงการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของ 

ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 

สมมติฐำนกำรวจิัย  
 1.  ปัจจยัดา้นประชากรมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 2.  พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 3.  การรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์มีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA  
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 

ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 1.  เพื่อใชแ้นวทางในการปรับปรุง พฒันาการจดัท าส่ือประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ เพื่อให ้
เกิดประโยชน์ต่อร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร มากยิง่ข้ึน 
 2.  เป็นขอ้มูลใหแ้ก่ผูป้ระกอบการท่ีสนใจลงทุนเปิดกิจการร้านอาหารญ่ีปุ่นประเภทเส้น 
และผูท่ี้เก่ียวขอ้ง ท่ีจะน าผลการศึกษาน้ีไปใชป้ระกอบการตดัสินใจและการศึกษาอา้งอิงต่อไป 
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กรอบแนวคดิกำรวจิัย 
 ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูท้  าการวจิยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งน ามาสร้างเป็นกรอบแนวความคิดในการวจิยัดงัน้ี  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1-1  กรอบแนวคิดในการท าวจิยั 

กำรมำใช้บริกำรซ ้ำ 
(สุปัญญา ไชยชาญ, 2543) 

ปัจจัยด้ำนประชำกร 
     1.  เพศ 
     2.  อาย ุ
     3.  ระดบัการศึกษา 
     4.  สถานภาพ 
     5.  อาชีพ 
      6.  รายไดต่้อเดือน 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ศุภร  
เสรีรัตน์, ปณิศา มีจินดา และ
อรทยั เลิศวรรณวทิย,์ 2550) 

กำรรับรู้ส่ือประชำสัมพนัธ์ 
     1.  ส่ือบุคคล 
     2.  รายการโทรทศัน์ เช่น รายการแนะน า 
          ร้านอาหาร เป็นตน้ 
     3.  วทิย ุ
     4.  แผน่พบั/ ใบปลิว 
     5.  โปสเตอร์ 
     6.  ป้ายบิลบอร์ด 
     7.  ป้ายกล่องไฟ 
     8.  เวบ็ไซต ์
     9.  ส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook  
          เป็นตน้ 
(เสรี วงษม์ณฑา, 2542; อรุณรัตน์ ชินวรณ์, 
2553) 

5 

พฤติกรรมผู้บริโภค 
     1. ประเภทอาหารญ่ีปุ่นท่ีนิยมรับประทาน 
     2.  ความถ่ีในการบริโภค 
     3.  วนัท่ีเลือกใชบ้ริการ 
     4.  ช่วงเวลาท่ีเลือกใชบ้ริการ 
     5.  ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการใชบ้ริการ 
     6.  บุคคลท่ีมารับประทานอาหารดว้ย 
     7.  บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจในการเลือกร้านอาหาร 
(พุทธชาด อินทร์บ ารุง, 2553) 
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ขอบเขตของกำรวจิัย 
การศึกษาวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA  

ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร” เป็นการวิจยัในเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยใชก้ารศึกษา
เชิงส ารวจ (Survey research method) โดยการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยมี
ขอบเขตการศึกษาดงัน้ี 

ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ 
 ดา้นปัจจยัดา้นประชากร ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพ และรายได้

ต่อเดือน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) 
 ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ประเภทอาหารญ่ีปุ่นท่ีนิยมรับประทาน ความถ่ีใน 

การบริโภค วนัท่ีเลือกใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีเลือกใชบ้ริการ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการใชบ้ริการ 
บุคคลท่ีมารับประทานอาหารดว้ย และบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจในการเลือกร้านอาหาร
(พุทธชาด อินทร์บ ารุง, 2553) 

 ดา้นการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ ไดแ้ก่ ส่ือบุคคล รายการโทรทศัน์ วทิย ุแผน่พบั/
ใบปลิว โปสเตอร์ ป้ายบิลบอร์ด ป้ายกล่องไฟ เวบ็ไซต ์และส่ือโซเชียลมีเดีย เป็นตน้ (เสรี วงษ์
มณฑา, 2542, อรุณรัตน์ ชินวรณ์, 2553) 

 ดา้นการมาใชบ้ริการซ ้ า ไดแ้ก่ ท่านจะกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง  
ถา้มีโอกาส หากท่านตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป ท่านจะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA เป็นล าดบัแรก ท่านจะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมี 
การปรับราคาค่าอาหารสูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ และท่านมีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการ 
จากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต (สุปัญญา ไชยชาญ, 2543) 

ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการภายในร้านอาหารญ่ีปุ่น  

AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ทั้ง 2 สาขา ไดแ้ก่ สาขาเซ็นทรัล พระราม 3 และสาขา
เซ็นทรัลเวลิด์ จ  านวน 400 คน  

ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 
 การศึกษาคร้ังน้ีระยะเวลาท าการวจิยัอยูร่ะหวา่งเดือนสิงหาคม ถึงเดือนกนัยายน  

พ.ศ. 2558  
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นิยำมศัพท์เฉพำะ 
1.  ผูบ้ริโภค คือ ผูท่ี้มาใชบ้ริการภายในร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี

กรุงเทพมหานครซ่ึงอาจเป็นบุคคลท่ีพกัอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร และบุคคลท่ีเดินทางท่องเท่ียว
ในกรุงเทพมหานคร  
 2.  ร้านอาหารญ่ีปุ่น คือ ร้านอาหารท่ีขายเฉพาะอาหารญ่ีปุ่น ไม่วา่จะเป็นอาหารหลกั  
หรืออาหารวา่ง 
 3.  ปัจจยัดา้นประชากร คือ คุณลกัษณะของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบั
การศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 
 4.  พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัประเภทอาหารญ่ีปุ่น 
ท่ีนิยมรับประทาน ความถ่ีในการบริโภค วนัท่ีเลือกใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีเลือกใชบ้ริการ ค่าใชจ่้าย
เฉล่ียต่อคร้ังในการใชบ้ริการ บุคคลท่ีมารับประทานอาหารดว้ย และบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจ
ในการเลือกร้านอาหาร 
 5.  การรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ คือ ความประทบัใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการส่งเสริม 
การขายในแง่ของเทคนิคและลกัษณะทางดา้นจิตวทิยาของเคร่ืองมือ ส่ือบุคคล รายการโทรทศัน์ 
วทิย ุแผน่พบั/ ใบปลิว โปสเตอร์ ป้ายบิลบอร์ด ป้ายกล่องไฟ เวบ็ไซต ์และส่ือโซเชียลมีเดีย  
เป็นตน้ 
 6.  การมาใชบ้ริการซ ้ า คือ การท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการจากทางร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA และไดก้ระท าการซ้ือสินคา้หรือบริการซ ้ า หลงัจากท่ีซ้ือสินคา้หรือบริการคร้ังแรกไปแลว้ 
 
 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
ในการศึกษาวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA  

ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร” ผูท้  าการวจิยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งมาเป็น
แนวทางในการศึกษาวจิยั ซ่ึงสามารถสรุปสาระส าคญัตามล าดบั ดงัต่อไปน้ี 
 1.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
 2.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการรับรู้ 
 4.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่ือประชาสัมพนัธ์ 
 5.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการมาใชบ้ริการซ ้ า 
 6.  อาหารญ่ีปุ่น 
 7.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
ความหมายของปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
ประชากรศาสตร์ (Demography) มีรากศพัทม์าจากภาษากรีก 2 ค า ไดแ้ก่ Demos 

(Population) คือ ประชาชน หรือประชากร และ Graphia (Writing) คือ การศึกษา หรือศาสตร์  
ซ่ึงเช่ือกนัวา่มีการเผยแพร่คร้ังแรกในปี ค.ศ. 1855 ในหนงัสือ “Elements of human statistics or 
comparative demography” โดยนกัสถิติชาวเบลเยีย่ม Achille Guillard โดยใหค้วามหมายของ 
ค าวา่ ประชากรศาสตร์ (Demography) คือ การศึกษาถึงขนาด (Size) องคป์ระกอบ (Composition) 
และการกระจายตวั (Distribution) ของกลุ่มประชากร โดยการเปล่ียนแปลงทางประชากรเป็นผลมา
จากการเกิด การตาย การยา้ยถ่ิน และการเปล่ียนแปลงฐานะทางสังคม (International encyclopedia 
of the social sciences, 2008) 

สุวสา ชยัสุรัตน์ (2537) ไดก้ล่าวถึงความหมายของประชากรศาสตร์ (Demographic) 
หมายถึง ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเป็นหลกัเกณฑใ์นการบ่งบอกถึงลกัษณะทางประชากรท่ีอยูใ่นตวับุคคล 
นั้น ๆ ไดแ้ก่ อาย ุเพศ ขนาดครอบครัว รายได ้การศึกษา อาชีพ วฏัจกัรชีวติ ครอบครัว ศาสนา  
เช้ือชาติ สัญชาติ และสถานภาพทางสังคม (Social class) เป็นตน้ 
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Schiffman and Kanuk (2004) ไดใ้หค้วามหมายของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ไวค้ลา้ยคลึงกนักบั Hanna and Wozniak (2001) โดยกล่าววา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง 
ขอ้มูลเก่ียวกบัตวับุคคล เช่น อาย ุเพศ การศึกษา อาชีพ รายได ้ศาสนาและเช้ือชาติซ่ึงมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้ใชเ้ป็นลกัษณะพื้นฐานท่ีนกัการตลาดมกัจะน ามาพิจารณา
ส าหรับการแบ่งส่วนตลาด (Market segmentation) โดยน ามาเช่ือมโยงกบัความตอ้งการ ความชอบ 
และอตัราการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ศุภร เสรียรั์ตน์, องอาจ ปทะวานิช และปริญ ลกัษิตานนท ์(2549) 
กล่าวถึงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อาย ุเพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว 
รายได ้อาชีพ การศึกษา เหล่าน้ีเป็นเกณฑท่ี์ทุกคนใชแ้บ่งส่วนตลาด ลกัษณะทางประชากรศาสตร์
เป็นลกัษณะท่ีส าคญัและสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรท่ีช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทั้งง่ายต่อ 
การวดัมากกวา่ตวัแปรอ่ืน 

กอบกาญจน์ เหรียญทอง (2556) กล่าววา่ ประชากรศาสตร์ หมายถึง การวเิคราะห์ทาง
ประชากรในเร่ืองขนาดโครงสร้าง การกระจายตวั และการเปล่ียนแปลงประชากรในเชิงท่ีสัมพนัธ์
กบัปัจจยัทางเศรษฐกิจ สังคม และวฒันธรรมอ่ืน ๆ โดยปัจจยัทางประชากรอาจเป็นไดท้ั้งสาเหตุ
และผลของปรากฏการณ์ทางเศรษฐกิจ สังคม และวฒันธรรม 

แนวคิดและทฤษฏีด้านประชากรศาสตร์ 
นิพนธ์ เทพวลัย ์(2523) ไดก้ล่าวถึงขอบเขตของประชากรศาสตร์วา่มีรายละเอียด

ดงัต่อไปน้ี 
1.  ขนาดของประชากร โดยค าวา่ ขนาด หมายถึง จ านวนหน่วยในการนบัประชากร เช่น 

จ านวนคน เป็นตน้ ซ่ึงในประเด็นน้ีจะเป็นการศึกษาเพื่อท าใหท้ราบวา่ ณ พื้นท่ีหน่ึงพื้นท่ีใดมีขนาด
ประชากรเท่าใด มากข้ึนหรือนอ้ยลงกวา่ในอดีต และจะมีขนาดเท่าใดในอนาคต 

2.  องคป์ระกอบประชากร เป็นการศึกษาถึงคุณลกัษณะต่าง ๆ ของประชากรท่ีรวมกลุ่ม
กนั ณ พื้นท่ีใดพื้นท่ีหน่ึง เช่น เพศ อายุ สัญชาติ สถานภาพการสมรส รายได ้อาชีพ เป็นตน้ 
 3.  การกระจายของประชากร ค าวา่ การกระจาย หมายถึง การจดักลุ่มของประชากร 
ในพื้นท่ีหน่ึง ๆ จะเป็นในลกัษณะทางภูมิศาสตร์หรือเขตท่ีอยูอ่าศยัก็ไดใ้นเวลาท่ีก าหนด ฉะนั้น  
ในประเด็นน้ีจึงศึกษาวา่ประชากรกระจายออกไปตามลกัษณะภูมิศาสตร์หรือเขตท่ีอยูอ่าศยั 
อยา่งไร เช่น ภูมิภาค จงัหวดั ชนบท ในเมือง อะไรเป็นสาเหตุของการกระจายดงักล่าว และ 
มีการเปล่ียนแปลงอะไรบา้งท่ีเกิดข้ึนจากการกระจายของประชากรดงักล่าวนั้น 
 4.  องคป์ระกอบของการเปล่ียนแปลงทางประชากร ค าวา่ การเปล่ียนแปลงทางประชากร 
หมายถึง การเพิ่มข้ึนหรือลดลงของจ านวนประชากรทั้งหมด หรือของประชากรในโครงสร้าง 
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(Structure) บางส่วน การเปล่ียนแปลงทางประชากรทั้งหมด ไดแ้ก่ การเกิด การตาย และการยา้ยถ่ิน 
ส่วนโครงสร้างนั้นเป็นการกระจายของประชากรตามเพศและอาย ุฉะนั้นในประเด็นน้ีจึงเป็น
การศึกษาเก่ียวกบัองคป์ระกอบท่ีส าคญั 3 ประการ ไดแ้ก่ การเกิด การตาย และการยา้ยถ่ิน ซ่ึงจะมี
ผลใหป้ระชากร ณ พื้นท่ีหน่ึงพื้นท่ีใดมีการเปล่ียนแปลงไป 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538) ไดก้ล่าวไวว้า่ ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ 
(Demographic) ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้เป็น
เกณฑท่ี์นิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญัท่ีมีบทบาท
ในการช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย โดยตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส าคญัมีดงัน้ี 
 1.  เพศ สามารถแบ่งแยกความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้โดยดูเพศของผูบ้ริโภคเป็นหลกั 
ในการตอบสนองความตอ้งการ ซ่ึงเป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีส าคญั เพราะปัจจุบนัน้ี ตวั
แปรดา้นเพศมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภคมาก เพศท่ีแตกต่างกนัมกัจะมีทศันคติการรับรู้ 
และการตดัสินใจในเร่ืองการซ้ือสินคา้บริโภคต่างกนั 
 2.  อาย ุกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัยอ่มจะมีความตอ้งการในสินคา้และบริการท่ี
แตกต่างกนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้แฟชัน่ กลุ่มผูสู้งอายจุะสนใจ
สินคา้เก่ียวกบัสุขภาพและความปลอดภยั นกัการตลาดจึงใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวัแปรดา้น
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั และไดค้น้หาความตอ้งการของส่วนตลาดส่วนเล็ก (Niche market) 
โดยมุ่งความส าคญัท่ีตลาดอายสุ่วนนั้น 
 3.  สถานภาพสมรส เป็นคุณลกัษณะทางประชากรท่ีส าคญัท่ีเก่ียวกบัเร่ืองทางเศรษฐกิจ 
สังคม กฎหมาย โดยองคก์ารสหประชาชาติไดร้วบรวมและแบ่งแยกประเภทของสถานภาพสมรส
ไดด้งัน้ี 
  3.1  โสด 
  3.2  สมรส 
  3.3  หมา้ยและไม่สมรสใหม่ 
  3.4  หยา่ร้างและไม่สมรสใหม่ 
  3.5  สมรสแต่แยกกนัอยูโ่ดยไม่ถูกตอ้งตามกฎหมาย 

สถานภาพสมรสมีส่วนส าคญัในการตดัสินใจของบุคคล คนโสดจะมีอิสระทางความคิด
มากกวา่คนท่ีแต่งงานแลว้ การตดัสินใจในเร่ืองต่าง ๆ จะใชเ้วลานอ้ยกวา่คนท่ีแต่งงานแลว้ 
เน่ืองจากไม่มีภาระผกูพนั หรือมีความรับผดิชอบไม่มากเท่าคนท่ีแต่งงานแลว้ 
 4.  รายได ้ระดบัการการศึกษา และอาชีพ เป็นตวัแปรท่ีส าคญัในการก าหนดส่วนของ
ตลาด มีแนวโนม้ความสัมพนัธ์ใกลชิ้ดกนัในเชิงเหตุและผล ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษา
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สูง บุคคลท่ีมีการศึกษาต ่ามีโอกาสท่ีจะหางานระดบัสูงยากจึงท าใหมี้รายไดต้  ่า ในขณะเดียวกนั 
การเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแทจ้ริงอาจเป็นเกณฑ ์รูปแบบการด ารงชีวติค่านิยม อาชีพ ระดบัการศึกษา ฯลฯ 
นกัการตลาดจะโยงเกณฑร์ายไดร้วมกบัตวัแปรทางดา้นประชากรศาสตร์ดา้นอ่ืน ๆ เพื่อใหก้าร
ก าหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน เช่น กลุ่มรายไดอ้าจจะเก่ียวขอ้งกบัเกณฑอ์าย ุและอาชีพ
ร่วมกนั 

ยบุล เบญ็จรงคกิ์จ (2542) ไดก้ล่าวถึงแนวคิดดา้นประชากรน้ีวา่เป็นทฤษฏีท่ีใชห้ลกัการ
ของความเป็นเหตุเป็นผล กล่าวคือ พฤติกรรมต่าง ๆ ของมนุษยเ์กิดข้ึนตามแรงบงัคบัจากภายนอก
มากระตุน้ เป็นความเช่ือท่ีวา่คนท่ีมีคุณสมบติัทางประชากรท่ีแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่าง
กนัไปดว้ย 

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) กล่าววา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ รวมถึงอาย ุเพศ  
วงจรชีวิตของครอบครัว การศึกษา รายได ้เป็นตน้ ลกัษณะดงักล่าวมีความส าคญัต่อนกัการตลาด
เพราะเก่ียวขอ้งกบัอุปสงค ์(Demand) ในตวัสินคา้ทั้งหลาย โดยลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ท่ีส าคญั มีดงัน้ี 
 1.  อาย ุนกัการตลาดตอ้งค านึงถึงความส าคญัของการเปล่ียนแปลงของประชากรใน 
เร่ืองของอายดุว้ย 
 2.  เพศ จ านวนสตรี (สมรสหรือโสด) ท่ีท างานนอกบา้นเพิ่มข้ึนมากข้ึนเร่ือย ๆ  
นกัการตลาดตอ้งค านึงวา่ปัจจุบนัสตรีเป็นผูซ้ื้อรายใหญ่ ซ่ึงท่ีแลว้มาผูช้ายเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ 
นอกจากนั้นบทบาทของสตรีและบุรุษมีบางส่วนท่ีซ ้ ากนั 
 3.  วงจรชีวิตของครอบครัว ขั้นตอนแต่ละขั้นของวงจรชีวติของครอบครัวเป็น 
ตวัก าหนดท่ีส าคญัของพฤติกรรม ขั้นตอนของวงจรชีวติของครอบครัวแบ่งออกเป็น 9 ขั้นตอน  
ซ่ึงแต่ละขั้นตอนจะมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
 4.  การศึกษาและรายได ้การศึกษามีอิทธิพลต่อรายไดเ้ป็นอยา่งมาก การรู้วา่อะไร 
เกิดข้ึนกบัการศึกษาและรายไดเ้ป็นส่ิงส าคญัเพราะแบบแผนการใชจ่้ายข้ึนอยูร่ายไดท่ี้มี 

ปณิศา ลญัชานนท ์(2548) กล่าวถึงปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของ 
ผูบ้ริโภคไวว้า่ ประกอบดว้ย อายุ วงจรชีวติครอบครัว อาชีพ สถานภาพทางเศรษฐกิจหรือรายได้
การศึกษา รูปแบบการด าเนินชีวติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนตวั ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

1.  อาย ุโดยทัว่ไปวยัทารกจะไม่มีอิทธิพลต่อการซ้ือ แต่เด็กวยัก่อนเขา้เรียนจะมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือของพ่อแม่ และเด็กวยัเรียนจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือนอ้ยกวา่วยัเขา้เรียน 
ในขณะท่ีวยัรุ่นจะเป็นวยัท่ีติดเพื่อนและการตดัสินใจซ้ือมกัจะอาศยัแรงจูงใจทางดา้นอารมณ์
มากกวา่เหตุผล รวมทั้งยดึถือความคิดเห็นของเพื่อนมากกวา่พอ่แม่ ส่วนวยัผูใ้หญ่จะให้ความส าคญั
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กบับา้น รถยนตแ์ละผลิตภณัฑท่ี์ใชใ้นครัวเรือน และกลุ่มวยัผูใ้หญ่ท่ีมีบุตรแลว้จะใหค้วามสนใจกบั
ผลิตภณัฑส์ าหรับเด็กมากข้ึน ในขณะท่ีวยัสูงอายจุะหนัมาใส่ใจในสุขภาพและการพกัผอ่นมากข้ึน  

2.  วงจรชีวิตครอบครัว นกัการตลาดจะตอ้งเลือกกลุ่มใดกลุ่มหน่ึงในขั้นตอนของวงจร
ชีวติครอบครัวเป็นตลาดเป้าหมาย เน่ืองจากในแต่ละขั้นตอนของวงจรชีวติครอบครัวก็จะมีลกัษณะ 
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัไป ซ่ึงประกอบดว้ย 9 ขั้นตอน ดงัน้ี (วมิล ศรีแสนสุข,   
ภทัรพร พลพนาธรรม, พฒันา คิริโชติบณัฑิต และญาณญัฎา ศิระภทัร์ธาดา, 2550)  
  2.1  ขั้นเป็นโสด รายไดจ้ะค่อนขา้งต ่ามีความตอ้งการสินคา้ท่ีเป็นอุปกรณ์ใชง้าน
พื้นฐานเช่นรถยนตเ์ฟอร์นิเจอร์ท่ีพกัอาศยัประเภทอพาร์ตเมน้ท ์เพราะจะแยกออกจากบา้นมาพกั
อาศยัเอง สนใจดา้นการพกัผอ่นหยอ่นใจ การแต่งตวั เช่น เส้ือผา้ เคร่ืองส าอาง ท่องเท่ียวกลางคืน 
ด่ืมเคร่ืองด่ืมประเภทแอลกอฮอล์ เป็นตน้  
  2.2  สมรสใหม่ เพิ่งจะสมรสกนัใหม่ท าใหย้งัไม่มีบุตรซ่ึงจะมีการประกอบอาชีพและ
การท างานกนัทั้งคู่จึงท าให้รายไดใ้นครอบครัวมีมากเป็นสองเท่ามกัจะซ้ือสินคา้ท่ีเป็นวตัถุส่ิงของ 
สินคา้คงทน การพกัผอ่นบนัเทิง และเคร่ืองใชภ้ายในบา้น เช่น รถยนต ์เส้ือผา้ ตูเ้ยน็ เตาไฟฟ้า และ
เฟอร์นิเจอร์ ในขั้นน้ีมกัมีความไวต่อการไดรั้บชมโฆษณาสินคา้และบริการต่าง ๆ และท าการซ้ือ
สินคา้ไดโ้ดยง่าย  
  2.3  ครอบครัวมีบุตรขั้นท่ี 1 เม่ือเร่ิมมีบุตรคนแรกมกัจะให้คนใดคนหน่ึงท่ีเป็นสามี
หรือภรรยาออกจากการท างาน ท าใหมี้รายไดใ้นครอบครัวลดลงการมีลูกคนแรกท าให้เกิดความ
ตอ้งการสินคา้ส าหรับเด็กข้ึน และมีการยา้ยเขา้ไปอยูใ่นบา้นหลงัแรกจึงซ้ือสินคา้ท่ีใชภ้ายในบา้น 
เช่น เฟอร์นิเจอร์การตกแต่งบา้นส าหรับเด็ก เคร่ืองซกัผา้ เคร่ืองดูดฝุ่ น ซ้ืออุปกรณ์ในการซ่อม
บ ารุงรักษาบา้น ซ้ือผลิตภณัฑส์ าหรับเด็ก เช่น อาหารเด็ก ยาแกไ้อ วติามิน ของเล่นเด็กต่าง ๆ  
ทั้งสองสามีภรรยามกัจะมีปัญหาดา้นการเงินจึงมีความตอ้งการท่ีจะประหยดัเงินมากข้ึน  
  2.4  ครอบครัวมีบุตรขั้นท่ี 2 มีบุตรอยา่งนอ้ยอายมุากกวา่ 6 ขวบ ฐานะทางการเงิน 
เร่ิมดีข้ึน ภรรยาหรือสามีเร่ิมท างานนอกบา้นอีกคร้ัง สินคา้ท่ีตอ้งการในขั้นน้ีส่วนใหญ่ก็คือ อาหาร 
อุปกรณ์ท าความสะอาด จกัรยาน เปียโน และบทเพลงต่าง ๆ  
  2.5  ครอบครัวมีบุตรขั้นท่ี 3 ดว้ยครอบครัวมีการเติบโตและมีอายมุากข้ึนฐานะ
ทางการเงินยิง่ดีมากข้ึนกวา่เดิมเพราะเงินเดือนมากข้ึนบางคร้ังลูก ๆ ก็สามารถหาเงินเองไดบ้า้ง 
เป็นคร้ังคราวท าใหไ้ม่ไดใ้ชเ้งินเพิ่มมากข้ึน ซ้ือสินคา้ท่ีมีความตอ้งการในขั้นน้ี ไดแ้ก่ การซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์หรูหรามาทดแทนของเก่า รถยนตท่ี์มีราคาแพง การใชบ้ริการดา้นทนัตกรรม  
การพกัผอ่นหยอ่นใจ และการใหก้ารศึกษาส าหรับบุตรท่ีดีมากข้ึน  
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  2.6  ครอบครัวท่ีบุตรแยกออกไปขั้นท่ี 1 ในขั้นน้ีครอบครัวจะมีความสุขต่อการท่ีบุตร
ไดแ้ยกออกจากครอบครัวไปท างานเอง ไม่อาศยัเงินพ่อแม่ท าใหฐ้านะทางการเงินยิง่ดีข้ึนไปกวา่เดิม 
สองสามีภรรยามกัจะท าการปรับปรุงบา้นใหมี้ความหรูหรามากข้ึน มกัจะเสียเงินส่วนใหญ่ไปกบั
การท่องเท่ียว การพกัผอ่น และการบนัเทิงต่าง ๆ 
  2.7  ครอบครัวท่ีบุตรแยกออกไปขั้นท่ี 2 ณ เวลาน้ีหวัหนา้ครอบครัวท่ีเป็นสามีอาจจะ
เกษียณอายใุนการท างาน และภรรยาอาจไดรั้บเงินเดือนลดลงเน่ืองจากมีอายมุากแลว้ท าใหร้ายได้
ลดลง เกิดความตอ้งการในสินคา้ประเภทการรักษาโรคและสุขภาพจะมีมากข้ึน บางทีตอ้งการท่ีจะ
พกัอาศยัอยูบ่า้นหลงัเล็ก ๆ หรือคอนโดมิเนียมเพื่อความสะดวกต่าง ๆ  
  2.8  มีชีวติอยูค่นเดียว เน่ืองจากฝ่ายหน่ึงไดต้ายจากไปหรือมีการหยา่ขาดจากกนั 
ยงัเหลือผูใ้ดผูห้น่ึงท่ียงัใชแ้รงงานในการหารายได้ มีการขายบา้นเพื่อน าไปใชใ้นการพกัผอ่น
สันทนาการ สินคา้ท่ีตอ้งการ คือ สินคา้บ ารุงสุขภาพถนอมร่างกาย ยารักษาโรคภยัไขเ้จ็บต่าง ๆ  
เป็นตน้  
  2.9  อยูค่นเดียวและเกษียณอายกุารท างาน กลุ่มน้ีจะมีรายไดน้อ้ยแต่ก็มีรูปแบบของ
การบริโภคอยูเ่หมือนเดิม ความตอ้งการสินคา้และบริการส่วนใหญ่จะเป็นความสนใจความเอาใจใส่
เป็นพิเศษ และความมัน่คงปลอดภยัชีวติ  
 3.  อาชีพ อาชีพจะมีอิทธิพลต่อแบบแผนการบริโภคของผูบ้ริโภค ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริหาร
ระดบัสูงจะซ้ือชุดสากล รถยนตร์าคาแพง เป็นสมาชิกของสโมสรต่าง ๆ ในขณะท่ีพนกังานทัว่ไป
จะใหค้วามสนใจกบัชุดท างานท่ีดูดีและราคาสมเหตุสมผล รถยนตท่ี์ประหยดัน ้ามนั เป็นตน้  
 4.  สถานะทางเศรษฐกิจหรือรายได ้ซ่ึงจะมีผลกระทบต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์อง
บุคคลเช่นกนั เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจซ้ือ สถานะทางเศรษฐกิจจะประกอบดว้ย รายไดท่ี้
สามารถใชจ่้ายได ้การออมทรัพยสิ์น หน้ีสิน ความสามารถในการกูย้มื ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งติดตาม
แนวโนม้ดา้นรายไดป้ระชาชาติ และอตัราการออมของประชาชน รวมทั้งภาวะเศรษฐกิจและ
แนวโนม้ของอตัราดอกเบ้ียดว้ย เพื่อท าการปรับปรุงผลิตภณัฑแ์ละก าหนดราคาผลิตภณัฑใ์หม่ 
ใหส้อดคลอ้งกบัสภาพทางเศรษฐกิจของผูบ้ริโภคดว้ย  
 5.  การศึกษา ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดีมากกวา่ 
ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า เน่ืองจากผูท่ี้มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพท่ีสามารถสร้างรายไดสู้งกวา่ผูท่ี้การศึกษาต ่า
จึงมีแนวโนม้ท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพมากกวา่ 
 6.  รูปแบบการด าเนินชีวติ หมายถึง ลกัษณะของการด ารงชีวติท่ีแสดงออกมาในรูปของ
การท ากิจกรรมร่วมกบัผูอ่ื้น ส่ิงท่ีสนใจและความคิดเห็น โดยรูปแบบการด าเนินชีวติจะแสดงออก
ถึงตวัของบุคคลนั้น ๆ บุคคลแต่ละคนจะมีรูปแบบการด ารงชีวติท่ีแตกต่างกนับางคนอาจจะเป็น 
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นกัผจญภยั นกัประเพณีนิยม ผูท่ี้ทุ่มเทใหก้บัครอบครัว ผูท่ี้ส้ินหวงัในชีวติ และอ่ืน ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคท่ี
มีรูปแบบการด าเนินชีวติท่ีคลา้ยคลึงกนัจะมีแนวโนม้ของพฤติกรรมในดา้นต่าง ๆ เป็นไปในทิศทาง
เดียวกนั และมีรูปแบบการด ารงชีวติท่ีแตกต่างกนัก็จะน าไปสู่การบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนั  
 7.  บุคลิกภาพ คือ ลกัษณะโครงสร้างทางจิตวทิยาภายในของแต่ละบุคคลซ่ึงเป็น
ตวัก าหนดวา่บุคคลแต่ละคนจะตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้มอยา่งไร บุคลิกภาพจะเป็นการอธิบาย
ถึงลกัษณะเฉพาะตวัของบุคคล เช่น ความเช่ือมัน่ในตนเอง ความเป็นอิสระ ความชอบมีอ านาจ
เหนือผูอ่ื้น การชอบสมาคม การเป็นคนตระหน่ี เป็นตน้  
 8.  แนวความคิดส่วนตวัหรือความคิดเห็นส่วนบุคคล เป็นความรู้สึกนึกคิดของบุคคล 
ท่ีมีต่อตนเอง ซ่ึงประกอบดว้ย 1) ความคิดท่ีบุคคลมองตนเองวา่เป็นอยา่งไร 2) ความคิดท่ีบุคคลนั้น
ตอ้งการให้ผูอ่ื้นมองตนเองวา่เป็นอยา่งไร ซ่ึงบุคคลเป็นเจา้ของส่ิงใดก็ยอ่มสะทอ้นใหเ้ห็นถึง 
ความเป็นตวัตนของเขาหรือเขาเป็นเหมือนส่ิงท่ีเขามีอยู ่หรือกล่าวอีกนยัหน่ึงก็คือผูบ้ริโภคจะซ้ือ
ผลิตภณัฑท่ี์ตรงกบัแนวความคิดส่วนตวัของเขามากท่ีสุด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2549) กล่าวถึงปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค (Personal factors influencing consumer behavior) โดยการตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลของคนในดา้นต่าง ๆ โดยมีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 

1.  อาย ุแสดงถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัการรับรู้ของบุคคลมีความเก่ียวขอ้งกบั
ประสบการณ์ เม่ือบุคคลมีวุฒิภาวะมากข้ึน ยอ่มมีการตดัสินใจหาทางเลือกท่ีดีและมีการตดัสินใจ 
ท่ีถูกตอ้ง  
 2.  เพศ แสดงถึงลกัษณะของบุคคล ซ่ึงมีผลต่อการแสดงพฤติกรรมในขณะท่ีการมี 
ส่วนร่วม เช่น ในสังคมไทยเพศชายจะถูกก าหนดใหเ้ป็นผูน้ าครอบครัวและสังคม ซ่ึงโดยทัว่ ๆ ไป
จึงตอ้งแสดงบทบาทหนา้ท่ีความรับผดิชอบ ส่วนเพศหญิงสังคมมกัก าหนดบทบาทใหเ้ป็นผูต้าม 
เพราะรูปแบบการอบรมเล้ียงดูในบทบาทหนา้ท่ีท่ีแตกต่างกนัไปในสังคม  
 3.  วงจรชีวิตครอบครัว เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของบุคคล ซ่ึงการด ารงชีวติในแต่ละ
ขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการทศันคติ และค่านิยมของบุคคล ท าใหเ้กิดความตอ้งการ
ในผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั โดยมีความสัมพนัธ์กบัสถานภาพทางการเงิน 
และความสนใจของแต่ละบุคคล  
 4.  ระดบัการศึกษา บุคคลท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัจะส่งผลใหบุ้คคลมี 
ความคิดเห็นและพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั การศึกษามีผลต่อการพฒันาความรู้ ความเขา้ใจ  
เป็นผลท าใหบุ้คคลมีพฤติกรรมการมีส่วนร่วมในทางบวก ทั้งน้ีโดยเช่ือวา่บุคลากรท่ีมีความรู้มาก 
ยอ่มน าประโยชน์และคุณค่าสู่องคก์รมาก และสมควรท่ีจะไดรั้บผลตอบแทนท่ีดี  
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 5.  อาชีพ อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั 
เช่น กลุ่มขา้ราชการจะตอ้งการรถยนตข์องประเทศญ่ีปุ่นท่ีประหยดัน ้ามนั ราคาพอสมควรและ
ตอ้งการบริการดา้นการแพทยแ์ละกิจกรรมการผอ่นคลายในวนัหยดุ ในขณะท่ีนกัธุรกิจจะตอ้งการ
รถยนตจ์ากประเทศแถบยโุรปท่ีดูหรูหราราคาแพง เป็นตน้  
 6.  รายได ้เป็นตวัแปรท่ีบ่งบอกถึงสถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคมของแต่ละบุคคล 
ผูท่ี้มีสถานภาพเศรษฐกิจดี จะมีโอกาสในการด าเนินชีวิตมากกวา่ผูท่ี้มีขอ้จ ากดัทางรายได ้ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550) กล่าววา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย 
อาย ุเพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได ้อาชีพ การศึกษา เหล่าน้ีเป็นเกณฑท่ี์นิยมใช้
ในการแบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นส่ิงส าคญั และสถิติท่ีวดัไดข้องประชากร 
ท่ีช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทั้งง่ายต่อการวดัมากกวา่ตวัแปรอ่ืน ตวัแปรทางดา้นประชากร 
ท่ีส าคญั ดงัน้ี 
 1.  อาย ุ(Age) เน่ืองจากผลิตภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมี
อายแุตกต่างกนั นกัการตลาดจึงใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่าง
ของส่วนตลาด ไดค้น้ควา้ความตอ้งการของตลาดส่วนเล็ก (Niche market) โดยมุ่งความส าคญั 
ท่ีตลาดอายสุ่วนนั้น 
 2.  เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนการตลาดเช่นกนั นกัการตลาดตอ้งศึกษา 
ตวัแปรน้ีอยา่งรอบครอบ เพราะในปัจจุบนัตวัแปรดา้นเพศมีการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม 
การบริโภค การเปล่ียนแปลงดงักล่าวอาจมีสาเหตุจากการท่ีสตรีท างานมากข้ึน 
 3.  ลกัษณะครอบครัว (Marital status) ในอดีตถึงปัจจุบนัลกัษณะครอบครัวเป็นเป้าหมาย
ท่ีส าคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดโดยมาตลอด และมีความส าคญัอยา่งยิง่ข้ึนในส่วนท่ี
เก่ียวกบัหน่วยผูบ้ริโภค นกัการตลาดจะสนใจจ านวน และลกัษณะของบุคคลในครัวเรือนท่ีใชสิ้นคา้
ใดสินคา้หน่ึง และยงัสนใจในการพิจารณาลกัษณะทางประชาการศาสตร์ และโครงสร้างดา้นส่ือ 
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูต้ดัสินใจในครัวเรือนเพื่อช่วยในการพฒันากลยทุธ์การตลาดใหเ้หมาะสม 
 4.  รายได ้การศึกษา และอาชีพ (Income, education and occupation) เป็นตวัแปร 
ส าคญัในการก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีความร ่ ารวย  
แต่อยา่งไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายไดต้  ่าจะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ปัญหาส าคญัในการแบ่งส่วน
การตลาด โดยถือเกณฑ์รายไดอ้ยา่งเดียวก็คือ รายไดจ้ะเป็นตวัช้ีความสามารถในการจ่ายสินคา้
หรือไม่มีความสามารถในการจ่ายสินคา้ ในขณะเดียวกนัการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแทจ้ริงอาจถือเป็น
เกณฑรู์ปแบบการด ารงชีวติ รสนิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แมร้ายไดเ้ป็นตวัแปรท่ีใชบ้่อยมาก 
นกัการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑร์ายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์หรืออ่ืน ๆ  
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จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้า่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์
เป็นส่ิงท่ีท าใหค้วามตอ้งการของผูบ้ริโภคมีความแตกต่างกนั โดยถา้บุคคลมีปัจจยั 
ดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั ความคิดและการกระท าก็มีแนวโนม้ท่ีแตกต่างกนัไปดว้ย  
และในการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร” ผูท้  าการวิจยัไดน้ ากรอบแนวความคิดน้ีมาใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษา โดยปัจจยั
ดา้นประชากรศาสตร์ของบุคคลหน่ึงท่ีแตกต่างกนันั้นอาจถือเป็นพื้นฐานในการก าหนดใหเ้กิด 
การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA แตกต่างกนัได ้

 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
Engel, Kollat and Blackwell (1968) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ 

หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใช้
ซ่ึงสินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนใน
การก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว 

Krugman (1986) ใหค้วามหมายของการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ เป็นการศึกษาถึง
พฤติกรรมของมนุษยใ์นส่วนท่ีเก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ ลกัษณะการใช ้และการยอมรับในสินคา้ 
บริการนั้น 

Schiffman and Kanuk (1987) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไวว้า่ 
เป็นพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่วา่จะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช ้ประเมินผล หรือการบริโภค
ผลิตภณัฑ ์บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตน
ไดเ้ป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใชท้รัพยากรท่ีมีอยู ่ทั้งเงิน เวลา และก าลงัเพื่อ
บริโภคสินคา้และบริการต่าง ๆ อนัประกอบดว้ย ซ้ืออะไร ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อยา่งไร ท่ีไหน 
และบ่อยแค่ไหน 

เสรี วงษม์ณฑา (2542) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) เป็นการศึกษา
เร่ืองการตอบสนองความตอ้งการและความจ าเป็น (Needs) ของผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจ 
(Satisfaction) นกัการตลาดจะตอบสนองผูบ้ริโภคใหเ้กิดความพึงพอใจไดน้ั้น จึงจ าเป็นตอ้งท า 
ความเขา้ใจผูบ้ริโภค เพราะถา้ไม่เขา้ใจวา่ผูบ้ริโภคคือใคร ไม่เขา้ใจวา่เขาตอ้งการอะไร ชอบส่ิงใด  
ไม่ชอบส่ิงใด ก็ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของเขาได ้
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อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลท่ี
เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่าง ๆ ของ
การตดัสินใจ ซ่ึงเกิดก่อนและเป็นตวัก าหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่านั้น 

ปริญ ลกัษิตานนท ์(2544) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมของผูบ้ริโภควา่ หมายถึง  
การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหา และการใชผ้ลิตภณัฑ ์ซ่ึงรวมถึง
กระบวนการการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อน และมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า ซ่ึงกระบวนการ
ตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อนนั้น หมายถึง ลกัษณะทางพฤติกรรมของผูบ้ริโภคขณะใดขณะหน่ึงท่ีผูบ้ริโภค
ซ้ือสินคา้นั้น จะมีกระบวนการทางจิตวิทยาและสังคมวทิยาท่ีมีส่วนสร้างสมและขดัเกลาทศันคติ 
และค่านิยม 

Solomon (2002) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ เป็นขั้นตอนหน่ึง 
ซ่ึงเก่ียวกบัความคิด ประสบการณ์ การซ้ือ การใชสิ้นคา้ และบริการของผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนอง 
ความตอ้งการและพึงพอใจของลูกคา้ 

ฉตัยาพร เสมอใจ (2549) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
กระบวนการตดัสินใจและกิจกรรมทางกายภาพท่ีบุคคลกระท าเม่ือเขาท าการประเมินครอบครอง
การใชห้รือบริโภค สินคา้และบริการ หรือพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลใน 
การคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินและการด าเนินงานเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ โดยคาดหวงัวา่ 
ส่ิงเหล่านั้นจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนได ้ 

ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตดัสินใจการซ้ือการใชแ้ละการประเมินผล 
การใชสิ้นคา้หรือบริการของบุคคลซ่ึงจะมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการ ทั้งในปัจจุบนั
และอนาคต 
 วมิลศรี แสนสุข, ภทัรพร พลพนาธรรม, พฒันา คิริโชติบณัฑิต และญาณญัฎา ศิระภทัร์
ธาดา (2550) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง  
การแสดงออกมาโดยการตอบรับส่ิงท่ีเกิดข้ึนมาจากความรู้สึก และความนึกคิดเพื่อตอบสนองต่อ 
ส่ิงเร้าต่าง ๆ ท่ีเขา้มากระตุน้จะท าใหผู้ซ้ื้อรายใดรายหน่ึงท าการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑม์าอุปโภค
บริโภคตามความตอ้งการท่ีมีอยูผ่า่นกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อนั้นเอง  

ศิวารัตน์ ณ ปทุม, สุรกิจ เทวกุล และปริญ ลกัษิตานนท ์(2550) ไดใ้หค้วามหมาย 
ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึง 
ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีหมายความรวมถึงกระบวนการตดัสินใจ
ซ่ึงเกิดก่อนและมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า  
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ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หา การคิด การซ้ือ การใช ้ 
การประเมินผลในสินคา้และบริการ ซ่ึงคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขา หรือเป็นขั้นตอน
ซ่ึงเก่ียวกบัความคิด ประสบการณ์ การซ้ือ การใชสิ้นคา้และบริการ ของผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการและความพึงพอใจของเขา หรือหมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจ และ 
การกระท าของ ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ และการใชสิ้นคา้ โดยพฤติกรรมผูบ้ริโภค อาจ
หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ 
รวมทั้งกระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสินใจ ซ่ึงเกิดก่อนและเป็นตวัก าหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่าน้ี 

อดุล จาตุรงคกุล (2550) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลกระท าเม่ือไดรั้บการบริโภคสินคา้หรือบริการรวมไปถึง
การขจดัสินคา้หรือบริการหลงัการบริโภคดว้ย  

Solomon (2009) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(Consumer behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือก (Select)  
การซ้ือ (Purchase) การใช ้(Use) และการก าจดัส่วนท่ีเหลือ (Dispose) ของสินคา้หรือบริการต่าง ๆ 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาของตน พฤติกรรมเหล่าน้ีสามารถอธิบายโดย
ละเอียดไดด้งัน้ี 

การตดัสินใจเลือก หมายถึง พฤติกรรมและกระบวนการทางจิตใจของผูบ้ริโภคในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ โดยครอบคลุมพฤติกรรมต่าง ๆ ตั้งแต่การตระหนกัถึงความตอ้งการ 
การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือกต่าง ๆ และการตดัสินใจ 

การซ้ือ หมายถึง การด าเนินการเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 
ตั้งแต่การเลือกแหล่งท่ีจะซ้ือและวธีิการจ่ายเงินค่าสินคา้หรือบริการ 

การใช ้หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคน าสินคา้มาใชป้ระโยชน์ตามท่ีมุ่งหวงั หรือการรับบริการ
จากองคก์ารธุรกิจ 

การก าจดัส่วนท่ีเหลือ หมายถึง การน าส่วนท่ีเหลือของผลิตภณัฑไ์ปก าจดัทิ้ง โดยอาจ
กระท าในรูปแบบต่าง ๆ เช่น การทิ้งในถึงขยะ การน ากลบัมาใชใ้หม่ (Reuse) การน าไปผลิตใหม่ 
(recycle) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) ไดก้ล่าวถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ เป็นการศึกษาและวจิยั
เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการพฤติกรรม 
การซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดัทากลยุทธ์การตลาด
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ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบดว้ย  
 1.  ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบถึงลกัษณะกลุ่มเป้าหมายทางดา้น
ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวทิยา และพฤติกรรมศาสตร์  
 2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ เช่น 
คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์  
 3.  ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบถึงวตัถุประสงคใ์นการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงจะตอ้งศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ ปัจจยัทางจิตวทิยา ปัจจยัทาง
สังคม ปัจจยัทางวฒันธรรม และปัจจยัเฉพาะบุคคล  
 4.  ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ เป็นค าถามเพื่อทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ  
ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูบ้ริโภค 

พุทธชาด อินทร์บ ารุง (2553) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่  
เป็นพฤติกรรมหรือกิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการพิจารณา วเิคราะห์ และตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย  
 1.  ความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้ หมายถึง จ านวนคร้ังในการมาซ้ือสินคา้ อาจจะต่อสัปดาห์
ต่อเดือน หรือต่อปี  
 2.  ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ หมายถึง ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ เช่น อาหาร-เคร่ืองด่ืม เส้ือผา้ 
เคร่ืองประดบั หนงัสือ สัตวเ์ล้ียง เป็นตน้ 
 3.  ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ หมายถึง จ านวนเงินท่ีเสียไปในการซ้ือสินคา้ใน
ตลาดนดัต่อคร้ัง 
 4.  บุคคลท่ีมาซ้ือสินคา้ดว้ย หมายถึง บุคคลท่ีมาซ้ือสินคา้ในตลาดนดัดว้ย เช่น พ่อแม่ 
เพื่อน คนรัก เป็นตน้ 
 5.  บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ หมายถึง บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในตลาดนดั เช่น พอ่ แม่ เพื่อน คนรัก เป็นตน้ 

Solomon (2011) ไดอ้ธิบายไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการต่าง ๆ  
ท่ีบุคคล หรือกลุ่มบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้ง เพื่อท าการเลือกสรรการซ้ือ การใช ้หรือการบริโภค 
อนัเก่ียวกบัสินคา้ บริการ ความคิด หรือประสบการณ์ เพื่อสนองความตอ้งการและความปรารถนา
ต่าง ๆ สอดคลอ้งกบั Schiffman and Kanuk (2004) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ กระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงจะเป็นการปฏิบติัท่ีจะเก่ียวขอ้งโดยตรงกบั
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การซ้ือและ การใชสิ้นคา้หรือบริการต่าง ๆ โดยพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท่ีศึกษาในคร้ังน้ี
ประกอบดว้ย 3 ดา้น ดงัน้ี  
 1.  ทศันคติ คือ ผลสรุปของการประเมินส่ิงใดส่ิงหน่ึง ไม่วา่จะเป็นต่อวตัถุ เหตุการณ์ 
บุคคล หรือการกระท า ซ่ึงบ่งช้ีวา่ส่ิงนั้นน่าพอใจหรือไม่น่าพอใจ ชอบหรือไม่ชอบ โดยทศันคติ 
เกิดจากการผสมผสานกนัของแรงจูงใจ การรับรู้ต่อส่ิงเร้า อารมณ์ ความรู้สึก และกระบวนการรับรู้
ต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีอยูแ่วดลอ้ม (Hawkins, Neal & Quester, 2004) Schiffman and Kanuk (2004) 
กล่าววา่ ทศันคติประกอบดว้ยองคป์ระกอบส าคญั 3 ประการ ไดแ้ก่ องคป์ระกอบดา้นความเขา้ใจ 
(Cognitive component) องคป์ระกอบดา้นความรู้สึก (Affective component) และองคป์ระกอบ 
ดา้นพฤติกรรม (Conative component)  
 2.  ความตั้งใจซ้ือ คือ 1 ใน 5 ขั้นตอนในการ เลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค เม่ือผูบ้ริโภค
ตอ้งเผชิญกบัทางเลือกในการซ้ือสินคา้มากกวา่ 1 ทางข้ึนไป ซ่ึงประกอบไปดว้ย 5 ขั้นตอน คือ  
การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือกการตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัจากซ้ือ 
(Engel, Blackwell & Mimiard, 2006)  
 3.  การเขา้ร่วม คือ การกระท าหรือพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีไดก้ระท าไปแลว้ โดย
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ การแสดงออกของผูบ้ริโภคแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการ
บริโภคสินคา้หรือบริการต่าง ๆ (Solomon, 2011)  

 การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคตอ้งมีการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อคน้หา 
หรือวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและ
พฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์
การตลาดท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
ฉตัยาพร เสมอใจ (2549) ไดก้ล่าวถึงการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค วา่เป็นการศึกษา 

วา่กลุ่มผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมอยา่งไร ในการด าเนินชีวติ รวมถึงการตดัสินใจซ้ือและการใชสิ้นคา้
และบริการอยา่งไร ซ่ึงหลกัการท่ีมีประสิทธิภาพในการวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ หลกั 
6Ws และ 1H ประกอบดว้ย WHO?, WHAT?, WHY?, WHO?, WHEN?, WHERE? และ HOW?  
ท่ีตอ้งพิจารณาหลกัต่าง ๆ เก่ียวกบัตลาดเพื่อใหไ้ดค้  าตอบท่ีตอ้งการทราบตามหลกั 7Os ซ่ึง
ประกอบดว้ย  Occupants, Objects, Objectives, Organization, Occasion, Outlet และ Operation  
ดงัมีรายละเอียดต่อไปน้ี 
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 1.  ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) ผูบ้ริโภคทุกคนอาจไม่ใช่
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเสมอไป การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคก็เพื่อหากลุ่มท่ีใชสิ้นคา้หรือบริการ หรือ
มีแนวโนม้ท่ีจะใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น ๆ ซ่ึงท าใหท้ราบถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีแทจ้ริงของผลิตภณัฑ์ 
 2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) หลงัจากระบุกลุ่มเป้าหมายท่ี
ชดัเจนจึงท าการวิเคราะห์พฤติกรรมของตลาด เพื่อทราบถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงท่ีลูกคา้ตอ้งการ
จากผลิตภณัฑห์รือองคก์ร 
 3.  ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) การวเิคราะห์จะช่วยใหท้ราบใน
การตดัสินใจซ้ือ เพื่อสามารถน ามาเป็นแนวทางในการวางแผนจูงใจกลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้สามารถ
ตอบสนองเหตุผลท่ีท าใหลู้กคา้แบ่งออกเป็นสองกลุ่ม คือ กลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือเวลาเป็นหลกั และกลุ่มลูกคา้
ท่ีซ้ือความสะดวกสบายเป็นหลกั 
 4.  ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) ในการตดัสินใจ
ซ้ืออาจมีบุคคลอ่ืนท่ีมีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ เพราะผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีซ้ืออาจไม่ใช่ 
ผูท่ี้ใชสิ้นคา้โดยตรง อาจใชร่้วมกนัหลายคน การศึกษาถึงผูมี้ส่วนร่วมก็เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการ
จดัท าโปรแกรมทางการโฆษณาในการช่วยกระตุน้การตดัสินใจ 
 5.  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือไร (When does the consumer buy?) ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมในการ
บริโภคสินคา้และบริการในแต่ละประเภทท่ีแตกต่างกนัตามโอกาสท่ีจะใช ้ดงันั้น การวิเคราะห์โอกาส
ในการซ้ือของลูกคา้จะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถเตรียมรับมือในการผลิตใหเ้พียงพอ และ 
การส่งเสริมการตลาดในรูปแบบ และในช่วงเวลาท่ีเหมาะสม 
 6.  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เพื่อทราบถึงแหล่งท่ีลูกคา้นิยม
หรือสะดวกท่ีจะไปซ้ือเพื่อการบริหารช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม  
และตอ้งการความสะดวกสบาย 
 7.  ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) เพื่อทราบถึงการบริหารการซ้ือ 
ของลูกคา้วา่มีขั้นตอนการซ้ืออยา่งไร ตั้งแต่การรับรู้ถึงปัญหา ท าการคน้หาขอ้มูลเพื่อแกไ้ข หรือ 
ลดปัญหานั้น ๆ ท าการประเมินทางเลือกในการแกไ้ขปัญหา และตดัสินใจซ้ืออยา่งไร จะช่วยใหธุ้รกิจ 
มีขอ้มูลในการวางแผนการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายใหม้ากท่ีสุด 
 ค  าถามทั้ง 7 ค าถาม เป็นโจทยส์ าหรับวเิคราะห์หาค าตอบ 7 ประการ (7Os) คือ 
 1.  ลกัษณะผูบ้ริโภค (Occupants) ไดแ้ก่ อาชีพ ลกัษณะงาน รายได ้เป็นตน้ 
 2.  ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ (Objects) ไดแ้ก่ ซ้ือสินคา้ประเภทไม่คงทนถาวร เช่น ปากกา ดินสอ  
ซ้ือสินคา้ท่ีคงทนถาวร ใชป้ระโยชน์ไดน้าน เช่น ตูเ้ยน็ โทรทศัน์ ซ้ือบริการหรือความพึงพอใจ  
 



22 

เช่น ร้านเสริมสวย ซ้ือสินคา้ท่ีสะดวกซ้ือ เช่น หนงัสือพิมพ ์หมากฝร่ัง ซ้ือสินคา้เปรียบเทียบซ้ือ  
เช่น รองเทา้ เส้ือผา้ส าเร็จรูป 
 3.  วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) ไดแ้ก่ ซ้ือไวใ้ชเ้องเพื่อตอบสนองความตอ้งการ 
ทางร่างกาย หรืออาจเป็นการซ้ือเพื่อตอบสนองความตอ้งการทางสังคม วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
อีกประการหน่ึง คือ การซ้ือเพื่อตอบสนองความตอ้งการทางจิตวทิยา 
 4.  ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือ (Organization) เช่น การตดัสินใจซ้ือเองหรือมีผูช้กัชวนใหซ้ื้อ 
 5.  โอกาสในการซ้ือ (Occasion) ไดแ้ก่ จะซ้ือในช่วงเวลาใด ในโอกาสพิเศษ หรือ  
ในโอกาสเทศกาลต่าง ๆ  
 6.  สถานท่ีซ้ือ (Outlet) ไดแ้ก่ สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคไปซ้ือ เช่น ร้านคา้สะดวกซ้ือ 
(Convenience store) หา้งสรรพสินคา้ (Department store) หรือซ้ือผา่นระบบขายตรง (Direct sales) 
 7.  ขั้นตอนในการซ้ือ (Operation) ไดแ้ก่ กระบวนการซ้ือเป็นอยา่งไร เช่น มีขั้นตอน 
การพิจารณาซบัซอ้น หรือตอ้งเปรียบเทียบ หรือเป็นการตดัสินใจซ้ือดว้ยอารมณ์ ไม่จ  าเป็นตอ้งใช้
เวลาในการตดัสินใจมากนกั เช่น น ้าหอม เคร่ืองส าอาง เป็นตน้ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550) การวเิคราะห์พฤติกรรมดา้นการบริโภค (Analyzing 
consumer behavior) เป็นการคน้ควา้หรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค  
เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีจะช่วย
ใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์การตลาด (Marketing mix) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจ
ของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม โดยค าถามท่ีใชค้น้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1Hs 
เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os รายละเอียดมีดงัต่อไปน้ี 
 1.  ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบ
ถึงลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้นประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวทิยา และ 
พฤติกรรมศาสตร์ กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง กลยทุธ์การตลาด (4Ps) ประกอบดว้ย กลยทุธ์ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมและสามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้
 2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบถึง 
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) เช่น คุณสมบติั หรือ องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์(Product 
components) และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั (Competitive differentiation) กลยทุธ์
การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product strategies) ประกอบดว้ย 
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  2.1  ผลิตภณัฑห์ลกั  
  2.2  รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ การบรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ รูปแบบบริการคุณภาพ 
ลกัษณะนวตักรรม 
  2.3  ผลิตภณัฑค์วบ  
  2.4  ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั  
  2.5  ศกัยภาพผลิตภณัฑค์วามแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive differentiation) 
ประกอบดว้ย ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์ บริการ พนกังาน และภาพลกัษณ์ 
 3.  ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบถึง
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) ของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะตอ้งศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือ คือ ปัจจยัทางจิตวทิยา ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัทางวฒันธรรม และปัจจยัเฉพาะ
บุคคล กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product Strategies) ประกอบดว้ย กลยทุธ์ 
การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย การใหข้่าว การประชาสัมพนัธ์ 
 4.  ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นค าถาม 
เพื่อทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย  
ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูบ้ริโภค กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์การโฆษณา  
และ/ หรือ กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Advertising and Promotion Strategies) โดยใชก้ลุ่ม
อิทธิพล 
 5.  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบถึง
โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงเดือนใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน 
ช่วงเวลาใดของโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญัต่าง ๆ เป็นตน้ กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ ์
การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategies) เช่นการท าการส่งเสริมการตลาดเม่ือใดจึงสอดคลอ้ง
กบัโอกาสในการซ้ือ 
 6.  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบถึง
ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ร้านคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต 
ฯลฯ กลยทุธ์ท่ีใชก้นัมาก คือ กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution channel strategies) 
บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมาย โดยพิจารณาวา่จะผา่นคนกลางอยา่งไร 
 7.  ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบถึง
ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operation) ซ่ึงประกอบดว้ย การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล  
การประเมินผล การตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ ์
การส่งเสริมการตลาด (Promotion strategies) ประกอบดว้ย กลยทุธ์การโฆษณา การขายโดยใช้
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พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การใหข้่าว การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง เช่น พนกังาน
ขายจะก าหนดวตัถุประสงคใ์นการขายใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือ 

พชัรพร เหลืองอุษากุล (2557) ไดก้ล่าวถึงการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัมี
รายละเอียดต่อไปน้ี 
 1.  Who is the target? ใครคือกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

ความหมายบอกชดัเจนวา่ “เป้า” แสดงวา่ เป็นการเจาะจงเฉพาะจุดใดจุดหน่ึง กลุ่มใด 
กลุ่มหน่ึงเท่านั้นไม่ใช่ทุกคนท่ีจะใช่ลูกคา้เสมอไป ตวัอยา่งเช่น สินคา้รองเทา้ส้นสูงแบรนด์เนม 
กลุ่มเป้าหมายกลุ่มน้ีจึงเป็นกลุ่มเป้าหมายเฉพาะกลุ่ม เป็นผูห้ญิงวยัท างาน ชอบแฟชัน่และมีรายได้
สูงเท่านั้น เป็นตน้ 
 2.  What does the consumer buy? อะไรท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ 

เม่ือเรารู้กลุ่มเป้าหมายของเราท่ีชดัเจนแลว้ เราก็ตอ้งท าความเขา้ใจวา่ อะไรเป็น 
ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงท่ีลูกคา้ตอ้งการซ้ือจริง ๆ เช่น หากสินคา้คือ รองเทา้ส้นสูงแบรนดเ์นม
กลุ่มเป้าหมายจะซ้ือเพราะสินคา้มีคุณภาพ เป็นท่ีรู้จกัตราสินคา้นั้น ช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์ท่ีดี
ยกระดบัฐานะใหก้บัผูส้วมใส่ ซ่ึงถา้เป็นรองเทา้ส้นสูงราคาแพงมกัจะผลิตออกมาจ านวนไม่มาก  
มีแบบไม่ก่ีแบบ และมีจ านวนจ ากดั กลุ่มเป้าหมายกลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มขนาดไม่ใหญ่นกัเป็น
กลุ่มเป้าหมายท่ีมีก าลงัซ้ือ สามารถซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาสูงได ้และมีลกัษณะเป็นกลุ่มเฉพาะ (Niche) 
 3.  Why does the consumer buy? ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
 จากสินคา้รองเทา้ส้นสูง ลูกคา้สามารถแบ่งออกไดเ้ป็นหลายกลุ่มมาก ยกตวัอยา่งจ ากดั 
วงลูกคา้ใหแ้คบลงมา โดยแบ่งลูกคา้ออกเป็น 2 กลุ่มใหช้ดัเจนยิง่ข้ึน คือ กลุ่มผูห้ญิงทัว่ ๆ ไป กลุ่มน้ี
จะซ้ือรองเทา้ท่ีมีทัว่ไปตามทอ้งตลาดจะซ้ือใส่เพื่อการใชง้านเป็นหลกั เพื่อใหก้ารแต่งกายดูดีข้ึน 
เนน้ราคาท่ีเหมาะสม ไม่แพงหรือถูกจนเกินไป ในทางกลบักนักลุ่มผูห้ญิงท่ีมีรายไดสู้งซ้ือเพราะ
เหตุผลอ่ืนมากกวา่แค่การใชง้าน เช่น ชอบแต่งตวัเพื่อออกสังคม ไม่ไดซ้ื้อแค่เพราะคุณภาพเท่านั้น 
แต่ยงัซ้ือความภาคภูมิใจเม่ือไดส้วมใส่รองเทา้ราคาแพง มียีห่อ้ดงั สังคมใหก้ารยอมรับ เป็นตน้ 
 4.  Who participates in the buying? ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
 เพราะบางทีผูท่ี้ซ้ือสินคา้อาจจะไม่ใช่ผูท่ี้ใชสิ้นคา้โดยตรง อาจจะยงัไม่มีความรู้ในการใช้
สินคา้ ตอ้งอาศยัผูรู้้เป็นกลุ่มคนเขา้มามีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ เช่น รองเทา้กีฬาก็แบ่งไดห้ลาย
แบบ มีรายละเอียดคุณสมบติัของตวัรองเทา้ท่ีไม่เหมือนกนั อาจจะตอ้งอาศยัความรู้จากผูท่ี้ช านาญ
เฉพาะทางมาช่วยใหค้  าแนะน าก่อนตดัสินใจ เพื่อเลือกรองเทา้ท่ีเหมาะสมกบัลกัษณะของเทา้  
เพื่อความปลอดภยัในการใชง้าน เป็นตน้ 
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 5.  When does the consumer buy? ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
 ช่วงเวลาท าใหเ้ราสามารถค านวณไดว้า่ เราควรจะผลิตสินคา้มากนอ้ยเพียงใดเพื่อใหพ้อดี
กบัควมตอ้งการของตลาด เช่น เส้ือผา้นกัเรียน รองเทา้นกัเรียนจะผลิตออกมาจ าหน่ายมาก และมี
การเผยแพร่โฆษณาทางการตลาดในช่วงเวลาท่ีนกัเรียนใกลจ้ะเปิดเทอม เพราะเป็นเวลาท่ีผูบ้ริโภค 
มีความตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีเก่ียวกบัเคร่ืองแบบนกัเรียนสูง 
 6.  Where does the consumer buy? ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
 ส่ิงท่ีขาดไม่ไดก้็คือ สถานท่ีท่ีลูกคา้สามารถเขา้ถึงสินคา้ไดซ่ึ้งมีความส าคญัดว้ยเช่นกนั 
เช่นรองเทา้ส้นสูงราคาแพง ก็สมควรท่ีจะขายในหา้งสรรพสินคา้ระดบั 5 ดาว มีร้านคา้ท่ีเป็น 
แบรนดช่ื์อดงั ในขณะท่ีรองเทา้กีฬาก็ตอ้งไปขายตามสถานท่ีออกก าลงักาย หรือแผนกกีฬาใน
หา้งสรรพสินคา้ 
 7.  How does the consumer buy? ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
 เราจะสามารถทราบไดว้า่ลูกคา้มีขั้นตอนในการซ้ือของอยา่งไร เกิดปัญหาอะไรข้ึนบา้ง
ในการซ้ือของ ตั้งแต่ตน้จนถึงการตดัสินใจซ้ือ พอไดข้อ้มูลท่ีพอจะตอบไดว้า่ ลูกคา้ซ้ืออะไร ซ้ือท่ี
ไหน ซ้ือท าไม ซ้ืออยา่งไร ใครเป็นคนท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ ซ้ือเองหรือมีคนซ้ือให ้เม่ือน า
ขอ้มูลมารวบรวมก็สามารถน ามาวเิคราะห์ เพื่อดูวา่ปัญหาท่ีเกิดกบัสินคา้ท่ีลูกคา้ไม่ซ้ือเกิดข้ึนเพราะ
อะไร สามารถช่วยใหแ้กไ้ขขอ้บกพร่อง ช่วยใหธุ้รกิจมีขอ้มูลท่ีจะสามารถน าไปพฒันาผลิตภณัฑ์
ต่อไปไดใ้นอนาคต  

โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
Kotler (2003) บิดาแห่งวงการดา้นการตลาด ไดน้ าทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคขา้งตน้  

มาสร้างเป็นตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคข้ึน โดยกล่าววา่ ผูบ้ริโภคจะแสดงพฤติกรรมเพราะมี 
ส่ิงเร้าหรือส่ิงกระตุน้ท าใหเ้กิดความตอ้งการ โดยจะถูกป้อนเขา้สู่ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค  
ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าโดยผูผ้ลิตไม่สามารถคาดคะเนไดว้า่ความรู้สึกนึกคิดไดเ้กิดข้ึนเน่ืองจาก
ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัใดบา้ง ซ่ึงผูบ้ริโภคก็จะเกิดการตอบสนอง (Response) เรียกตวัแบบพฤติกรรม
ผูบ้ริโภควา่ ส่ิงกระตุน้-การตอบสนอง (Stimulus-response model, S-R model) โดยมีรายละเอียด  
ดงัน้ี  
 1.  ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ปณิศา ลญัชานนท ์(2548) กล่าววา่ ส่ิงกระตุน้อาจจะเกิดข้ึนเอง
จากภายในร่างกาย และส่ิงกระตุน้จากภายนอก นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก
เพื่อใหผู้บ้ริโภคตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึงอาจใช ้
เหตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจซ้ือในดา้นจิตวทิยา (อารมณ์) ก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอก
ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 
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  1.1  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาด
สามารถควบคุมและตอ้งจดัให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
mix) ประกอบดว้ย 
   1.1.1  ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงาม เพื่อกระตุน้
ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค 
   1.1.2  ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น การก าหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์ 
หรือล่อใจกลุ่มเป้าหมาย 
   1.1.3  ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจ าหน่าย เช่น การจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึง
เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค 
   1.1.4  ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาอยา่งสม ่าเสมอ  
การใชค้วามพยายามของพนกังาน การลด แลก แจก แถม และการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบั 
บุคคลทัว่ไป เพื่อกระตุน้ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค 
  1.2  ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยู่
ภายนอกองคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่  
   1.2.1  ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมี
อิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
   1.2.2  ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ีเช่น เทคโนโลยใีหม่ดา้นการฝาก ถอนเงิน
อตัโนมติัสามารถกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 
   1.2.3  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษี 
สินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการเทศกาลต่าง ๆ  
   1.2.4  ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาล 
ต่าง ๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 
 2.  กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ปณิศา ลญัชานนท ์
(2548) กล่าววา่ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้าย 
ไม่สามารถทราบไดจึ้งตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
  2.1  ลกัษณะผูซ้ื้อ ลกัษณะของผูซ้ื้อจะมีอิทธิพลมาจากปัจจยัต่าง ๆ คือ ปัจจยั 
ดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัดา้นจิตวทิยา ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นสถานการณ์  
และปัจจยัดา้นเทคโนโลยี 
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  2.2  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหา 
การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงเกิดจาก 
ส่ิงกระตุน้ภายในและภายนอกไม่สามารถสนองความตอ้งการไดท้นัที 
 3.  การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buy’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือ 
ผูซ้ื้อ ปณิศา ลญัชานนท ์(2548) กล่าววา่ ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี  
  3.1  การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product choice) ตวัอยา่ง การเลือกผลิตภณัฑ์อาหารเชา้
ผูบ้ริโภคมีทางเลือก คือ นมสดกล่อง บะหม่ีส าเร็จรูป ขนมปัง เป็นตน้ 
  3.2  การเลือกตราสินคา้ (Brand choice) ตวัอยา่ง ถา้ผูบ้ริโภคจะเลือกนมสดกล่อง 
จะเลือกยีห่อ้ใด เช่น โฟร์โมสต ์หนองโพ มะลิ เป็นตน้ 
  3.3  การเลือกผูข้าย (Dealer choice) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกจากหอ้งสรรพสินคา้
หรือร้านคา้ ใกลบ้า้นร้านใด 
  3.4  การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเชา้ 
กลางวนัหรือเยน็ ในการซ้ือนมสดกล่อง 
  3.5  การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกวา่จะซ้ือ
หน่ึงกล่อง คร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล 

โดยโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Kotler (2003) สามารถสรุปไดด้งัภาพ 
 

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 
และส่ิงกระตุ้นอืน่ ๆ  

 
กล่องด า หรือ 

ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ 
 

การตอบสนอง 
ของผู้ซ้ือ 

ส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาด 

ส่ิงกระตุน้ 
อ่ืน ๆ  

 1.  ปัจจยัทาง    
     วฒันธรรม 
2.  ปัจจยัทางสังคม 
3. ปัจจยัส่วนบุคคล 
4.  ปัจจยัทาง 
     จิตวทิยา 

กระบวนการ
ตดัสินใจ 
ของผูซ้ื้อ 

 
การตอบสนอง 

1.  ผลิตภณัฑ์ 
2.  ราคา 
3.  การจดัจ าหน่าย 
4.  การส่งเสริม 
     การตลาด  

1.  เศรษฐกิจ 
2.  เทคโนโลย ี
3.  การเมือง 
4.  วฒันธรรม 

 
 

1.  การเลือก 
     ผลิตภณัฑ์ 
2.  การเลือกตรา 
     สินคา้ 
3.  การเลือกผูข้าย 
4.  เวลาการซ้ือ 
5.  ปริมาณการซ้ือ 

 
ภาพท่ี 2-1 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Kotler, 2003) 
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ตุลยลกัษณ์ อู๋ไพจิตร (2550) การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) จะเป็นอยา่งไร
ข้ึนอยูก่บัลกัษณะการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายใตอิ้ทธิพลของปัจจยัต่าง ๆ ดงักล่าวแลว้ขา้งตน้ 
และขั้นตอนการตอบสนองของผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี  
 1.  การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product choice) เป็นการเลือกชนิดของผลิตภณัฑท่ี์จะซ้ือ  
 2.  การเลือกตราสินคา้ (Brand choice) เป็นการเลือกตราผลิตภณัฑท่ี์จะซ้ือ  
 3.  การเลือกผูข้าย (Dealer choice) เป็นการเลือกตดัสินใจวา่จะเลือกซ้ือจากผูข้ายรายใด  
 4.  การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) คือ ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเชา้ กลางวนั 
หรือเยน็ในการซ้ือสินคา้  
 5.  การเลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase amount) เป็นการตดัสินใจวา่จะซ้ือสินคา้  
มากนอ้ยแค่ไหน ถา้ตอ้งการใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้คร้ังละมาก ๆ นกัการตลาดจะตอ้งใชก้ารส่งเสริม
กาขายเขา้ช่วย เช่น ใหส่้วนลดปริมาณ หรือใหข้องแถม เป็นตน้  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550) โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior 
model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จาก 
การท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าใหเ้กิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิด
ของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ และจะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ 
(Buyer response) หรือการตดัสินของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ี 
อยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กิดความตอ้งการก่อน แลว้ท าใหเ้กิดการตอบสนอง (Responses) 
ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S-R theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี ดงัน้ี 

1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้น้ีอาจเกิดข้ึนเองภายในร่างกาย (Inside stimulus) 
และส่ิงกระตุน้จากภายนอก (Outside stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้
ภายนอกเพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือ
สินคา้ (Buying motive) ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจซ้ือ ดา้นจิตวิทยา 
(อารมณ์) ก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 
  1.1  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาด
สามารถควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ขั้น เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix) ประกอบดว้ย 
   1.1.1  ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงาม 
เพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 
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   1.1.2  ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบั
ผลิตภณัฑ์ โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 
   1.1.3  ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางจ าหน่าย (Distribution หรือ Place) เช่น จดั
จ าหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ถือวา่เป็นกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
   1.1.4  ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา 
สม ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์ 
อนัดีกบับุคคลทัว่ไปเหล่าน้ี ถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
  1.2  ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยู่
ภายในองคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
   1.2.1  ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น สภาวะเศรษฐกิจรายไดข้อง
ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
   1.2.2  ส่ิงกระตุน้ทางสังคม (Social) เช่น การชกัชวนของเพื่อนหรือบุคคลใน
ครอบครัว ส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal stimulus) หมายถึง ส่ิงกระตุน้ท่ีเกิดจากสัญชาติญาณ หรือ
นิสัยซ่ึงช่วยกระตุน้ใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึงออกมา 
   1.2.3  ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technology) เช่น เทคโนโลยใีหม่ดา้นฝาก-ถอน
เงินอตัโนมติัสามารถกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 
   1.2.4  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เช่น กฎหมายเพิ่ม
หรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
   1.2.5  ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Culture) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลต่าง ๆ จะมีผลใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 
 2.  กล่องด าหรือกล่องความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิด
ของผูซ้ื้อท่ีเปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้ง
พยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของ 
ผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
  2.1  ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer characteristics) ลกัษณะของผูมี้อิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ 
คือปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา ซ่ึงรายละเอียด 
ในแต่ละลกัษณะจะกล่าวถึงในหวัขอ้ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  2.2  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) ประกอบดว้ยขั้นตอน คือ 
   2.2.1  การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) การท่ีผูบ้ริโภครู้จกัปัญหา ซ่ึงหมายถึง 
ผูบ้ริโภคทราบความจ าเป็นและความตอ้งการในสินคา้ งานของนกัการตลาดในขั้นน้ีก็คือ จดัส่ิง
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กระตุน้ความตอ้งการ ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางจ าหน่าย หรือการส่งเสริมตลาดเพื่อใหผู้บ้ริโภค
เกิดความตอ้งการในสินคา้ 
   2.2.2  การคน้หาขอ้มูล (Information search) เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ปัญหา นัน่คือ  
เกิดความตอ้งการในขั้นท่ี 1 แลว้ก็จะคน้หาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่าง  ๆ  
    2.2.2.1  แหล่งขอ้มูล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน คนรู้จกั 
    2.2.2.2  แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณา พนกังานขาย งานของนกัการตลาด 
ท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการขั้นน้ี คือ พยายามจดัขอ้มูลข่าวสารใหผ้า่นแหล่งการคา้ และแหล่งบุคคล
ใหมี้ประสิทธิภาพและทัว่ถึง 
   2.2.3  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) การพิจารณาเลือก
ผลิตภณัฑต่์าง ๆ จากขอ้มูลท่ีรวบรวมไดใ้นขั้นท่ี 2 หลกัเกณฑท่ี์พิจารณา คือ 
    2.2.3.1  คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ เช่น รูปร่าง รูปทรง 
    2.2.3.2  การใหน้ ้าหนกัความส าคญัส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์เช่น ราคา
เหมาะสม คุณภาพสูง 
    2.2.3.3  ความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ หรือภาพลกัษณ์ ซ่ึงความน่าเช่ือถือน้ี 
จะมีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกในการตดัสินใจ 
    2.2.3.4  เปรียบเทียบระหวา่งยีห่อ้ต่าง ๆ งานของนกัการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบั
กระบวนการในขั้นน้ีคือ การจดัส่วนประสมการตลาดดา้นต่าง ๆ ใหเ้หมาะสม 
   2.2.4  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑย์ีห่อ้ใด
เน่ืองจากมีการประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ มาแลว้ ผูบ้ริโภคจ าตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เขาชอบ
มากท่ีสุด และปฏิเสธท่ีจะซ้ือสินคา้ท่ีตนเองไม่มีความพอใจท่ีจะซ้ือ 
   2.2.5  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-purchase behavior) เป็นความรู้สึกพอใจ
หรือไ ม่พอใจหลงัจากมีการซ้ือผลิตภณัฑไ์ปใชแ้ลว้ ความรู้สึกน้ีข้ึนอยูก่บัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์
และความคาดหวงัของผูบ้ริโภค ถา้ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัตามท่ีคาดหวงัก็จะเกิดผลในทางบวก คือ
ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจและมีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือซ ้ า แต่ถา้ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัไม่ตรงตามตอ้งการ
หรือต ่ากวา่ท่ีคาดหวงัยอ่มเกิดผลในทางลบ นัน่คือ ผูบ้ริโภคไม่พอใจ และมีแนวโนม้ท่ีจะไม่ซ้ือซ ้ า
ค่อนขา้งสูง 
 3.  การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือ 
ผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decisions) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี 
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  3.1  การตดัสินใจดา้นผลิตภณัฑ ์(Product decision) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีจะ
ซ้ือผลิตภณัฑห์น่ึงจะข้ึนอยูก่บัทศันคติต่อผูป้ระกอบการธุรกิจ และยีห่อ้ ราคา การลดราคา การ
ตดัสินใจ ดา้นผลิตภณัฑจ์ะท าการตดัสินใจเก่ียวกบัเร่ืองต่อไปน้ี 
   3.1.1  การตดัสินใจเก่ียวกบัยีห่อ้ (Brand decision) 
   3.1.2  การตดัสินใจดา้นราคาและการลดราคา (Price and deal decision) 
   3.1.3  การตดัสินใจซ้ือโดยฉบัพลนั (Impulse decision) 
  3.2  การตดัสินใจดา้นร้านคา้ (Store decision) การตดัสินใจดา้นร้านคา้ของผูบ้ริโภค
ข้ึนอยูก่บัทศันคติ ความรู้สึกต่อร้านนั้น ๆ การเลือกร้านคา้ (Choice of store) การเลือกร้านคา้ 
ข้ึนอยูก่บัท าเลท่ีตั้ง ประเภทของสินคา้ ราคา และการบริการ 
  3.3  การตดัสินใจเก่ียวกบัวธีิการซ้ือ (Method of purchase decision) ลกัษณะหรือ
วธีิการซ้ือของผูบ้ริโภคจะใชห้วัขอ้ต่อไปน้ีพิจารณา คือ 
   3.3.1  ทศันคติต่อเวลาและระยะทาง (Attitude toward time distance) ผูบ้ริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวา่งระยะทางกบัสินคา้ท่ีจ  าหน่าย 
   3.3.2  การตดัสินใจจบัจ่ายหลายประเภท (Multiple shopping decision) ผูบ้ริโภค
มกันิยมไปร้านคา้ท่ีสามารถหาซ้ือของท่ีตอ้งการไดค้รบทุกอยา่งภายในร้านเดียว (One stop 
shopping) 

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) 
การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ 

ของผูบ้ริโภคทางดา้นต่าง ๆ และเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสม เม่ือผูซ้ื้อ 
ไดรั้บส่ิงกระตุน้ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึง
เปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้งานของผูข้ายและนกัการตลาดก็คือ คน้หา 
วา่ลกัษณะผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลส่ิงใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็น
เป้าหมายจะมีประโยชน์ส าหรับนกัการตลาดคือ ทราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้เพื่อจะ
จดัส่วนประสมทางการตลาดต่าง ๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป้าหมายไดถู้กตอ้ง
ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคลและ
ปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1.  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture factor) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน  
โดยเป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่รุ่นหน่ึง โดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษย ์
ในสังคมหน่ึงค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคม และก าหนดความแตกต่างของ
สังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืน วฒันธรรมเป็นส่ิงก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล  
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ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งค านึงถึงความเปล่ียนแปลงของวฒันธรรม และน าลกัษณะการเปล่ียนแปลง
เหล่านั้นไปใชก้ าหนดโปรแกรมการตลาด ตวัอยา่ง การเปล่ียนแปลงวฒันธรรมในสังคมไทย
วฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมยอ่ย และชั้นของสังคมโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
  1.1  วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เช่น
ลกัษณะนิสัยของคนไทยซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ท าใหมี้ลกัษณะ
พฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงถึงกนั 
  1.2  วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย (Subculture) หมายถึงวฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมี
ลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนัซ่ึงมีอยูภ่ายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซอ้น วฒันธรรมยอ่ยเกิด
จากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์ลกัษณะวฒันธรรมยอ่ย ประกอบดว้ย 
   1.2.1  กลุ่มเช้ือชาติ (Nationality groups) เช้ือชาติต่าง ๆ ไดแ้ก่ ไทย จีน องักฤษ 
อเมริกนั เป็นตน้ แต่ละเช้ือชาติมีการบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
   1.2.2  กลุ่มศาสนา (Religious groups) กลุ่มศาสนาต่าง ๆ ไดแ้ก่ ชาวพุทธ  
ชาวคริสต ์ชาวอิสลาม เป็นตน้ แต่ละกลุ่มประเพณีและขอ้หา้มท่ีแตกต่างกนัจึงมีผลกระทบต่อ
พฤติกรรมการบริโภค 
   1.2.3  กลุ่มสีผวิ (Racial groups) กลุ่มสีผวิต่าง ๆ เช่น ผวิด า ผวิขาว ผวิเหลือง 
เป็นตน้ แต่ละกลุ่มจะมีค่านิยมในวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนั ท าใหเ้กิดทศันคติท่ีแตกต่างกนัดว้ย 
   1.2.4  พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ (Geographical areas) หรือทอ้งถ่ิน (Region) พื้นท่ี 
ทางภูมิศาสตร์ท าใหเ้กิดลกัษณะการด ารงชีวิตท่ีแตกต่างกนั และมีอิทธิพลต่อการบริโภคท่ี 
แตกต่างกนัดว้ย 
   1.2.5  กลุ่มอาชีพ (Occupational) เช่น กลุ่มเกษตรกร กลุ่มผูใ้ชแ้รงงาน 
กลุ่มพนกังาน กลุ่มนกัธุรกิจ และเจา้ของกิจการ กลุ่มวชิาชีพอ่ืน ๆ เช่น แพทย ์นกักฎหมาย ครู 
   1.2.6  กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุ(Age) เช่น ทารก เด็ก วยัรุ่น ผูใ้หญ่วยัท างานและผูสู้งอายุ 
   1.2.7  กลุ่มยอ่ยดา้นเพศ (Sex) ไดแ้ก่ เพศหญิง และชาย 
  1.3  ชั้นของสังคม (Social class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็น ระดบั
ฐานะท่ีแตกต่างกนั โดยท่ีสมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะอยา่งเดียวกนัและสมาชิกในชั้น
สังคมท่ีแตกต่างกนัจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั การแบ่งชั้นทางสังคมโดยทัว่ไปถือเกณฑจ์ากรายได ้
ทรัพยสิ์น หรืออาชีพ ชั้นทางสังคมเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภค แต่ละ
ชั้นสังคมจะมีลกัษณะค่านิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยา่ง นกัการตลาดตอ้งศึกษาชั้น
สังคมเพื่อเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาดการก าหนดตลาดเป้าหมาย ก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์
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และศึกษาความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย รวมทั้งจดัส่วนประสมการตลาดใหส้ามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของแต่ละชั้นสังคมไดถู้กตอ้ง ลกัษณะท่ีส าคญัของชั้นสังคมมีดงัน้ี 
   1.3.1  บุคคลภายในชั้นสังคมเดียวกนั มีแนวโนม้จะประพฤติเหมือนกนัและ
บริโภคคลา้ยคลึงกนั 
   1.3.2  บุคคลจะถูกจดัล าดบัสูงหรือต ่า ตามต าแหน่งท่ียอมรับในสังคมนั้น 
   1.3.3  ชั้นสังคมแบ่งตามอาชีพ รายได ้ฐานะ ตระกลู ต าแหน่งและหนา้ท่ี หรือ
บุคลิกลกัษณะ 
   1.3.4  ชั้นสังคมแบ่งเป็นล าดบัขั้นตอนท่ีต่อเน่ืองกนัและบุคคลสามารถเปล่ียนชั้น
ของสังคมใหสู้งหรือต ่าลงได ้ 
  ลกัษณะของสังคมแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ได ้3 ระดบั และเป็นกลุ่มยอ่ยได ้6 ระดบั 
นกัการตลาด พบวา่ ชั้นของสังคมมีประโยชน์มากส าหรับการแบ่งส่วนตลาดสินคา้ การก าหนด 
กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ การโฆษณา การใหบ้ริการ และกิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ แต่ละชั้นสังคม
จะแสดงความแตกต่างกนัในดา้นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ละการบริโภคผลิตภณัฑ์ 
 2.  ปัจจยัดา้นสังคม (Social factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจ าวนั และมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคม ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะ 
ผูซ้ื้อ 
  2.1  กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ยกลุ่มน้ีจะมี
อิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง กลุ่มอา้งอิง แบ่งออกเป็น  
2 ระดบั คือ 
   2.1.1  กลุ่มปฐมภูมิ (Primary groups) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิทและเพื่อน 
   2.1.2  กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม  
เพื่อนร่วมอาชีพและร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่าง ๆ ในสังคม  
  กลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่มทางดา้นการเลือกพฤติกรรม และการ
ด ารงชีวิต รวมทั้งทศันคติและแนวความคิดของบุคคล เน่ืองจากบุคคลตอ้งการใหเ้ป็นท่ียอมรับ 
ของกลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคอยา่งไร เช่น การเผยแพร่ศาสนาคริสต ์
แก่กลุ่มวยัรุ่น จะใชน้กัร้องชั้นน าของไทยท่ีวยัรุ่นโปรดปรานร้องเพลงเผยแพร่ศาสนา 
  2.2  ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติ 
ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว  
การขายสินคา้อุปโภคจะตอ้งค านึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญ่ีปุ่น หรือ 
ยโุรปซ่ึงจะมีลกัษณะแตกต่างกนั 
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  2.3  บทบาทและสถานะ (Role and statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น 
ครอบครัวกลุ่มอา้งอิง องคก์าร และสถาบนัต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัใน 
แต่ละกลุ่ม เช่น ในการเสนอขายวดีีโอของครอบครัวหน่ึงจะตอ้งวิเคราะห์วา่ ใครมีบทบาทเป็น 
ผูริ้เร่ิม ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูมี้อิทธิพล ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้
 3.  ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ อาย ุขั้นตอนวฎัจกัรชีวติครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง
เศรษฐกิจการศึกษา รูปแบบการด ารงชีวติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล ดงัน้ี 
  3.1  อาย ุ(Age) อายท่ีุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑต่์างกนั การแบ่งกลุ่ม
ผูบ้ริโภคตามอาย ุประกอบดว้ย ต ่ากวา่ 6 ปี, 6-11 ปี, 12-19 ปี, 20-34 ปี, 35-49 ปี, 50-64 ปี และ  
65 ปีข้ึนไป เช่น กลุ่มวยัชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่ และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ และรายการ
พกัผอ่นหยอ่นใจ 
  3.2  วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวติของ
บุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวติในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ตอ้งการทศันคติ และค่านิยมของบุคคลท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์ และพฤติกรรมการซ้ือ
ท่ีแตกต่างกนั วฎัจกัรชีวิตครอบครัว ประกอบดว้ย ขั้นตอน แต่ละขั้นตอนจะมีลกัษณะการบริโภค
แตกต่างกนั 
  3.3  อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็น และความ
ตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น ขา้ราชการจะซ้ือชุดท างานและสินคา้จ าเป็นประธาน
กรรมการบริษทัและภรรยาจะซ้ือเส้ือผา้ราคาสูง หรือตัว๋เคร่ืองบิน ซ่ึงนกัการตลาดจะศึกษาวา่
ผลิตภณัฑข์องบริษทั มีบุคคลในอาชีพไหนสนใจเพื่อท่ีจะจดักิจกรรมทางตลาด ใหส้นองความ
ตอ้งการให้เหมาะสม 
  3.4  โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) หรือรายได ้(Income) โอกาส
ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ โอกาสเหล่าน้ี 
ประกอบดว้ย รายได ้
  3.5  การออมทรัพย ์อ านาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน นกัการตลาด 
ตอ้งสนใจแนวโนม้ของรายไดส่้วนบุคคล การออมและอตัราดอกเบ้ีย ถา้ภาวะเศรษฐกิจตกต ่า 
คนมีรายไดต้  ่ากิจการตอ้งปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่าย การตั้งราคาลดการผลิตและ 
สินคา้คงคลงั และวธีิการต่าง ๆ เพื่อป้องกนัการขาดแคลนเงินหมุนเวยีน 
  3.6  การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑมี์
คุณภาพดีมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า 
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  3.7  ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) ค่านิยมหรือ
คุณค่า(Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคลหรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือ
หมายถึง อตัราส่วนของผลประโยชน์ท่ีรับรู้ต่อราคาสินคา้ ส่วนรูปแบบการด ารงชีวติ (Lifestyle) 
หมายถึง รูปแบบการด ารงชีวิตในโลกมนุษยโ์ดยแสดงออกในรูปของ 
   3.7.1  กิจกรรม (Activities) 
   3.7.2  ความสนใจ (Interests) 
   3.7.3  ความคิดเห็น (Opinions) 
  รูปแบบการด ารงชีวิตข้ึนกบัวฒันธรรม ชั้นของสังคมและกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล
นกัการตลาดเช่ือวา่ การเลือกผลิตภณัฑข์องบุคคลข้ึนอยูก่บัค่านิยม และรูปแบบการด ารงชีวติ
ตวัอยา่ง รูปแบบการด ารงชีวิตท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริโภคสินคา้ ส าหรับผูท่ี้ชอบเท่ียวกลางวนั หรือ 
ผูท่ี้ชอบเท่ียวกลางคืน หรือผูท่ี้ชอบอยูบ่า้นจะแตกต่างกนั 
 4.  ปัจจยัทางจิตวทิยา (Psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจาก
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา ซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้
สินคา้ ปัจจยัภายในประกอบดว้ย 1) การจูงใจ 2) การรับรู้ 3) การเรียนรู้ 4) ความเช่ือถือและทศันคติ 
5) บุคลิกภาพ และ 6) แนวความคิดของตนเอง บทบาทของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ 
และรูปแบบท่ีส าคญัของสถานการณ์การซ้ือ บทบาทของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ 
(Buying roles) เป็นบทบาทของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงมีบทบาทท่ีแตกต่างกนั
ดงัน้ี 
  4.1  ผูริ้เร่ิม (Initiator) เป็นผูเ้สนอความคิดท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑเ์ป็นคนแรก 
  4.2  ผูมี้อิทธิพล (Influencer) เป็นผูท่ี้มีบทบาทส าคญัท่ีจะใหค้  าแนะน าวา่ควรซ้ือ
หรือไม่ควรซ้ือสินคา้ 
  4.3  ผูต้ดัสินใจ (Decider) เป็นผูท่ี้ตดัสินใจขั้นสุดทา้ยวา่จะซ้ือหรือไม่ซ้ือสินคา้ 
  4.4  ผูซ้ื้อ (Buyer) เป็นผูท่ี้ไปซ้ือสินคา้ 
  4.5  ผูใ้ช ้(User) เป็นผูบ้ริโภคท่ีใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น 
 วาโย ตนัติปาลกุล (2010) กล่าวถึงพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคไวว้า่ เม่ือลูกคา้เกิด
แรงจูงใจในการใชสิ้นคา้ หรือบริการขององคก์ร ลูกคา้ก็จะเกิดพฤติกรรมการซ้ือ เม่ือเราเขา้ใจ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภควา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ เราสามารถน าความรู้ใน
ส่วนน้ีไปปรับใชใ้หเ้กิดรายได ้และการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัองคก์รได ้โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Factors influence consumer buging behavior) มีดงัน้ี 
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 1.  ปัจจยัท่ีเกิดจากตวัผูซ้ื้อเอง 
 ผูซ้ื้อมีความแตกต่างในเร่ือง เพศ อาย ุรายได ้สถานภาพของครอบครัว และอาชีพ โดย
ความแตกต่างในปัจจยั เหล่าน้ีท าใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัออกไป 
 2.  ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
 ความตอ้งการและแรงจูงใจ โดย A.H. Maslow ไดก้ล่าวไวใ้น Hierarchy of needs อยา่ง
น่าสนใจวา่ ความตอ้งการของผูซ้ื้อนั้นตอ้งการตอบสนองในเร่ืองของดา้นร่างกาย, ความปลอดภยั, 
ความตอ้งการใหส้ังคมยอมรับ, ตอ้งการมีฐานท่ีเด่น และตอ้งการประสบผลส าเร็จในชีวิต มีช่ือเสียง 
โดยมีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัแสดงต่อไปน้ี 
  2.1  การรับรู้ (Perception) การรับรู้มีผลกบัการกระตุน้การซ้ือ และการบริการลูกคา้
สัมพนัธ์นั้น ควรท าความเขา้ใจในลกัษณะการรับรู้ของกลุ่มตลาดเป้าหมาย ต่าง ๆ เช่น กลุ่มของ
สินคา้ส าหรับเด็ก, ส าหรับกลุ่มคนท่ีอยูใ่นวยัท างาน และกลุ่มของผูสู้งอาย หลงัจากนั้น องคก์ร
สามารถเลือกขอ้มูล ข่าวสารท่ีเหมาะสมกลุ่มตลาดเป้าหมายจะรับรู้ไดง่้าย 
  2.2  ทศันคติ (Attitude) ควรสร้างทศันคติท่ีดี กบัภาพพจน์ขององคก์รพนกังานขาย
และสินคา้หรือบริการ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ผูป้ระกอบการท่ีผลิตสินคา้ใด ๆ ท่ีใหม่ออกสู่ตลาด  
จะประสบความส าเร็จไดน้บัจะตอ้งสร้างทศันคติท่ีดีใหก้บัผูซ้ื้อ ใหเ้กิดการยอมรับในตลาด 

วาโย ตนัติปาลกุล (2010) กล่าวถึงกลุ่มบุคคลท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งในกระบวนการซ้ือ 
(Participants in buying process) วา่กลุ่มคนเหล่าน้ีมีบทบาทในการตดัสินใจซ้ือ โดยสามารถแยก
กลุ่มบุคคลท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งในกระบวนการซ้ือออกเป็น 5 กลุ่ม 
 1.  ผูริ้เร่ิม (Initiator) ส่วนมากแลว้จะเป็นผูใ้ช ้(Users) เป็นผูเ้สนอแนวความคิด  
ใหแ้นวทางหรืออธิบาย บอกเล่าใหฟั้งเก่ียวกบัตวัสินคา้หรือบริการ 
 2.  ผูมี้อิทธิพล (Influencer) เป็นผูท่ี้มีอ านาจในการชกัจูงหรือชกัชวนใหผู้ซ้ื้อโนม้เอียง 
ตามความตอ้งการได ้ในกระบวนการตดัสินใจ 
 3.  ผูต้ดัสินใจ (Peciders) คือ ผูพ้ิจารณาขั้นสุดทา้ยวา่จะมีการซ้ือสินคา้หรือไม่ 
 4.  ผูอ้นุมติั (Approvers) คือ บุคคลท่ีอนุมติัให้เกิดการซ้ือข้ึน 
 5.  ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ บุคคลท่ีไปซ้ือสินคา้นั้น อาจเขา้มาเก่ียวขอ้งหรือไม่เก่ียวขอ้งใน
กระบวนการตดัสินใจ 
 วาโย ตนัติปาลกุล (2010) กล่าวถึงการเปล่ียนแปลงลกัษณะการซ้ือของผูบ้ริโภค (Chang 
in consumer buying habits) พฤติกรรมการซ้ือในสังคมไทยมีลกัษณะเปล่ียนแปลงไปอยา่งเห็น
ชดัเจนมีดงัน้ี 
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 1.  การเปล่ียนแปลงปริมาณการซ้ือ (Size and quantity) เน่ืองจากเป็นครอบครัวเดียว 
มากข้ึน ปริมาณการซ้ือสินคา้ต่าง ๆ มีขนาดลดลงในแต่ละคร้ังท่ีซ้ือ โดยจะเป็นการซ้ือปริมาณ 
ท่ีนอ้ยลง แต่เนน้คุณภาพมากข้ึน 
 2.  การเปล่ียนแปลงท าเลซ้ือ (Changing in buying location) ท าเลท่ีตั้งขององคก์ร
โดยเฉพาะร้านคา้มีความส าคญัมากข้ึนกบัการซ้ือสินคา้หรือบริการ 
 3.  ตอ้งการความสะดวกสบายในการซ้ือมากข้ึน (Conveniences) สินคา้หรือบริการนั้น 
ตอ้งการความสะดวกสบายในการซ้ือ 
 4.  การซ้ือสินคา้โดยการบริการตวัเองเพิ่มข้ึน (Selp-services) ผูซ้ื้อจะมีความสนใจมาก
ข้ึนเพราะสามารถซ้ือสินคา้ไดใ้นราคายติุธรรมมากข้ึน 
 5.  การใชสิ้นเช่ือ (Credit required) ผูซ้ื้อมีความสนใจมากข้ึนในการซ้ือสินคา้และบริการ
โดยการผอ่นช าระเป็นงวด ๆ ในกรณีน้ีเกิดผลกระทบกบัผูป้ระกอบการ คือ เม่ือผูป้ระกอบการ
สามารถขายสินคา้หรือบริการในลกัษณะเงินเช่ือมากเท่าไร ขณะเดียวกนั ก็จ  าเป็นตอ้งกนัเงิน
ส าหรับส ารองค่าใชจ่้ายในการติดตามเก็บหน้ีและเผือ่หน้ีสูญเพิ่มข้ึน 
 6.  ผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ท่ีมีความพิเศษเฉพาะตวัมาใชง้านเพื่อสนองความตอ้งการ
ความพึงพอใจ ของลูกคา้ในแต่ละฝ่าย เช่น บริการหรือสินคา้จะสามารถปรับ-เปล่ียนคุณสมบติั 
หรือลกัษณะการใหบ้ริการของลูกคา้ไดม้ากข้ึน เช่น การออกแบบของหมอนข้ึนอยูก่บัอายขุองผูใ้ช ้
ขนาดของศีรษะ และความชอบส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัออกไปในแต่ละราย 

พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคในปัจจุบัน 
 1.  การซ้ือ เน่ืองจากในปัจจุบนัค่าครองชีพของผูบ้ริโภคสูงข้ึน ฐานะทางสังคมใน 
ชนชั้นกลางมีเพิ่มข้ึน และส่วนใหญ่มกัจะอาศยัตามบริเวณชานเมือง การเดินทางเขา้มาสู่ในตวัเมือง 
ตอ้งใชเ้วลามาก ท าใหผู้บ้ริโภคนิยมซ้ือคร้ังละมาก ๆ ถา้อยูใ่นฐานะทางสังคมชั้นต ่าลงมาก็มี
แนวโนม้ในการซ้ือเพิ่มมากข้ึนเช่นเดียวกนั 
 2.  เวลาในการใหบ้ริการ ในปัจจุบนัเราจะเห็นวา่มีการให้บริการตลอด 24 ชัว่โมง  
ไม่วา่จะเป็นกิจการขนาดเล็กหรือใหญ่ก็ตาม เพื่อเปิดโอกาสใหผู้บ้ริโภคท่ีไม่ค่อยมีเวลาในช่วงเวลา
ท างานสามารถซ้ือหรือใชบ้ริการไดห้ลงัจากเลิกงานได ้
 3.  การใชผ้ลิตภณัฑ ์ในปัจจุบนัไดมี้การประดิษฐ์ส่ิงอ านวยความสะดวกข้ึนมาเป็น
จ านวนมาก เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีเวลานอ้ยและเร่งรีบในการเดินทาง
เพื่อไปท างาน หรือตอ้งการเวลาพกัผอ่นและท่องเท่ียวใหม้ากข้ึน เพราะฉะนั้นผลิตภณัฑท่ี์จะผลิต
ออกมาจึงตอ้งสอดคลอ้งกบัส่ิงแวดลอ้มดว้ย 
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 4.  การใชเ้งินในปัจจุบนั เร่ิมมีการใชบ้ตัรเครดิตกนัเป็นจ านวนมาก เพราะผูบ้ริโภคไดรั้บ
ความสะดวก ไม่ตอ้งถือเงินสดเป็นจ านวนมาก ซ่ึงอาจเป็นอนัตรายได ้ท าใหผู้บ้ริโภคนิยมให ้
บตัรเครดิตกนัมาก 
 5.  ความสามารถของส่ือ ไม่วา่จะเป็นส่ือใด ๆ ก็ตาม ถา้ไดรั้บการพฒันา ปรับปรุงใหดี้
ขั้นและเขา้ถึงเป้าหมายและมวลชนไดไ้กลและกวา้งข้ึน ท าใหผู้บ้ริโภคเขา้ใจตวัผลิตภณัฑไ์ดดี้ข้ึน 
และเป็นส่วนช่วยในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคดว้ย 
 จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค สามารถสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละบุคคลท่ีแสดงออกมาในรูปแบบต่าง ๆ โดยเป็นผลมาจาก 
การตดัสินใจ ความตอ้งการ และความจ าเป็นในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการนั้น ๆ โดยท าให ้
ผูว้จิยัตระหนกัวา่ การศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะท าใหรั้บรู้วา่ ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรม 
ในการบริโภคสินคา้อยา่งไร เช่น ชอบซ้ือสินคา้ท่ีไหน ท าไมจึงซ้ือ และใครเป็นผูมี้ส่วนในการ
ตดัสินใจซ้ือ ฯลฯ ซ่ึงจะท าใหผู้ว้จิยัสามารถวเิคราะห์พฤติกรรมต่าง ๆ ของผูบ้ริโภค เพื่อเป็น 
ประโยชน์ในการวางแผนการตลาดใหมี้ความสอดคลอ้ง ตรงกบัความตอ้งการ และความพอใจ 
ของผูบ้ริโภค 

 
แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการรับรู้ 

ความหมายของการรับรู้  
Stephen (1993) ไดใ้หค้  าจ  ากดัความของการรับรู้ไวว้า่ การรับรู้ หมายถึง กระบวนการ 

ซ่ึงบุคคลจดัรูปแบบและตีความส่งท่ีมากระทบประสาทสมัผสั เพื่อท่ีจะใหค้วามหมายตามความ
เป็นไปของสภาวะแวดลอ้ม  

Harold and Christopher (1986) ไดใ้หไ้วว้า่ “การรับรู้ หมายถึง หนทางซ่ึงบุคคลรวบรวม 
ด าเนินกระบวนการและตีความขอ้มูลจากสภาวะแวดลอ้ม” ซ่ึงค ากล่าวโดยสรุปแลว้การรับรู้ 
จึงหมายถึง กระบวนการท่ีมนุษยใ์ชป้ระสาทสัมผสัทั้ง 5 โดยทางตา หู จมูก ล้ิน หรือสัมผสั  
ในการรับการกระตุน้จากสภาวะแวดลอ้มภายนอก ในลกัษณะรูป รส กล่ิน เสียงหรือสัมผสั แลว้
ส่งผา่นไปยงัสมอง มีการจดัระบบและตีความแปลความหมายส่ิงเร้าเกิดความหมายท่ีเป็นท่ีเขา้ใจ
ของผูบ้ริโภค แลว้เก็บสะสมไวใ้นความทรงจ า หรือมีปฏิกิริยาตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้มนั้น 

เสรี วงษม์ณฑา (2542) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ การรับรู้ เป็นกระบวนการท่ีมนุษยเ์ลือก 
ท่ีจะรับรู้ สรุปการรับรู้ ตีความหมายการรับรู้ส่ิงหน่ึงส่ิงใดท่ีสัมผสั เพื่อท่ีจะสร้างภาพในสมองให้
เป็นภาพท่ีมีความหมาย และมีความกลมกลืน  
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 บุปผา พวงมาลี (2542) การรับรู้ (Perception) มีรากศพัทม์าจากภาษาละติน คือ 
“Percipere” ซ่ึงค าวา่ Per หมายถึง ผา่น (Through) และ Cipere หมายถึง การน า (To take) ถือเป็น
กระบวนการทางจิตวทิยาพื้นฐานของบุคคลท่ีส าคญั เพราะถา้ปราศจากการรับรู้แลว้จะไม่สามารถ 
มีความจ าหรือการเรียนรู้ได ้ดงันั้นการรับรู้จึงเป็นวธีิการท่ีบุคคลมองโลกท่ีอยูร่อบ ๆ ตวัของบุคคล  
2 คน อาจมีความคิดต่อตวักระตุน้อยา่งเดียวกนัภายใตเ้ง่ือนไขเดียวกนั แต่ละบุคคลทั้ง 2 อาจมี
วธีิการยอมรับถึงตวักระตุน้ (Recognize) การเลือกสรร (Select) การประมวล (Organize) และ 
การตีความ (Interpret) เก่ียวกบัตวักระตุน้ดงักล่าวไม่เหมือนกนั 

Schiffman and Kanuk (2000) ใหค้วามหมายการรับรู้วา่ การรับรู้ คือ กระบวนการ 
ท่ีบุคคลแต่ละคนมีการเลือกการประมวลผล การตีความ เก่ียวกบัตวักระตุน้ออกมา ใหค้วามหมาย
และไดภ้าพของโลกท่ีมีเน้ือหา 

กมลวฒัน์ ยะสารวรรณ (2547) การรับรู้ หมายถึง ขบวนการแปลความหายของส่ิงเร้า 
ท่ีมากระทบประสาทสัมผสัของเรา และแปลความหมายอยา่งรนั้นข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ในอดีต 
ของแต่ละบุคคล 

ลกัขณา สริวฒัน์ (2549) ใหค้วามหมายการรับรู้วา่ การรับรู้ หมายถึง การเกิดสัมผสัอยา่ง
มีความหมาย และเป็นประสาทสัมผสั เกิดการสัมผสักนั และตีความแห่งการสัมผสัท่ีไดรั้บออกมา
เป็นส่ิงหน่ึงส่ิงใดท่ีมีความหมาย อนัเป็นส่ิงท่ีรู้จกัและเขา้ใจกนั และในการแปลความหมายของ 
การสัมผสันั้นจ าเป็นท่ีจะตอ้งใชป้ระสบการณ์เดิม หรือความรู้เดิม ดงันั้นหากคนเราไม่มีความรู้เดิม
หรือลืมเร่ืองนั้น ๆ ไป ก็จะไม่มีการรับรู้ในส่ิงนั้น ๆ แต่จะเกิดเฉพาะการสัมผสักบัส่ิงเร้าเท่านั้น 

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2550) ไดใ้หค้วามหมายของการเขา้ใจหรือการรับรู้ 
(Comprehensionor perception) วา่เป็นการแปลความหมายข่าวสารทนัทีท่ีผูบ้ริโภคท าการเลือก 
และมุ่งความสนใจไปท่ีตวักระตุน้ กระบวนการรับรู้จะถูกรวมตวัมุ่งไปท่ีการจดัรูปแบบ 
(Organizing) จดัรวมเป็นหมวดหมู่เป็นจ าพวก (Categorizing) และท าการแปลความหมายข่าวสาร 
ท่ีเขา้มาสู่ความนึกคิด 

อุบลวรรณา ภวกานนัท์, จิราภา เตง็ไตรรัตน์, วารุณี ภูวสรกุล, นพมาศ อุง้พระ (ธีรเวคิน), 
ศรีเรือน แกว้กงัวาล, รัจรี นพเกุต, ศนัสนีย ์ตนัติวทิ, รัตนา ศิริพานิช และสิริอร วชิชาวธุ (2554) ให้
ความหมายการรู้สึกและการรับรู้ คือ การท่ีอวยัวะรับความรู้สึกมีหนา้ท่ีรับรู้ขอ้มูลท่ีอยูร่อบ ๆ ตวัเรา
ส่งผา่นเส้นประสาทข้ึนสู่สมอง ขอ้มูลจะอยูใ่นรูปของพลงังานต่าง ๆ เช่น ความร้อน แสง เสียง ฯลฯ 
อวยัวะรับความรู้สึกแต่ละชนิดจะรับพลงังานไดเ้ฉพาะ เช่น ตารับแสง หูรับเสียง ผวิหนงัรับอุณภูมิ 
สัมผสั ฯลฯ ขอ้มูลเร้าอวยัวะรับความรู้สึกใหแ้ปรพลงังานเหล่าน้ีเป็นกระแสประสาทเดินทางสู่
สมองจะเกิดความรู้สึก เช่น มองเห็น ไดย้นิ นัน่คือการรับรู้จึงเป็นขบวนการรับรู้ 
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นภวรรณ คณานุรักษ ์(2556) ใหค้วามหมายการรับรู้วา่ การรับรู้ คือ กระบวนการท่ี
ผูบ้ริโภคเลือก จดัระเบียบ และแปลความส่ิงกระตุน้ต่าง ๆ ใหมี้ความหมายและสอดคลอ้งกบัภาพ
ต่าง ๆ ในโลกน้ี หรือจะกล่าวไดว้า่การรับรู้สามารถพรรณาไดว้า่ “เราจะเห็นโลกรอบตวัเราได้
อยา่งไร” ผูบ้ริโภคสองคนอาจจะเห็นส่ิงกระตุน้เหมือนกนัภายใตส้ถานการณ์เดียวกนั แต่ผูบ้ริโภค
แต่ละคนจะตระหนกัถึง เลือก จดัระเบียบ และแปลความส่ิงกระตุน้นั้น ผา่นกระบวนการรับรู้ของ
ตนเองภายใตพ้ื้นฐานความจ าเป็น ค่านิยม และความคาดหวงัของตนเอง 

ชูชยั สมิทธิไกร (2556) ใหค้วามหมายการรับรู้วา่ การรับรู้ (Perception) คือ กระบวนการ
มองโลกรอบตวัของบุคคล ซ่ึงแต่ละบุคคลอาจจะมีการรับรู้ท่ีแตกต่างกนั แมว้า่จะอยูใ่นสถานการณ์ 
ท่ีมีส่ิงเร้าเดียวกนัก็ตาม ทั้งน้ีเน่ืองจากแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนัในดา้นต่าง ๆ เช่น ความตอ้งการ 
ค่านิยม หรือประสบการณ์เดิม โดยทัว่ไปแลว้กระบวนการการรับรู้ของบุคคลเกิดข้ึนต่อเน่ืองจาก 
การรู้สึก (Sensation) ประกอบดว้ย ขั้นตอนต่าง ๆ รวม 3 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การเลือกรับรู้ การจดั 
ระเบียบการรับรู้ และการแปลความหมาย 

จากความหมายของการรับรู้ขา้งตน้พอจะสรุปไดว้า่ การรับรู้ (Perception) คือ 
กระบวนการความคิดและจิตใจท่ีบุคคลตอบสนองต่อส่ิงท่ีเร้าต่าง ๆ ท่ีเขา้มาสัมผสักบัประสาท
สัมผสัทั้ง 5 ประกอบกนักบัประสบการณ์หรือความรู้เดิม ความเขา้ใจ ความรู้สึกนึกคิด เพื่อใชใ้น
การเลือกรับ จดัระเบียบ และแปลความหมายของขอ้มูลท่ีไดรั้บตามความเขา้ใจของแต่ละบุคคล 
โดยความแตกต่างกนัทางดา้นปัจจยับุคคลและประสบการณ์ท่ีผา่นมาของแต่ละคนเป็นผลท าให ้
มีการรับรู้ท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงการรับรู้น้ีจะส่งผลต่อพฤติกรรมของบุคคลท่ีแสดงออกต่อการรับรู้ 
ในส่ิงนั้น ๆ  

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการรับรู้ของผู้บริโภค 
ศุภร เสรีรัตน์ (2540) แบ่งกลุ่มของปัจจยัท่ีมีผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภค ออกเป็น 

กลุ่มใหญ่ ๆ ไดด้งัน้ี  
 1.  ปัจจยัดา้นเทคนิค ซ่ึงหมายถึง สภาพท่ีเป็นจริงของส่ิงท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ ท่ีไม่ได ้
เกิดจากการตีความ เช่น ขนาดของสินคา้ สีสันท่ีใช ้ความเขม้ขน้ การเคล่ือนไหว การตดักนั  
รวมถึงต าแหน่งท่ีมีการวางสินคา้นั้น เป็นตน้  
 2.  สภาพความพร้อมของจิตใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการรับรู้ หมายถึง สภาพจิตใจ 
ทศันคติของผูบ้ริโภคในแต่ละคนท่ีมีสภาพความพร้อมท่ีจะรับรู้ ซ่ึ งอาจมาจากนิสัยในการรับรู้ 
ระดบัความตั้งใจ ความระมดัระวงั ความมัน่ใจในการรับรู้ของคนแต่ละคนท่ีไม่เหมือนกนั เป็นตน้ 
 3.  ประสบการณ์ในอดีตของผูบ้ริโภค เป็นปัจจยัพื้นฐานส่ิงหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อทั้ง 
การรับรู้ และการคาดหวงั โดยประสบการณ์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลใหผู้บ้ริโภคมีความคาดหวงัต่อ 
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ส่ิงนั้นต่างกนั ในระดบัความคาดหวงัท่ีต่างกนั จึงส่งผลใหก้ารรับรู้ของผูบ้ริโภคต่อส่ิงนั้นต่างกนั
ออกไป 
 4.  อารมณ์ของผูบ้ริโภค คือ ความรู้สึก ทศันคติ และสภาวะจิตใจของผูบ้ริโภคใน
ขณะนั้น ซ่ึงปัจจยัท่ีมีความส าคญัอยา่งยิง่ต่อการรับรู้ เพราะหากเวลานั้นเป็นช่วงท่ีผูบ้ริโภคอารมณ์
ไม่ดี อาจส่งผลใหผู้บ้ริโภคไม่อยากรับรู้ ไม่อยากสนใจในสินคา้นั้น หรืออาจรับรู้ส่ิงนั้นวา่ไม่ดี 
ก็ได ้ 
 5.  ปัจจยัทางวฒันธรรมและสังคมท่ีมีผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภค เช่น ชนชั้นท่ีต่างกนั 
สังคมท่ีแตกต่างกนั ค่านิยมท่ีไม่เหมือนกนั วฒันธรรมเฉพาะของบุคคลท่ีต่างกนั ส่ิงเหล่าน้ีลว้นมี
อิทธิพลท่ีท าใหก้ารรับรู้ของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั  

แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัการรับรู้ 
George and Michael (1993) ไดก้ล่าววา่ กระบวนการเลือกสรรการรับรู้ ประกอบดว้ย  

4 ขั้นตอน ดงัน้ี  
1. การเปิดรับส่ือ (Selective exposure) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกรับขอ้มูล 

ข่าวสารท่ีเสนออยูท่ ัว่ไปหรือไม่ ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคอาจเลือกอ่านหรือดูโฆษณาสินคา้ท่ีน่าใจ 
จากโทรทศัน์หรือในนิตยสาร แต่ถา้โฆษณาช้ินไหนไม่น่าสนใจก็จะเปิดผา่น ๆ ไป การเลือกซ้ือ
หนงัสือพิมพแ์ละการเลือกเปิดวทิยุ การเลือกเปิดรับข่าวสารขอ้มูลดงักล่าวน้ีเป็นขั้นแรกของ
กระบวนการเลือกสรรการรับรู้ 

2.  การเลือกสนใจ (Selective attention) เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคเลือกมุ่งเนน้ความสนใจไป
ท่ีส่ิงเร้าหรือข่าวสารอยา่งใดอยา่งหน่ึง และในขณะเดียวกนัจะไม่สนใจต่อส่ิงเร้าอ่ืน ๆ เพียงแต่ 
ผา่นหูผา่นตาไปเท่านั้น  
 3.  การเลือกตีความเขา้ใจ (Selective comprehension) ซ่ึงหมายถึงวา่ เม่ือผูบ้ริโภคเลือก
สนใจท่ีจะรับรู้ข่าวสารอยา่งใดอยา่งหน่ึงแลว้ ก็จะแปลความหมายหรือตีความเขา้ใจข่าวสารท่ีไดรั้บ
ไปตามทศันคติ ความเช่ือ แรงจูงใจ และประสบการณ์ของตนเองเป็นสาคญั ซ่ึงอาจจะผิดเพี้ยน 
ไม่ตรงตามเจตนาของผูส่้งข่าวสารก็อาจเป็นได ้ 
 4.  การเลือกจดจ า (Selective retention) ซ่ึงหมายความวา่ส่ิงโฆษณาหรือข่าวสารต่าง ๆ  
ท่ีไดเ้ห็น ไดย้นิ และไดอ่้าน และผา่นกระบวนการรับรู้มาถึงขั้นตีความหมายท าความเขา้ใจแลว้  
แต่ไม่ไดห้มายความวา่ผูบ้ริโภคจะสามารถจดจ าข่าวสารทั้งหมดก็หาไม่ ตรงกนัขา้มผูบ้ริโภคจะ
จดจ าเฉพาะข่าวสารบางอยา่ง หรือบางส่วนท่ีมีลกัษณะเด่นเฉพาะท าใหจ้ดจ าไดห้รือข่าวสารท่ีตรง
กบัความสนใจ ความตอ้งการของตนเองเท่านั้น และมกัจะลืมในส่วนท่ีตนเองไม่สนใจมากนกั 
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เสรี วงษม์ณฑา (2542) แบ่งขั้นตอนของการรับรู้ (Perception process) ออกเป็น 3 ขั้นตอน 
ดงัต่อไปน้ี  

1. การเปิดรับบริการ การเปิดรับขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective exposure) เกิดข้ึนเม่ือ
ผูบ้ริโภค เปิดโอกาสใหข้อ้มูลเขา้มาสู่ตวัเอง เช่น การชมโฆษณาโดยไมเปล่ียนไปชมช่องอ่ืน เป็นตน้ 
การท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกรับบริการท่ีมีเสนออยูท่ ัว่ไปหรือไม่ การเลือกเปิดรับบริการดงักล่าวน้ีเป็น 
ขั้นแรกของกระบวนการเลือกสรรการรับรู้ 
 2.  การสนใจบริการ เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคเลือกมุ่งเนน้ความสนใจไปท่ีส่ิงเร้าหรือข่าวสาร 
อยา่งใดอยา่งหน่ึง เพื่อจะใชบ้ริการ 
 3.  การจดจ าบริการ ส่ิงโฆษณาหรือข่าวสารต่าง ๆ ท่ีไดเ้ห็นไดย้นิ และไดอ่้าน และผา่น
กระบวนการรับรู้มาถึงขั้นตีความหมายท าความเขา้ใจแลว้ แต่ไม่ไดห้มายความวา่ผูบ้ริโภคจะ
สามารถจดจ าข่าวสารทั้งหมดก็หาไม่ตรงกนัขา้มผูบ้ริโภคจะจดจ า เฉพาะข่าวสารบางอยา่ง หรือ
บางส่วนท่ีมีลกัษณะเด่นเฉพาะท าใหจ้ดจ าไดห้รือข่าวสารท่ีตรงกบัความสนใจ ความตอ้งการของ
ตนเองเท่านั้น และมกัจะลืมในส่วนท่ีตนเองไม่สนใจมากนกั 

Assael (2004) กล่าววา่การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการเลือกสรร (Selection)  
การจดัระเบียบ (Organization) และเป็นการตีความ (Interpretation) ของส่ิงเร้าต่าง ๆ ท่ีอยูร่อบตวั
ผา่นประสาทสัมผสัทั้งหา้ ไดแ้ก่ การมองเห็น (Sight) การล้ิมรส (Taste) การไดก้ล่ิน (Smell)  
การไดย้นิ (Sound) และการสัมผสั (Feel) เพื่อใหเ้กิดเป็นภาพท่ีมีความหมายและเช่ือมโยงกนั  
ซ่ึงแต่ละบุคคลอาจจะมีการรับรู้ท่ีแตกต่างกนั แมว้า่จะอยูภ่ายใตส้ถานการณ์ท่ีมีส่ิงเร้าเดียวกนั 
เน่ืองจากแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนัในหลาย ๆ ดา้น เช่น มีความตอ้งการ (Needs)  
ค่านิยม (Values) และความคาดหวงั (Expectations) ท่ีต่างกนั ซ่ึงหลงัจากท าการตีความส่ิงเร้า
ดงักล่าวแลว้จึงพฒันาเป็นทศันคติท่ีผูบ้ริโภคมีต่อส่ิงเร้าต่าง ๆ จากนั้นจะน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ 
ในท่ีสุด (Schiffman & Kanuk, 2004) โดย Assael (2004) ไดก้ล่าวไวว้า่ กระบวนการรับรู้ของ
ผูบ้ริโภคประกอบไปดว้ย 3 องคป์ระกอบ คือ  
 1.  การเลือกสรร (Selection) ซ่ึงเป็นองคป์ระกอบแรกของกระบวนการรับรู้ของผูบ้ริโภค
โดยผูบ้ริโภคจะเปิดรับส่ิงเร้าและเลือกท่ีจะสนใจกบัส่ิงเร้า ท่ีตรงกบัความตอ้งการของแต่ละบุคคล 
(Shiffman & Kanuk, 2004)  
 2.  การจดัระเบียบ (Organization) หมายถึง การจดักลุ่มให้กบัขอ้มูลท่ีมาจากแหล่งสาร
ต่าง ๆ ใหเ้ป็นกลุ่มกอ้นท่ีมีความหมายท่ีท าใหผู้บ้ริโภคสามารถเขา้ใจไดง่้าย  
 3.  การตีความหมาย (Interpretation) โดยในขั้นตอนน้ีผูบ้ริโภคจะท าการใหค้วามหมาย
แก่ส่ิงเร้าดงักล่าว โดยอาศยั 2 องคป์ระกอบ เพื่อช่วยในการตีความหมาย ไดแ้ก่  
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  3.1  การจดัประเภทของการรับรู้ (Categorization) เป็นการจดัหมวดหมู่ใหก้บัส่ิงเร้า 
ท่ีมีความคลา้ยคลึงกนัโดยเก็บไวใ้นระบบความทรงจ า (Schema) ซ่ึงวธีิน้ีสามารถท าใหผู้บ้ริโภค
สามารถแปลความหมายของส่ิงเร้าไดร้วดเร็วและมีประสิทธิภาพมากข้ึน หากไดพ้บ กบัส่ิงเร้าท่ี
ลกัษณะท่ีคลา้ยคลึงกนั ซ่ึงตรงกบั ชูชยั สมิทธิไกร (2553) ท่ีไดอ้ธิบายไวว้า่ การจดัประเภทของ 
การรับรู้ หมายถึง การจ าแนกหรือแบ่งประเภทของส่ิงเร้าต่าง ๆ โดยอาศยัเกณฑบ์างประการซ่ึง 
การจดัประเภทจะ เป็นกระบวนการท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคสามารถเขา้ใจไดว้า่ ส่ิงเร้าใหม่ท่ีไดพ้บเห็น
นั้นคืออะไรมีคุณสมบติัอยา่งไร และมีความคลา้ยคลึงกบัอะไร ดงันั้นจึงท าใหผู้บ้ริโภคไม่ตอ้ง
เสียเวลาและความพยายามในการแปลความหมายมากนกั  
  3.2  การหาขอ้สรุปจากส่ิงเร้า (Inference) Assael (2004) กล่าววา่ การหาขอ้สรุปจาก
ส่ิงเร้าเป็นการเช่ือมโยงความสัมพนัธ์แบบง่าย ๆ ของส่ิงเร้าเก่าท่ีผูบ้ริโภครับรู้อยูแ่ลว้เขา้กบัส่ิงเร้า
ใหม่ท่ีผูบ้ริโภคเปิดรับ เพื่อใหเ้กิดเป็นความหมายในการรับรู้ของผูบ้ริโภค เช่น ร้านอาหารท่ีคนแน่น
ผูบ้ริโภคอาจสรุปวา่ เพราะเป็นร้านอาหารท่ีอร่อย เป็นตน้ ในทางการตลาดองคก์ารธุรกิจพยายาม 
ท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคมีการสรุปภาพรวมท่ีจะส่งผลดีต่อธุรกิจ โดยพยายามท่ีจะใชอ้งคป์ระกอบต่าง ๆ 
ท่ีจะมีอิทธิพลต่อการสรุปของผูบ้ริโภค เช่น การออกแบบบรรจุภณัฑใ์หมี้ความสวยงาม เพื่อท่ีจะท า
ใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้วา่เป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงเป็นตน้ (ชูชยั สมิทธิไกร, 2553)  

ลกัขณา สริวฒัน์ (2549) กล่าวถึงองคป์ระกอบท่ีมีอิทธิพลต่อการรับรู้ของบุคคลวา่
ประกอบดว้ย 3 ปัจจยัหลกั ๆ ไดแ้ก่ ความตั้งใจ การเตรียมพร้อมท่ีจะรับ และความตอ้งการ ซ่ึงมี
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 1.  ความตั้งใจ (Attention) คือ การเอาใจใส่ต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ดงันั้นการรับรู้จะเกิดข้ึน 
อยา่งรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพ ส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจของคนแยกไดด้งัน้ี 
  1.1  ส่ิงเร้าภายนอก คุณสมบติัของส่ิงเร้าภายนอกท่ีดึงดูดความตั้งใจหรือความสนใจ
คือ ส่ิงของท่ีมีขนาดใหญ่ ระดบัความเขม้ หรือความหนกัเบาของส่ิงเร้า การกระท าซ ้ า ๆ  
การเคล่ือนท่ีหรือการเปล่ียนระดบั การเคล่ือนยา้ยไปมา การตดักนั  
  1.2  ส่ิงเร้าภายใน ไดแ้ก่ ความสนใจ ความตอ้งการ หรือความหวงั แบ่งเป็น  
2 ประเภท คือ  
   1.2.1  ความสนใจชัว่ขณะ (Momentary interest) ไดแ้ก่ ความสนใจท่ีมีอยู ่
ขณะนั้น ๆ เช่น นกักีฬารอฟังเสียงสัญญาณ  
   1.2.2  ความสนใจท่ีติดเป็นนิสัย (Habitual interest) ไดแ้ก่ ความสนใจเดิมท่ี 
บุคคลติดเป็นนิสัย คนท่ีมีความพร้อมท่ีจะเลือกสนใจส่ิงใดส่ิงหน่ึงตามความสนใจเดิมของตน  
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 2.  การเตรียมพร้อมท่ีจะรับ (Preparatory set) หมายถึง สภาพของจิตใจท่ีสงบและแน่ว
แน่ในส่ิงใด ส่ิงหน่ึงเพียงส่ิงเดียวการรับรู้พร้อมท่ีจะเกิดข้ึนได ้
 3.  ความตอ้งการ หมายถึง สภาวะจิตใจท่ีอยากไดส่ิ้งใดส่ิงหน่ึงเม่ือเป็นความอยากได ้
การรับรู้ท่ีเกิดข้ึนก็จะมีประสิทธิผล 

จากแนวคิดและกระบวนการเก่ียวกบัการรับรู้ สามารถสรุปไดว้า่ การรับรู้เป็น
กระบวนการท่ีเกิดข้ึนโดยไม่รู้ตวัหรือตั้งใจ และมกัเกิดตามประสบการณ์และการสั่งสมทางสังคม 
คนเราจะเลือกรับรู้เพียงบางส่วนเท่านั้น เพราะไม่สามารถใหค้วามสนใจกบัส่ิงต่าง ๆ รอบตวัได้
ทั้งหมด แต่ละคนมีความสนใจและรับรู้ส่ิงต่าง ๆ รอบตวัต่างกนั ฉะนั้นเม่ือไดรั้บสารเดียวกนั  
ผูรั้บสารแต่ละคนอาจให้ความสนใจและรับรู้สารเดียวกนัต่างกนั 
 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่ือประชาสัมพนัธ์ 
ความหมายของส่ือประชาสัมพนัธ์ 
กระจอกข่าว (2551) ไดใ้หค้วามหมายของส่ือท่ีใชใ้นการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง 

เคร่ืองมือหรือตวักลางท่ีใชใ้นการน าข่าวสาร เร่ืองราว จากองคก์รหรือหน่วยงานไปสู่ประชาชน 
โดยส่ืออาจจ าแนกไดห้ลายประเภท หลายหลกัเกณฑ ์แต่การก าหนดประเภทของส่ือเพื่อ 
การประชาสัมพนัธ์จะตอ้งค านึงถึงลกัษณะท่ีเป็นรูปธรรม ลกัษณะท่ีพฒันาไดป้ระโยชน์ใน 
ปัจจุบนั และศกัยภาพเพื่ออนาคต 

อรุณรัตน์ ชินวรณ์ (2553) ไดใ้หค้วามหมายของส่ือประชาสัมพนัธ์วา่ คือ ส่ิงท่ีไดส้ร้าง
ข้ึนมาหรือไดเ้ลือกมาใชใ้นงานประชาสัมพนัธ์ โดยมีวตัถุประสงคท่ี์จะน าข่าวสาร ความรู้จาก
องคก์รไปสู่กลุ่มประชาชนเป้าหมาย 

Penpitchar (2556) ไดใ้หค้วามหมายของส่ือประชาสัมพนัธ์วา่ หมายถึง หนทางหรือ
วถีิทางในการน าข่าวสารท่ีตอ้งการประชาสัมพนัธ์จากผูส่้งไปสู่ผูรั้บ 

ความส าคัญของส่ือประชาสัมพนัธ์  
กระจอกข่าว (2551) ไดส้รุปความส าคญัของส่ือท่ีใชเ้พื่อการประชาสัมพนัธ์ ดงัแสดง

ต่อไปน้ี 
 1.  เพื่อการถ่ายทอดหรือบอกข่าวสารใหแ้ก่ประชาชนไดรั้บทราบ  
 2.  เพื่อใหป้ระชาชนมีความรู้ความเขา้ใจท่ีถูกตอ้ง  
 3.  เพื่อเป็นการสร้างความนิยมและภาพพจน์ท่ีดีขององคก์ร 
 
 



45 

 อรุณรัตน์ ชินวรณ์ (2553) งานประชาสัมพนัธ์เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสารกบั 
กลุ่มประชาชนเป้าหมายต่าง ๆ อยา่งมีวตัถุประสงคท่ี์ชดัเจน องคก์ารบางแห่งมุ่งประชาสัมพนัธ์ 
โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อสร้างภาพลกัษณ์ บางแห่งอาจจะมุ่งประชาสัมพนัธ์เพื่อแกไ้ขความเขา้ใจผดิ 
ท่ีกลุ่มเป้าหมายมีต่อองคก์าร แต่ไม่วา่จะเป็นการประชาสัมพนัธ์เพื่อวตัถุประสงคใ์ดก็ตาม หากไม่มี
ส่ือประชาสัมพนัธ์หรือเลือกใชส่ื้อประชาสัมพนัธ์อยา่งไม่ถูกตอ้ง การส่ือสารกบักลุ่มประชาชน
เป้าหมายก็จะไม่มีประสิทธิภาพหรืออาจจะไม่เกิข้ึนไดเ้ลย องคก์ารและนกัประชาสัมพนัธ์จ าเป็น 
ท่ีจะตอ้งรู้จกัส่ือ เพื่อท่ีจะไดน้ าข่าวสารผา่นส่ือประชาสัมพนัธ์ไปยงักลุ่มประชาชนเป้าหมายได ้
อยา่งมีประสิทธิภาพ บรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์าร และใหผ้ลเชิงบวกแก่องคก์าร ทั้งน้ีอาจ 
สรุปความส าคญัของส่ือประชาสัมพนัธ์ได ้ดงัน้ี 
 1.  เป็นตวักลางในการน าข่าวสารต่าง ๆ ไปสู่กลุ่มประชาชนเป้าหมายไดรั้บทราบ  
เพื่อใหป้ระชาชนไดรู้้จกั และมีทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารมากยิง่ข้ึน 
 2.  ช่วยใหค้วามรู้ความเขา้ใจท่ีถูกตอ้ง นอกเหนือจากองคก์ารหรือหน่วยงานต่าง ๆ  
แจง้ใหป้ระชาชนกลุ่มเป้าหมายทราบความเคล่ือนไหวขององคก์าร 
 3.  ช่วยเสริมสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่องคก์ารในการด าเนินงานประชาสัมพนัธ์ 
 4.  ใหค้วามบนัเทิงกบัประชาชนกลุ่มเป้าหมาย 
 5.  ท าใหง้านประชาสัมพนัธ์แพร่หลาย รวมทั้งส่ือท่ีใชใ้นงานประชาสัมพนัธ์มี 
ประสิทธิภาพสูงข้ึนกวา่ในอดีต 

ดงันั้นจึงสามารถสรุปวตัถุประสงคข์องส่ือประชาสัมพนัธ์ไดด้งัน้ี 
 1.  เพื่อถ่ายทอดข่าวสารเร่ืองราวท่ีน่าสนใจใหป้ระชาชนทราบ 
 2.  ใหค้วามรู้แก่ประชาชน 
 3.  ส่งเสริมความคิดใหม่ ๆ และกิจกรรมต่าง ๆ  

ประเภทของส่ือเพือ่การประชาสัมพนัธ์  
บุษบา สุธีธร (2549) ไดแ้บ่งประเภทของส่ือเพื่อการประชาสัมพนัธ์ออกเป็น 6 ประเภท 

ดงัต่อไปน้ี 
 1.  ส่ือบุคคล ในความหมายทัว่ไปส่ือบุคคลมกัถูกจ ากดัความหมายเพียงเป็นส่ือ หรือ 
ช่องทางการส่ือสาร โดยใชต้วับุคคลเป็นส่ือกลางในการน าส่งข่าวสาร เร่ืองของการใชต้วับุคคล 
เป็นส่ือกลางในการน าข่าวสารไปสู่ประชาชนน้ีมีมานาน เราไดย้นิค าวา่ พ่อส่ือ แม่ส่ือ มา้เร็ว ฯลฯ 
บุคคลเหล่าน้ีลว้นแลว้แต่เป็นส่ือบุคคลท่ีท าหนา้ท่ีส่งข่าวสารถ่ายทอดเร่ืองราวต่าง ๆ ไปยงับุคคลอ่ืน
ทั้งส้ิน แต่แทจ้ริงแลว้ความหมายทัว่ไปของส่ือบุคคลดงักล่าวยงัไม่ครอบคลุมกบับทบาทแทจ้ริง 
ของส่ือบุคคลเท่าไรนกั 
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 2.  ส่ือวทิยกุระจายเสียง วทิยกุระจายเสียงจดัเป็นส่ือมวลชนท่ีนกัประชาสัมพนัธ์ใชเ้ป็น
ช่องทางในการประชาสัมพนัธ์ท่ีสามารถเลือกจ ากดัพื้นท่ีในการน าเสนอไดใ้นระดบัจงัหวดั หรือ
เป็นภาค หรือเป็นลกัษณะการกระจายเสียงทัว่ประเทศ ปัจจุบนัยงัสามารถเจาะเขา้ถึงระดบัชุมชน
โดยผา่นส่ือวทิยชุุมชนอีกดว้ย  

กลุ่มเป้าหมายผูรั้บฟังสถานีวทิยท่ีุแตกต่างกนั สถานีวทิยคุล่ืน FM จะไดรั้บความนิยม 
จากประชาชนท่ีอาศยัในเมือง ในขณะท่ีกลุ่มเป้าหมายในชนบทห่างไกลในต่างจงัหวดัยงันิยมฟัง 
คล่ืน AM นอกจากนั้นปัจจุบนัสถานีวทิยแุต่ละสถานียงัมีการแข่งขนักนัอยา่งสูงมีการก าหนด
ต าแหน่งจุดขายของสถานีแตกต่างกนัออกไป เช่น สถานีข่าวสารความบนัเทิง สถานีข่าว  
สถานีเพลง สถานีข่าวจราจร เป็นตน้  

งานประชาสัมพนัธ์ทางวทิยกุระจายเสียงสามารถเผยแพร่ไปยงัผูฟั้งไดห้ลายรูปแบบ  
ท่ีนิยมท ากนัมี 2 ลกัษณะดว้ยกนั คือ  
 1.  การจดัท าบทวทิยสุ่งใหผู้จ้ดัรายการ หรือทางสถานีเพื่อขอความอนุเคราะห์ให้ทาง
สถานีด าเนินการให ้เช่น การท าเป็นบทประกาศหรือข่าว เพื่อใหผู้จ้ดัรายการประกาศ หรืออ่านสด
ในรายการของตน  
 2.  การด าเนินการผลิตรายการโดยองคก์รผูต้อ้งการท าประชาสัมพนัธ์เองจดัท า 
รายการสด หรือเป็นเทปท่ีสมบูรณ์พร้อมออกอากาศ แลว้จดัส่งใหผู้จ้ดัรายการทางสถานีวทิยเุพื่อ
น าไปออกอากาศไดท้นัที ซ่ึงเป็นไปไดท้ั้งในลกัษณะขอความร่วมมือให้ออกอากาศใหโ้ดยไม่เสีย
ค่าใชจ่้าย หรือการขอเช่าเวลาเพื่อการออกอากาศ เช่น การส่งเทปข่าว เทปรายการสัมภาษณ์เทป 
บทความสั้น ๆ เพื่อขอให้น าเทปนั้นเสนอทางวทิยกุระจายเสียง หรือการเช่าเวลาเพื่อน าเทป หรือ
รายการสด โดยองคก์รเองออกอากาศในเวลาท่ีตอ้งการ เป็นตน้  

นอกจากนั้นรูปแบบท่ีนิยมในกรณีตอ้งการใหมี้การเปิดซ ้ า ๆ อยา่งต่อเน่ืองในโครงการ
รณรงคส์ร้างความตระหนกัรู้ในประเด็นใดประเด็นหน่ึงก็สามารถจดัท าในรูปแบบของ 
สปอตวทิยกุระจายเสียงเพื่อเช่าเวลาของสถานีในการออกอากาศในช่วงเวลาท่ีตอ้งการ โดยทัว่ไป 
สปอตประชาสัมพนัธ์ทางวทิยมุกัมีความยาวของสปอต 60 วนิาที แต่ก็สามารถท าเป็นสปอต  
30 วนิาที ไดเ้ช่นกนั เทคนิคการน าเสนอสปอตวทิยกุระจายเสียงเพื่อการประชาสัมพนัธ์สามารถ 
ท าไดห้ลากหลายท่ีนิยมใชก้นั เช่น เทคนิคการสร้างอารมณ์ขนั เทคนิคการเร้าอารมณ์ใหผู้ฟั้งเกิด
อารมณ์คลอ้ยตาม เทคนิคการใชเ้พลงหรือเสียงประกอบ เทคนิคการใชบ้ทสนทนา เทคนิคการจูงใจ
ดว้ยเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัความสนใจในสังคม เทคนิคการใชผู้ป้ระกาศ ประกาศขอ้ความท่ีตอ้งการ
ส่ือสาร เป็นตน้  
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 3.  ส่ือวทิยโุทรทศัน์ สถานีโทรทศัน์ในประเทศไทยมีทั้งท่ีเป็นสถานีท่ีผูช้มรับไดโ้ดย 
ไม่ตอ้งจ่ายเงิน ท่ีเรียกวา่ Free TV และสถานีโทรทศัน์ประเภทผูรั้บตอ้งจ่ายเงินค่าสมาชิกจึงจะรับได้
เรียกวา่ Pay TV ส าหรับสถานีโทรทศัน์ประเภทแรกนั้น สถานีท่ีมียอดจ านวนผูช้มรายการรวมกนั
แลว้มากกวา่ร้อยละ 70 คือ ช่อง 3 และช่อง 7 ส่วนสถานีประเภทบอกรับสมาชิกปัจจุบนักลุ่มคนดู
ส่วนใหญ่มกัเป็นผูอ้ยูอ่าศยัในเมือง มีรายไดป้านกลางถึงสูง การน าเสนอข่าวสารเพื่อการ
ประชาสัมพนัธ์ผา่นทางส่ือโทรทศัน์สามารถท าไดใ้นโอกาสนอ้ยกวา่วทิยกุระจายเสียงเน่ืองจากมี
ค่าใชจ่้ายทั้งในส่วนการผลิตและการเช่าเวลาออกอากาศสูง อีกทั้งสถานีโทรทศัน์ท่ีไดรั้บความนิยม 
ส่วนใหญ่จดัสรรเวลาใหก้บังานประชาสัมพนัธ์หรือโครงการเพื่อสังคมน้อยมาก เม่ือเทียบกบั 
ร้อยละการน าเสนอความบนัเทิงในรูปแบบต่าง ๆ ดงันั้นการเสนอข่าวสารขององคก์รหรือโครงการ
รณรงคท์างสังคมต่าง ๆ ในเวลาท่ีตอ้งการจึงเป็นเร่ืองค่อนขา้งล าบากยิง่ นอกเสียจากโครงการนั้น
ด าเนินการโดยหน่วยงานของรัฐก็มีโอกาสใชช่้องทางสถานีโทรทศัน์ช่อง 11 เป็นสถานีหลกัในการ
เผยแพร่ อยา่งไรก็ตามความส าเร็จของการเผยแพร่ไม่ใช่เป็นเร่ืองของการมีโอกาสหรือจ านวนคร้ัง
ของการเผยแพร่เท่านั้น แต่ตอ้งพิจารณาการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายของสถานีโทรทศัน์แต่ละแห่งเป็น
ปัจจยัส าคญัในการพิจารณาเลือกน าเสนอดว้ย  
 4.  ส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ิงพิมพท่ี์ใชป้ระโยชน์ทางการประชาสัมพนัธ์สามารถท าไดห้ลากหลาย
รูปแบบ ไดแ้ก่ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร รายงานประจ าปี โปสเตอร์ แผน่พบั แผน่ปลิว หนงัสือเล่ม 
คู่มือ ฯลฯ แต่ไม่วา่จะเป็นรูปแบบใดก็ตามเน้ือหาท่ีน าเสนอในส่ิงพิมพจ์ะประกอบดว้ย 
องคป์ระกอบ 2 ส่วน ส่วนแรก ส่วนท่ีเป็นขอ้ความเพื่อส่ือความหมาย ส่วนท่ีเป็นวจนัภาษา 
ท่ีตอ้งการถ่ายทอด และส่วนท่ีสองเป็นอวจันภาษาท่ีใชใ้นงานพิมพ ์ไดแ้ก่ รูปแบบอกัษร การใช้
ท่ีวา่ง ขนาด ตวัอกัษร งานศิลปะ ซ่ึงกินความรวมถึงภาพถ่าย ภาพวาด ภาพจิตรกรรม ขอบริม 
ลวดลายต่าง ๆ สัญลกัษณ์ขององคก์รท่ีประกอบอยูใ่ นงานส่ิงพิมพช์นิดนั้น ๆ เป็นตน้ การออกแบบ
สร้างสรรคจึ์งเก่ียวขอ้งกบัการสร้างสรรคอ์งคป์ระกอบทั้งในส่วนวจันภาษาและอวจันภาษา เพื่อให้
ท าหนา้ท่ีส่ือความหมายตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้ 
 5.  ส่ือใหม่เพื่อการประชาสัมพนัธ์ ส่ือดิจิทลันบัเป็นส่ือใหม่ท่ีส าคญัในยคุโลกาภิวตัน์ 
ดว้ยเหตุท่ีส่ือดิจิทลัมีพฒันาการจากส่ือมลัติมีเดียซ่ึงเป็นส่ือผสมท่ีมีคุณสมบติัสามารถน าเสนอภาพ 
เสียงดนตรี การเคล่ือนไหวไดอ้ยา่งน่าสนใจ ต่อมาเม่ือส่ือมลัติมีเดียถูกน ามาประกอบเขา้กบั 
ความสามารถของโปรแกรมซอฟตแ์วร์ต่าง ๆ ของคอมพิวเตอร์ซ่ึงมีประสิทธิภาพในการจดัเก็บ 
และการน าเสนอขอ้มูลทั้งในรูปแบบของภาพ ตวัหนงัสือ กราฟ สถิติ ตลอดจนสร้างภาพ  
การเคล่ือนไหว และสร้างเสียงประเภทต่าง ๆ ไดอ้ยา่งไร้ขีดจ ากดั อีกทั้งเม่ือสามารถน าเอาขอ้มูล 
 



48 

ในรูปแบบต่าง ๆ ดงักล่าวนั้นส่งผา่นระบบโทรคมนาคม และระบบเครือข่ายของคอมพิวเตอร์ 
ในโลกท่ี เช่ือมโยงกนั เป็นเครือข่ายคลา้ยใยแมงมุม ส่ือดิจิทลัจึงนบัเป็นส่ือท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภคได ้
อยา่งกวา้งขวาง และพฒันารูปแบบไดม้ากมาย ครอบคลุมทั้งส่ือเวบ็ไซตท์างอินเตอร์เน็ต  
การประชาสัมพนัธ์ผา่นเทคโนโลยไีร้สายประเภทต่าง ๆ เช่น การส่งขอ้ความและภาพผา่นทาง
โทรศพัทมื์อถือ (SMS หรือ MMS) นอกจากนั้น ยงัหมายถึงการแพร่ภาพทีวผีา่นเวบ็ กระจายเสียง
ผา่นเวบ็ และเทคโนโลยท่ีีใชก้บังานบริการศูนยบ์ริการขอ้มูลทางโทรศพัท ์(Interactive call center 
technologies) รวมไปถึงการน าเสนอส่ือกลางแจง้ ส่ือ ณ จุดขาย ซ่ึงเปล่ียนแปลงจากรูปแบบเดิม ๆ 
กลายเป็น ป้ายประกาศ อีเล็กทรอนิกส์ท่ีมีการน าเสนอดว้ยภาพ อกัษร เคล่ือนไหว มีรูปแบบ สีสัน
ดึงดูดความสนใจผูค้นท่ี ผา่นไปผา่นมาอีกดว้ย และดว้ยเหตุท่ีส่ือประเภทน้ีมีคุณลกัษณะพิเศษและ 
มีความหลากหลายในการน าเสนอดงั กล่าวจึงท าใหส่ื้อดิจิทลักลายเป็นส่ือใหม่ท่ีมีคุณสมบติัส าคญั 
ท่ีฝ่ายสร้างสรรคง์าน ไม่วา่จะเป็นงานโฆษณาหรืองานประชาสัมพนัธ์ต่างหนัมาใหค้วามสนใจกบั 
ส่ือประเภทน้ีกนัในปัจจุบนัเป็นอยา่งมาก  
 6.  ส่ือชุมชนเพื่อการประชาสัมพนัธ์ ความหมายโดยรวมท่ีเป็นท่ีเขา้ใจร่วมกนัของค าวา่ 
ส่ือชุมชน คือ ส่ือท่ีผลิตข้ึนโดยคนในชุมชนเป็นผูมี้ส่วนร่วมในกระบวนการส่ือสารทั้งในระดบั 
การวางนโยบาย ระดบักระบวนการผลิต โดยเนน้เน้ือหาท่ีเป็นความสนใจ เป็นประโยชน์เก่ียวขอ้ง 
กบัชุมชน ส่ือชุมชนมีกลุ่มเป้าหมายผูรั้บสาร คือ คนในชุมชนเอง ส่ือชุมชนจึงเป็นอีกทางเลือกหน่ึง 
ของการแสดงให้เห็นสิทธิของคนในชุมชน ในการแสดงออกความเป็นเจา้ของ การมีส่วนร่วมและ 
การแสดงศกัยภาพของชุมชน ประเภทของส่ือชุมชนเพื่อการประชาสัมพนัธ์จึงครอบคลุมทั้งท่ีเป็น 
ส่ือท่ีมีอยูแ่ลว้ตั้งแต่ในอดีต เช่น ส่ือพื้นบา้นประเภทต่าง ๆ ไดแ้ก่ การแสดงมโนราห์ หนงัตะลุง  
ลิเก ล าตดั หรือพิธีกรรมต่าง ๆ ในแต่ละพื้นท่ี ตลอดจนยงัหมายถึงส่ือปัจจุบนท่ีัไดรั้บการประยกุต ์
น าไปใชป้ระโยชน์เพื่อชุมชน เช่น หนงัสือพิมพชุ์มชน วทิยชุุมชน ละครชุมชน เป็นตน้ การใช้
ประโยชน์จากส่ือชุมชนเพื่อการประชาสัมพนัธ์ตอ้งพิจารณาในประเด็นส าคญั คือ ตอ้งคดัเลือก 
ส่ือชุมชนใหเ้หมาะกบัสถานการณ์ และการใชง้านเพื่อเป้าหมายต่าง ๆ โดยสรุปการด าเนินการ
ประชาสัมพนัธ์นั้นตอ้งอาศยัความรู้ ความเขา้ใจและใชศิ้ลปะ ในการส่ือสารอยา่งมีทกัษะหรือ 
ความเช่ียวชาญในการเขา้ใจเร่ืองของกระบวนการวธีิการ ตลอดจนเทคนิคการใชส่ื้ออุปกรณ์ 
ในการส่ือสารรูปแบบต่าง ๆ จึงจะสามารถถ่ายทอดเร่ืองราว ขอ้มูล ความหมายจากสมองของ
ผูสู้งอายไุปยงัสมองของผูรั้บ รวมทั้งการส่ือสารไปมาในสังคมชุมชนอยา่งมีประสิทธิภาพทัว่ถึง 
และบรรลุวตัถุประสงคข์องการประชาสัมพนัธ์ดว้ย  
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 กระจอกข่าว (2551) โดยปกติทัว่ไปมีการแบ่งประเภทของส่ือกนัไวห้ลายประเภท  
และหลายหลกัเกณฑ ์(Criteria) ไดป้ระมวลสรุปไวด้งัน้ี  
 1.  แบ่งตามววิฒันาการ ไดแ้ก่ ส่ือประเพณี (Traditional media) ส่ือมวลชน (Mass 
media) ส่ือเฉพาะกิจ (Specializedmedia) 
 2.  แบ่งตามบทบาทหนา้ท่ีทางสังคม ไดแ้ก่ ส่ือข่าวสาร (Information media) 
ส่ือการศึกษา (Educationmedia) ส่ือบนัเทิง (Entertainmentmedia) 
 3.  แบ่งตามประสาทท่ีใชใ้นการรับสาร ไดแ้ก่ ส่ือโสต (Audio media) ส่ือทศัน์ (Visual 
media) ส่ือโสตทศัน์ (Audio-visualmedia) 
 4.  แบ่งตามบทบาทหนา้ท่ีทางเทคนิค (Technical functions) ไดแ้ก่ ส่ือถ่ายทอดสาร 
(Transmission media) ส่ือบนัทึกสาร (Record media) 
 5.  แบ่งตามเคร่ืองน ารหสัสาร ไดแ้ก่ ส่ือส่ิงพิมพ ์(Print media) ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 
(Electronicmedia) ส่ือบนัเทิงเสียงหรือภาพ (Film or tape) 
 นอกจากน้ี กระจอกข่าว (2551) แบ่งส่ือท่ีใชใ้นการประชาสัมพนัธ์ตามความสามารถใน
การควบคุม ออกไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ  

1. ส่ือประชาสัมพนัธ์ท่ีควบคุมได ้(Controllable media) ไดแ้ก่ 
  1.1  ส่ือส่ิงพิมพ ์(Print media) 
  1.2  ส่ือบุคคล (Personal media) 
  1.3  ส่ือโสตทศัน์ (Audio-visual media) 
  1.4  ส่ือกิจกรรมต่าง ๆ (Activity media)  
 2.  ส่ือประชาสัมพนัธ์ท่ีควบคุมไม่ได ้(Uncontrollable media)  
  2.1  ส่ือมวลชน (Mass media) 

อรุณรัตน์ ชินวรณ์ (2553) ไดอ้ธิบายถึงส่ือท่ีใชใ้นการประชาสัมพนัธ์เป็นหลกั ไดแ้ก่ 
 1.  ส่ือบุคคล (Personal media) เป็นส่ือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในกระบวนการ
ประชาสัมพนัธ์ เน่ืองจากมนุษยเ์ราทุกคนจะตอ้งมีการติดต่อส่ือสารกนัในชีวติประจ าวนัและ 
ในการประกอบอาชีพการงาน และแน่นอนท่ีสุดก็ตอ้งใชค้  าพดูเพื่อการส่ือสารใหเ้กิดความเขา้ใจ 
ซ่ึงกนัและกนั ค าพดูเป็นส่ือประชาสัมพนัธ์ท่ีมนุษยมี์มาแต่ก าเนิด และนบัไดว้า่เป็นส่ือท่ีเก่าแก่ 
และมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
 2.  ส่ือส่ิงพิมพ ์(Printed media) เป็นส่ือท่ีเก่าแก่ท่ีสุดและมีความคงทนถาวรมากเช่นกนั 
เน่ืองจากเป็นส่ือท่ีสามารถเก็บไวเ้ป็นลายลกัษณ์อกัษรเป็นหลกัฐานแน่ชดัไดเ้ป็นอยา่งดี 
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  2.1  หนงัสือพิมพ ์(Newspaper) เป็นส่ือส่ิงพิมพป์ระเภทหน่ึงและนบัวา่เป็น
ส่ือมวลชนท่ีมีเน้ือหาสดใหม่ทนัเหตุการณ์ บรรจุเน้ือหาสาระต่าง ๆ เช่น ข่าวสังคม เศรษฐกิจ 
การเมือง กีฬา บนัเทิง บุคคลส าคญั โฆษณา ประกาศ เป็นตน้ 
  2.2  นิตยสาร (Magazine) เป็นส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีรูปร่างลกัษณะท่ีกะทดัรัดและมีสีสัน
สวยงาม จดัพิมพอ์ยา่งประณีต สามารถดึงดูดความสนใจของผูอ่้านไดดี้ ตลอดจนมีความทนทาน
มากกวา่หนงัสือพิมพ ์นิตยสารปัจจุบนัมีลกัษณะเฉพาะ กล่าวคือจะประกอบดว้ยเร่ืองราวต่าง ๆ 
หลายเร่ืองในฉบบัเดียวกนั โดยเนน้เฉพาะกลุ่มผูอ่้านแต่ละกลุ่ม 
  2.3  วารสาร (Journal/ Periodical) หมายถึง ส่ิงพิมพท่ี์องคก์ารจดัท าข้ึนโดยมี
ก าหนดเวลาออกท่ีแน่นอน เช่น รายสัปดาห์ รายปักษ ์รายสามเดือน เป็นตน้ เพื่อเป็นส่ือในการน า
ข่าวสารขององคก์ารไปยงัประชาชนกลุ่มต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัองคก์าร 
 3.  ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic media) เป็นส่ือท่ีมนุษยใ์ชติ้ดต่อส่ือสารกนัดว้ยภาพ
และเสียง โดยใชก้ระบวนการทางเทคนิคผา่นส่ือท่ีอาศยัคล่ืนไฟฟ้าเป็นตวัน าพาให้เกิดภาพหรือ
เสียง องคก์ารมกันิยมใชใ้นการประชาสัมพนัธ์ เน่ืองจากเป็นส่ือท่ีมีความน่าสนใจ มีภาพ มีเสียง 
และความเคล่ือนไหวดว้ย  
  3.1  วทิยกุระจายเสียง (Radio broadcasting) เป็นส่ือมวลชนท่ีสามารถเสนอในรูป 
ของค าพดู เสียงเพลง ดนตรี ข่าว รายการสารประโยชน์ บนัเทิง เป็นตน้ ไปสู่มวลชนไดอ้ยา่ง
กวา้งขวาง ท าใหม้วลชนท่ีอยูก่นักระจดักระจายห่างไกลตามท่ีต่าง ๆ สามารถรับฟังข่าวสารต่าง ๆ 
ไดใ้นระยะเวลาอนัรวดเร็ว 
  3.2  วทิยโุทรทศัน์ (Television) เป็นส่ือมวลชนท่ีมีบทบาทส าคญัในการ
ประชาสัมพนัธ์ ทั้งน้ีเพราะวิทยโุทรทศัน์มีคุณลกัษณะท่ีเด่นและไดเ้ปรียบส่ือมวลชนอ่ืน ๆ  
กล่าวคือ วทิยโุทรทศัน์สามารถน าเอาทั้งภาพน่ิง ภาพเคล่ือนไหว และเสียงมาเผยแพร่สู่ประชาชน
จ านวนมากโดยท่ีประชาชนสามารถรับชมไดอ้ยา่งสะดวกและสบาย 
  3.3  ภาพยนต ์(Film) เป็นส่ือมวลชนท่ีไดน้ ามาใชเ้ป็นส่ือในการด าเนินงาน
ประชาสัมพนัธ์อยา่งกวา้งขวาง เพราะการมองเห็นภาพจะท าใหม้นุษยเ์กิดความประทบัใจและ 
จดจ าไปไดน้าน 
  3.4  อินเทอร์เน็ต เป็นส่ือท่ีนิยมใชใ้นการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงเกิดข้ึนมาไม่นานและ
สามารถเขา้ถึงผูรั้บสารไดร้วดเร็ว  
 4.  ส่ือเฉพาะกิจ (Specialized media) เป็นส่ือท่ีใชเ้พื่อการติดต่อส่ือสารทั้งภายในและ
ภายนอกองคก์าร เป็นส่ือท่ีถูกผลิตข้ึนมาโดยมีเน้ือหาสาระท่ีเฉพาะเจาะจง และมีจุดมุ่งหมายหลกั 
อยูท่ี่ผูรั้บสารเฉพาะกลุ่ม แบ่งออกเป็น 
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  4.1  ป้ายประกาศหรือโปสเตอร์ (Poster) มีลกัษณะเป็นแผน่กระดาษแผน่ใหญ่แผน่
เดียวมีขนาดแตกต่างกนัไป มีจุดมุ่งหมายเพื่อแจง้เร่ืองใดเร่ืองหน่ึงอยา่งยอ่ ๆ หรือเป็นการชกัชวน
รณรงคใ์นเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง ภาษาท่ีใชจ้ะเป็นภาษาท่ีสั้น ๆ ง่าย ๆ แต่ไดใ้จความกระทดัรัด 
ตวัหนงัสือมีขนาดโตและชดัเจนพอท่ีจะอ่านจากระยะไกลได ้รวมทั้งจดัท าอยา่งมีรูปแบบท่ีสวยงาม
และมีศิลปะ 
  4.2  ใบปลิวหรือใบแทรก (Leaflets) เป็นส่ือส่ิงพิมพท่ี์เป็นเร่ืองราวหรือข่าวสาร 
ท่ีองคก์ารตอ้งการจะเผยแพร่ประชาสัมพนัธ์ 
  4.3  แผน่พบั (Folders) มีลกัษณะเป็นกระดาษแผน่เดียวท่ีพบักลบัไปกลบัมาตาม
ความตอ้งการและเน้ือหารายละเอียดท่ีบรรจุอยูใ่นแผน่พบั 
 5.  ส่ือกิจกรรม (Event media) เป็นเคร่ืองมือหรือส่ือประชาสัมพนัธ์ท่ีส าคญัอยา่งหน่ึง 
ท่ีเป็นส่ือเฉพาะกิจท่ีองคก์ารใชใ้นการประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบักลุ่มประชาชน
เป้าหมายหรือชุมชน 
 6.  ส่ือพื้นบา้น (Folk media) เป็นส่ือท่ีเกิดข้ึนมาพร้อมกบัมนุษย ์โดยไดรั้บการถ่ายทอด
จากคนรุ่นก่อน ๆ สืบต่อกนัมาจนถึงรุ่นปัจจุบนั นบัไดว้า่ส่ือพื้นบา้นเป็นส่ือเฉพาะกิจท่ีมี
ประสิทธิภาพและความส าคญัต่อการสร้างสรรคส์ังคมอยา่งยิง่ 
 7.  ส่ือใหม่ (New media) เป็นส่ือซ่ึงบูรณาการระหวา่งส่ือเก่าท่ีมีอยูเ่ดิมกบัส่ือใหม่  
โดยใชเ้ทคโนโลยสีมยัใหม่เขา้ไป เนน้นวตักรรมใหม่และความคิดสร้างสรรค ์ปัจจุบนันอกจาก
องคก์รจะใชส่ื้ออินเทอร์เน็ตมาช่วยในงานประชาสัมพนัธ์แลว้ องคก์รยงัน าส่ือใหม่น้ีมาใชใ้น 
การประชาสัมพนัธ์องคก์ร เน่ืองจากส่ือประเภทน้ีเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งรวดเร็ว สามารถ
ปฏิสัมพนัธ์กบัผูรั้บสารไดท้นัทีและตรงกลุ่มเป้าหมาย โดยส่ือใหม่น้ี ไดแ้ก่ 
  7.1  โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Mobile station) ในยคุปัจจุบนัน้ีโทรศพัทมื์อถือไดเ้ขา้มามี
ส่วนส าคญัต่อชีวติคนทัว่ดลก เปรียบเสมือนปัจจยัท่ี 5 ท่ีทุกคนตอ้งมีตอ้งใช ้ธุรกิจต่าง ๆ จึงเห็น
ความส าคญัและไดใ้ชโ้ทรศพัทมื์อถือเป็นตวักลางในการประชาสัมพนัธ์ธุรกิจของตนผา่นทาง
โทรศพัทมื์อถือในรูปแบบของขอ้ความและภาพ เช่น การส่ง SMS หรือขอ้ความสั้น ๆ ผา่นทาง
โทรศพัทมื์อถือ เป็นตน้ เป็นส่ือท่ีเขา้ถึงตวับุคคลไดอ้ยา่งเฉพาะเจาะจง และเป็นส่ือทางเลือกท่ี
นบัวนัจะมีการพฒันาการท่ีทนัสมยัยิง่ ๆ ข้ึนอยา่งไม่หยดุย ั้ง 
  7.2  เทเลเทก็ซ์ (Teletext) หรือการใหบ้ริการข่าวสารทางวิทยโุทรทศัน์ในรูปของ
ตวัอกัษร รูปภาพ เคร่ืองหมาย เป็นตน้ โดยไม่เคล่ือนไหวส่งออกอากาศพร้อมกบัรายการปกติ  
โดยอาศยัช่วงเวลาของสัญญาณควบคุมท่ีไม่ไดใ้ชป้ระโยชน์มาใชส่้งขอ้มูลข่าวสาร 
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  7.3  เคร่ืองโทรสาร (Fax) เป็นอุปกรณ์ท่ีสามารถถอดส าเนาออกมาเหมือนกบัตน้ฉบบั
ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง รวดเร็ว ถึงแมอ้ยูห่่างไกลกนัก็ตาม โดยใชว้ธีิการเช่ือมเคร่ืองโทรสารเขา้กบั
เคร่ืองโทรศพัท ์และสามารถใชท้ั้งรับและส่งขอ้มูลในรูปแบบของตวัอกัษรและภาพไดเ้ป็นอยา่งดี 
  7.4  การประชุมทางไกล (Teleconference) หรือท่ีเรียกกนัวา่ การประชุมแบบเห็นภาพ 
เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคลหรือกลุ่มบุคคลซ่ึงอยูก่นัคนละสถานท่ี แต่สามารถส่ือสารกนัได ้
ทั้งภาพและเสียงในลกัษณะท่ีโตต้อบกนัได ้ซ่ึงสามารถประหยดัเวลาในการเดินทาง ค่าใชจ่้ายใน
การประชุม และความปลอดภยัในเร่ืองของขอ้มูล สามารถน าไปใชไ้ดทุ้กสถานท่ี  
  7.5  วดีีโอเทก็ซ์ (Videotext) เป็นการส่ือสารขอ้มุลคอมพิวเตอร์โดยผา่นสายโรศพัท ์
ท่ีผูใ้ชแ้ละผูใ้หบ้ริการขอ้มูลสามารถส่งและรับขอ้มูลไดใ้นเวลาเดียวกนัทัว่ประเทศ 
  7.6  ดาวเทียม (Satellite media) เป็นอุปกรณ์ส่ือสารท่ีสามารถส่งขอ้มุลต่าง ๆ ทั้งภาพ
และเสียงไดอ้ยา่งสมบูรณ์แบบ สามารถส่ือสารขอ้มูลไดทุ้กพื้นท่ีของโลก และสามารถส่งสัญญาณ
ครอบคลุมพื้นท่ีไดท้ัว่ถึงมากกวา่การส่ือสารระบบอ่ืน ๆ 
  7.7  ส่ือในหา้งสรรพสินคา้ (In-store) เช่น ในลิฟต ์บนัไดเล่ือน เป็นตน้ จะมีข่าวสาร
ประชาสัมพนัธ์ใหแ้ก่ร้านคา้ ผลิตภณัฑข์ององคก์รต่าง ๆ  
  7.8  ป้ายจราจรหรือป้านอจัริยะ (Metro traffic control) เน่ืองจากเป็นสถานท่ี 
ท่ีมีการจราจรคบัคัง่ ตามจุดท่ีมีป้ายจราจรจะมีขอ้มูลข่าวสารประชาสัมพนัธ์แทรกอยูเ่พื่อให้
กลุ่มเป้าหมายไดเ้ห็น เพิ่มความจดจ าองคก์รมากข้ึน 
  7.9  ขอ้ความท่ีอยูบ่นตึกสูง (Digital board) สามารถเล่ือนไปมา เคล่ือนไหวได ้ท าให้
ผูข้บัข่ียวดยานบนทอ้งถนนใหค้วามสนใจไดเ้ป็นอยา่งดี 
  7.10  สถานีรถไฟฟ้าใตดิ้น (Subway station) ในสถานีรถไฟฟ้าใตดิ้นเป็นสถานท่ีท่ีคน
ในกรุงเทพฯ จะตอ้งมาใชบ้ริการ เพราะตอ้งการหลีกเล่ียงการจราจรท่ีแออดั ดงันั้น ผูบ้ริโภคหรือ 
กลุ่มเป้าหมายเหล่าน้ีจ  าเป็นจะตอ้งพบเห็นข่าวสารประชาสัมพนัธ์ ไม่สามารถหลบเล่ียงส่ือน้ีไดเ้ลย 
  7.11  นิตยสารอิเล็กทรานิกส์ (Egazine) ปัจจุบนัไดมี้การผลิตนิตยสารอิเล็กทรอนิกส์
ผา่นทางระบบอินเทอร์เน็ตและใหผู้ส้นใจเขา้ไปดูได ้และไดรั้บความสนใจจากกลุ่มเป้าหมาย 
สามารถเขา้ไปดูไดอ้ยา่งสะดวก รวดเร็ว 

จากส่ือใหม่ท่ีกล่าวขา้งตน้นั้นจะเห็นไดว้า่ ปัจจยัหลกัท่ีท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลง 
และพฒันาจึงเกิดส่ือใหม่ ๆ ข้ึนก็คือ การน าเอาคอมพิวเตอร์ เทเลคอมมูนิเคชัน่ ดทรศพัท ์และ
ดาวเทียมเขา้มาบูรณาการกบัส่ือท่ีมีอยูเ่ดิม จึงเกิดเป็นส่ือใหม่ ๆ เกิดข้ึน และในอนาคตส่ือเหล่าน้ี 
จะมีความเป็นดิจิทลั (Digital) มากข้ึน และจะมีส่ือท่ีเกิดข้ึนอีกอยา่งต่อเน่ืองตราบใกท่ีเทคโนโลยี
การส่ือสารมีความทนัสมยัและพฒันาไปอยา่งไม่หยดุน่ิง 
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Penpitchar (2556) ไดก้ล่าวถึงการแบ่งส่ือประชาสัมพนัธ์โดยพิจารณาตามลกัษณะของ
ส่ือ ไดเ้ป็น 7 ประเภท คือ 

1.  ส่ือบุคคล หมายถึง ตวับุคคลท่ีท าหนา้ท่ีถ่ายทอดเร่ืองราวต่าง ๆ สู่บุคคลอ่ืน ส่ือบุคคล
จดัไดว้า่เป็นส่ือท่ีมีประสิทธิภาพสูงในการประชาสัมพนัธ์ โดยเฉพาะอยา่งยิง่การโนม้นา้วจิตใจ 
เน่ืองจากติดต่อกบัผูรั้บสารโดยตรง ส่วนใหญ่อาศยัการพูดในลกัษณะต่าง ๆ เช่น การสนทนาพบปะ
พดูคุย การประชุม การสอน การใหส้ัมภาษณ์ การโตว้าที การอภิปราย การปาฐกถา และการพดูใน
โอกาสพิเศษต่าง ๆ แต่ส่ือบุคคลก็มีขอ้จ ากดั คือ ในกรณีท่ีเน้ือหาเป็นเร่ืองซบัซอ้น การใชค้  าพดู
อยา่งเดียวอาจไม่สามารถสร้างความเขา้ใจไดท้นัที และเป็นส่ือท่ีไม่ถาวร ยากแก่การตรวจสอบ 
และอา้งอิง นอกจากจะมีผูบ้นัทึกค าพดูนั้น ๆ ไวเ้ป็นลายลกัษณ์อกัษรหรือบนัทึกเสียงเอาไว ้
 2.  ส่ือมวลชน จากขอ้จ ากดัของส่ือบุคคลท่ีไม่สามารถใชเ้ป็นส่ือกลางถ่ายทอดข่าวสาร
เพื่อการประชาสัมพนัธ์สู่คนจ านวนมากพร้อมกนัในเวลาเดียวกนัอยา่งรวดเร็ว มนุษยจึ์งไดพ้ฒันา
เทคโนโลยกีารส่ือสาร และเกิดเป็นส่ือมวลชนเพื่อมารับใชภ้ารกิจดงักล่าว ส่ือมวลชนอาจแบ่ง
ประเภทตามคุณลกัษณะของส่ือไดเ้ป็น 5 ประเภท คือ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร วทิยกุระจายเสียง  
วทิยโุทรทศัน์ และภาพยนตร์ ทั้งน้ี ส่ือหนงัสือพิมพแ์ละนิตยสารมีความคงทนถาวร สามารถน า
ข่าวสารมาอ่านใหม่ไดซ้ ้ าแลว้ซ ้ าอีก แต่มีขอ้จ ากดัส าหรับบุคคลท่ีตาบอดหรืออ่านหนงัสือไม่ออก  
 ส่วนส่ือวทิยกุระจายเสียงเป็นส่ือท่ีส่งไปไดไ้กลเพราะใชค้ล่ืนวทิย ุไม่มีขอ้จ ากดัดา้นการขนส่ง
เหมือนหนงัสือพิมพห์รือนิตยสาร และสามารถรับฟังในขณะท่ีท างานอยา่งอ่ืนไปดว้ยได ้แต่มี
ขอ้จ ากดัคือ ผูฟั้งไม่สามารถยอ้นกลบัมาฟังไดใ้หม่อีก ดงันั้นหากมิไดต้ั้งใจฟังในบางคร้ังก็ท าให ้
ไดข้่าวสารท่ีไม่สมบูรณ์ ส่วนส่ือวทิยโุทรทศัน์ และภาพยนตร์ จดัเป็นส่ือท่ีมีประสิทธิภาพใน 
การส่ือสารมากท่ีสุด เน่ืองจากสามารถเห็นภาพเคล่ือนไหวและไดย้นิเสียง ท าใหก้ารรับรู้เป็นไป
อยา่งชดัเจนและมีประสิทธิภาพยิง่ แต่มีขอ้จ ากดัคือตอ้งใชไ้ฟฟ้าหรือแบตเตอร่ี ท าใหไ้ม่สามารถ
เขา้ถึงพื้นท่ีห่างไกลท่ียงัไม่มีไฟฟ้าใช ้
 3.  ส่ือส่ิงพิมพ ์เป็นส่ือในการประชาสัมพนัธ์ท่ีหน่วยงานเป็นผูผ้ลิตและเผยแพร่ไปสู่
กลุ่มเป้าหมาย ดว้ยวตัถุประสงคใ์นการผลิตและรูปแบบของส่ิงพิมพท่ี์แตกต่างกนัออกไป ไม่วา่ 
จะเป็นส่ิงพิมพท่ี์ไม่ไดเ้ยบ็เล่ม เช่น แผน่ปลิว แผน่พบั โปสเตอร์ จดหมายข่าว เป็นตน้ หรือท่ีเยบ็
เป็นเล่ม เช่น วารสาร เอกสารเผยแพร่ หนงัสือในโอกาสพิเศษ รายงานประจ าปี เป็นตน้ ปัจจุบนั 
ความนิยมในการใชส่ื้อประเภทส่ิงพิมพเ์พื่อการประชาสัมพนัธ์น้ีมีอยูม่ากและมีรูปแบบท่ี
หลากหลายออกไปอีกมากมาย เช่น ในรูปปฏิทิน รูปลอก สมุดบนัทึก ซ่ึงลว้นแต่เป็นส่ือท่ีเขา้ถึง
ประชาชนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ มีอายกุารใชง้านนาน แต่มีขอ้จ ากดัในเร่ืองการน าเสนอเน้ือหา 
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ซ่ึงตอ้งใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย เช่นแผน่พบัท่ีเขียนดว้ยภาษาวชิาการ ถา้ส่งไปใหป้ระชาชน
ในชนบท อาจจะไม่สามารถเขา้ใจเน้ือหาท่ีตอ้งการประชาสัมพนัธ์ไดเ้ลย 
 4.  ส่ือโสตทศัน์ เป็นส่ือท่ีผูรั้บสามารถรับไดท้ั้งภาพ และ/ หรือ เสียง โดยปกติส่ือ 
โสตทศัน์แบ่งไดเ้ป็น 2 ส่วน คือ ส่วนท่ีเป็นส่ือวสัดุ และส่วนท่ีเป็นส่ืออุปกรณ์ โดยส่ือวสัดุอาจจะ
สามารถใชไ้ดด้ว้ยตวัเองโดยตรง เช่น ภาพวาด แบบจ าลอง หรือของตวัอยา่ง หรืออาจตอ้งน าไปใช้
ร่วมกบัส่ืออุปกรณ์ เช่น เทปบนัทึกเสียง เทปวดีีทศัน์ ฟิล์มภาพยนตร์ แผน่ดิสเก็ต แผน่ซีดีรอม เป็น
ตน้ ส่วนท่ีเป็นส่ืออุปกรณ์ ไดแ้ก่ เคร่ืองเล่นเทปบนัทึกเสียง เคร่ืองเล่นวีดีทศัน์ เคร่ืองฉายภาพยนตร์ 
และเคร่ืองคอมพิวเตอร์ เป็นตน้ โดยภาพรวมแลว้ส่ือโสตทศัน์มีขอ้ดี คือ มีความน่าสนใจ เป็นส่ือ 
ท่ีคงทนถาวร น ามาใชไ้ดบ้่อยคร้ัง และสามารถคดัลอกเพื่อน าไปใชท่ี้อ่ืนไดง่้าย แต่มีขอ้จ ากดั คือ  
ตอ้งใชอุ้ปกรณ์ซ่ึงบางประเภทมีราคาแพง และตอ้งมีความรู้ในการใช ้และจ าเป็นตอ้งใชไ้ฟฟ้า 
หรือแบตเตอร่ี เป็นแหล่งพลงังาน 
 5.  ส่ือกิจกรรม ปัจจุบนัส่ือน้ีมีความหมายขยายขอบเขตกวา้งขวางไปถึงกิจกรรมท่ี
สามารถส่ือความรู้สึกนึกคิด ความรู้ อารมณ์ และเร่ืองราวข่าวสารไปสู่กลุ่มเป้าหมายได ้ส่ือประเภท
กิจกรรมมีไดม้ากมายหลายรูปแบบ เช่น การจดัประชุม สัมมนา ฝึกอบรม การแถลงข่าว การสาธิต 
การจดัร้ิวขบวน การจดันิทรรศการ การจดัแข่งขนักีฬา การจดัแสดง การจดักิจกรรมทางการศึกษา 
การจดักิจกรรมเสริมอาชีพ การจดักิจกรรมการกุศล เป็นตน้ ส่ือกิจกรรมน้ีสามารถปรับปรุง
ดดัแปลง แกไ้ขใหย้ดืหยุน่ เหมาะสมกบัโอกาสและสถานการณ์ไดง่้าย แต่มีขอ้จ ากดั คือ ผูรั้บ 
มีจ  านวนจ ากดัเฉพาะกลุ่มท่ีร่วมกิจกรรมนั้น ๆ เท่านั้น 
 6.  ส่ือสมยัใหม่ (Modern media) ส่ือสมยัใหม่ เป็นส่ือท่ีนิยมใชก้นัในยคุสังคมข่าวสาร 
หรือยคุสารสนเทศ (Information age) ท่ีกระแสโลกาภิวตัน์ (Globalizalion) ประเภทของส่ือ
สมยัใหม่ท่ีใชใ้นการประชาสัมพนัธ์ 
  6.1  ดาวเทียม (Satellite) หรือสถานีทวนสัญญาณไมโครเวฟท่ีลอยอยูเ่หนือพื้นโลก 
ใชใ้นการส่ือสารระหวา่งประเทศ 
  6.2  อินเตอร์เน็ต (Internet) ปัจจุบนัอินเตอร์เน็ตเขา้มามีบทบาทต่อชีวิตประจ าวนั 
ของคนเราเป็นอยา่งมาก ตลอดจนในสังคมและในหนา้ท่ีการท างาน อาชีพต่าง ๆ แมแ้ต่การ
ประชาสัมพนัธ์ก็น าอินเตอร์เน็ตมาใชเ้พื่อการติดต่อส่ือสาร การประชาสัมพนัธ์ท่ีจดัท าข้ึนบน
อินเตอร์เน็ต ซ่ึงถือวา่เป็นส่ือสมยัใหม่ท่ีน ามาใชเ้พื่อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดเช่นเดียวกบัส่ืออ่ืน ๆ 
อินเตอร์เน็ตท่ีใชท้  าการประชาสัมพนัธ์ ส่วนใหญ่ผา่นทาง E-mail หรือระบบจดหมายอีเลคทรอนิคส์ 
และระบบขอ้มูลจาก World Wide Web (WWW) โดยการจดัท าเป็น Website มองแต่ละแห่งให ้
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ผูเ้ปิดดูเขา้ไปดู และติดตามขอ้มูลต่าง ๆ ได ้ปัจจุบนัยงัมีส่ือสังคมออนไลน์ เช่น Twitter, Facebook  
ท่ีหลายแห่งเร่ิมน ามาใชใ้นการส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย และค่อนขา้งเป็นส่ือท่ีทรงพลงั 
 7.  อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ หอกระจายข่าว เป็นส่ือกระจายเสียงท่ีถูกจดัตั้งใชใ้นพื้นท่ีขนาดเล็กภายใน
ชุมชน ซ่ึงใชใ้นการส่ือสารกบัชาวบา้น โดยมีหลายหน่วยงานใชห้อกระจายข่าวเป็นส่ือกลาง โดย 
ส่งเทป แผน่พบั ใบปลิว จดหมาย ข่าวหรือบทความ รวมทั้งหนงัสือมาใหผู้ด้  าเนินงานหอกระจายข่าว
ช่วยเผยแพร่ หอกระจายข่าวไม่มีหน่วยงานใดเป็นผูรั้บผดิชอบโดยตรง ท าให้หอกระจายข่าวมี 
การถูกครอบครองนอ้ยกวา่ส่ือประเภทอ่ืน ซ่ึงส่ิงน้ีเป็นเสมือนการบงัคบัใชชุ้มชนตอ้งเขา้มาจดัการ
บริหารงาน เพื่อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด ขอ้ดอ้ย หน่วยงานท่ีเขา้มาสนบัสนุนไม่เพียงพอกบัความ
ตอ้งการ ผูด้  าเนินงานหอส่วนใหญ่ด าเนินการไม่ต่อเน่ือง และผูด้  าเนินรายการก็ไดป้ระโยชน์ 
ไม่เตม็ท่ี ท าใหก้ารด าเนินงานหอกระจายข่าวไม่ประสบความส าเร็จเท่าท่ีควร  

แนวทางการใช้ส่ือเพือ่การประชาสัมพนัธ์  
 บุษบา สุธีธร (2549) กล่าววา่ การแสวงหาแนวทางในการใชส่ื้อเพื่อการประชาสัมพนัธ์
วา่ควรเป็นอยา่งไร คือ การพยายามหาค าตอบใหก้บัค าถามท่ีวา่ควรใชส่ื้ออะไร และจะใชเ้ม่ือไร 
จึงจะเกิดประโยชน์ไดอ้ยา่งประหยดั เน่ืองจากเป้าหมายของการท างานประชาสัมพนัธ์ส่วนใหญ่
เก่ียวขอ้งกบัการเสนอความคิด หรือความพยายามในการเปล่ียนแปลงทศันคติของกลุ่มเป้าหมาย 
ต่าง ๆ ในสังคม จดัไดว้า่เป็นการท างานภายใตบ้ริบททางสังคม นกัประชาสัมพนัธ์จึงควรท า 
ความเขา้ใจกบับริบททางสังคมใหม้าก ทฤษฎีทางสังคมศาสตร์ท่ีมีค าอธิบายเพื่อใหเ้ขา้ใจ
ปรากฏการณ์ต่าง ๆ ทางสังคมและการส่ือสารซ่ึงนกัประชาสัมพนัธ์ควรใหค้วามสนใจ และใช้ 
เป็นหลกัในการก ากบัแนวทางในการด าเนินงานมีหลากหลาย เช่น ทฤษฎีล าดบัขั้นความตอ้งการ
ของมนุษย ์ทฤษฎีการเปล่ียนแปลงทางสังคม ทฤษฎีการกล่อมเกลาทางสังคม ทฤษฎีการใช้
ประโยชน์และความพึงพอใจจากส่ือ รายละเอียดของทฤษฎีต่าง ๆ เหล่าน้ีจะเป็นประโยชน์ 
อยา่งยิง่ในการน ามาประยกุตใ์ชส้ร้างผลงานท่ีเป็นท่ียอมรับของกลุ่มเป้าหมายต่าง ๆ ในสังคม  
แมว้า่แนวทางการจดัแบ่งประเภทของส่ือท่ีใชใ้นการประชาสัมพนัธ์จะมีหลากหลายประเภท  
แต่หากจะพิจารณาจดัแบ่งแบบคร่าว ๆ ตามลกัษณะร่วมกนัของส่ือประเภทต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการ
ท างานประชาสัมพนัธ์มากท่ีสุด ก็อาจแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท ประกอบดว้ย ส่ือมวลชนและส่ือ 
บุคคลประเภทต่าง ๆ ซ่ึงแนวทางในการใชส่ื้อทั้งสองประเภทควรพิจารณาร่วมกบักระบวนการ
เผยแพร่นวตักรรม โดยทฤษฎีดงักล่าวไดอ้ธิบายอิทธิพลของช่องทางการส่ือสารออกไดเ้ป็น  
5 ลกัษณะ ดงัน้ี คือ 
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 1.  ส่ือมวลชน (Mass media) ไดแ้ก่ วทิย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ภาพยนตร์ 
ส่ือกลางแจง้ประเภทต่าง ๆ  
 2.  ส่ือบุคคลท่ีมีส่วนเก่ียวของ้กบัประโยชน์ท่ีเกิดข้ึนจากการยอมรับแนวคิดหรือ 
ส่ิงใหม่นั้น (Biased intermediaries) เช่น กลุ่มผูน้ า กลุ่มพนกังานขาย กลุ่มพนกังานส่งเสริมเผยแพร่ 
เป็นตน้  
 3.  ส่ือบุคคลท่ีไม่มีส่วนไดส่้วนเสียกบัประโยชน์ท่ีเกิดจากการยอมรับนั้น แต่เป็น 
กลุ่มบุคคลท่ีกลุ่มเป้าหมายใหค้วามเช่ือถือ (Unbiased third parties) เช่น กลุ่มตวัแทนผูบ้ริโภค  
กลุ่มตวัแทนรัฐบาลท่ีดูแลคุม้ครองผูบ้ริโภค เป็นตน้  
 4.  ส่ือบุคคลอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง (Significant others) ไดแ้ก่ กลุ่มเพื่อน ญาติ หรือ 
คนท่ีไดรั้บความนิยมชมชอบ 
 5.  ประสบการณ์ส่วนบุคคล (Personal experience) ท่ีมีแนวคิดหรือส่ิงใหม่ ๆ นั้น  
ทั้งน้ีส่ือแต่ละประเภทมีความส าคญั หรือใหผ้ลท่ีแตกต่างกนัไปในแต่ละขั้นตอนของกระบวนการ 
ยอมรับนวตักรรม  

ทฤษฎีการเผยแพร่นวตักรรม ซ่ึงใหค้  าอธิบายเก่ียวกบัขั้นตอนการยอมรับนวตักรรมและ
ประสิทธิผลของส่ือประเภทต่าง ๆ ถูกน ามาประยกุตใ์ชใ้นการประชาสัมพนัธ์เพื่อเป้าหมายทาง
ธุรกิจดว้ย เช่น การใชบ้ทบาทการประชาสัมพนัธ์ดว้ยการจดัแถลงข่าว หรือจดักิจกรรมเปิดตวัสินคา้ 
หรือองคก์รเม่ือตอ้งการสร้างความรู้จกัใหเ้กิดข้ึนในวงกวา้งในสังคมทางส่ือมวลชน จากนั้นจึงหนั
มาใหค้วามส าคญักบัส่ือบุคคล เช่น พนกังานขาย หรือกลุ่มบุคคลอา้งอิงต่าง ๆ ในสังคม เพื่อให้
ขอ้มูลรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้มากข้ึน ขณะเดียวกนัอาจจดักิจกรรมพิเศษเฉพาะกลุ่มในการ
แนะน าส่งเสริมสินคา้ การแจกสินคา้ตวัอยา่งก็เป็นวธีิส าคญัในการสร้างโอกาสในการทดลองใช ้
ใหเ้กิดข้ึนกบักลุ่มเป้าหมาย ส าหรับการท่ีสินคา้จะไดรั้บการยอมรับในขั้นสุดทา้ยหรือไม่ ก็ข้ึนอยู่
กบัประสบการ์ณท่ีลูกคา้แต่ละคนมีต่อสินคา้นั้นเพียงไรอีกดว้ย 

อยา่งไรก็ตามขอ้พึงระลึกถึงส าหรับแนวทางการออกแบบสารและใชส่ื้อตามทฤษฎี 
ขั้นตอนการยอมรับนวตักรรมน้ีก็คือ กระบวนการท่ีเกิดข้ึนเป็นขั้น ตอนน้ีไม่ไดเ้กิดข้ึนเหมือน ๆ กนั 
ส าหรับกลุ่มเป้าหมายทุกคนเน่ืองจากมีปัจจยัท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งอีก 2 ปัจจยั กล่าวคือ  
 1.  การประเมินเก่ียวกบัคุณลกัษณะของแนวคิด สินคา้ หรือบริการใหม่ท่ีน าเสนอ  
ในความคิดของกลุ่มเป้าหมาย โดยกลุ่มเป้าหมายคิดวา่ แนวคิดสินคา้ หรือบริการใหม่ ๆ ท่ีเสนอ 
แก่เขานั้นเป็นแนวคิดท่ีดีกวา่ท่ีมีอยูเ่ดิมหรือไม่ แนวคิดหรือส่ิงใหม่ ๆ นั้นสอดคลอ้งกบั 
ความตอ้งการ หรือความเช่ือเดิม ๆ ท่ีเขามีอยูห่รือไม่ เป็นส่ิงท่ียากเกินกวา่จะเขา้ใจไดห้รือไม่ 
สามารถทดลองใชก่้อนไดห้รือไม ่และผลของการรับเอาแนวคิดหรือส่ิงใหม่นั้นใหป้ระโยชน์ท่ีเห็น
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ไดช้ดัเจนหรือไม่ ในสายตาของกลุ่มเป้าหมาย ดงันั้นความชา้หรือความรวดเร็วของการยอมรับ
แนวคิดใหม่ ๆ น้ีจึงมีความแตกต่างกนัตามการประเมินคุณลกัษณะ แนวคิดของกลุ่มเป้าหมาย 
นัน่เอง ดว้ยเหตุน้ีเราจึงพบวา่ การโนม้นา้วใหผู้สู้บบุหร่ีหรือผูนิ้ยมด่ืมแอลกอฮอลท่ี์คิดวา่ 
พฤติกรรมดงักล่าวนั้นเป็นพฤติกรรมส่วนตวัใหเ้ลิกพฤติกรรมของตนจึงเป็นเร่ืองท่ีไม่อาจ 
ประสบความส าเร็จไดง่้าย หากขาดมาตรการควบคุมทางกฎหมายอยา่งเขม้งวดเป็นส่วนสนบัสนุน 
 2.  ลกัษณะเฉพาะของกลุ่มเป้าหมายเองวา่ เป็นกลุ่มเป้าหมายประเภทผูก้ระท า (Active 
audiences) หรือเป็นผูถู้กกระท า (Passive audiences) ทั้งน้ีเพราะกลุ่มเป้าหมายประเภทแรกจะมี
ความตอ้งการขอ้มูลในรายละเอียดท่ีมากข้ึนหลงัจากท่ีผา่นขั้นตอนแรก คือ การรับรู้ ดงันั้นการ
ประชาสัมพนัธ์ส าหรับกลุ่มเป้าหมายประเภทน้ีจ าเป็นตอ้งมีส่ือ หรือช่องทางการน าเสนอขอ้มูล 
ในรายละเอียดท่ีเขาสนใจ เช่น แผน่พบั คู่มือการบอกเบอร์โทรศพัทท่ี์สามารถติดต่อขอขอ้มูล
เพิ่มเติม หรือการใหท่ี้อยูเ่วบ็ไซตท่ี์เขาสามารถคน้ขอ้มูลท่ีตอ้งการได ้เพื่อประกอบการตดัสินใจ  
ในขณะท่ีกลุ่มประเภทถูกกระท าจะเป็นกลุ่มท่ีมีความพร้อมท่ีจะยอมรับและเช่ือในเน้ือหาสาร 
โนม้นา้วใจท่ีส่งมายงัตนไดง่้ายกวา่กลุ่มเป้าหมายประเภทแรก หากเน้ือหาสารนั้นมีภาพช่วยส่ือ
ความหมายไดน่้าสนใจ ใชถ้อ้ยค าและภาษาท่ีจบัใจ มีลีลาสีสัน การน าเสนอสะดุดตา โดยกลุ่มน้ี 
มกัไม่สนใจในขอ้มูลเหตุผลท่ีใหร้ายละเอียดมากนกั  
 แนวทางการใชส่ื้อส าหรับนกัสร้างสรรคแ์ละผลิตงานประชาสัมพนัธ์ เพื่อวตัถุประสงค์
ต่าง ๆ จึงเป็นเร่ืองท่ีไม่อาจออกแบบสร้างเป็นสูตรส าเร็จท่ีตายตวัไดส้ าหรับทุกโครงการได ้ 
แต่นกัประชาสัมพนัธ์ควรตระหนกัในปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งทั้งในส่วนของการออกแบบสร้างสาร 
โดยค านึงถึงความตอ้งการและความสนใจท่ีแตกต่างกนั และใชส่ื้อแต่ละประเภทท่ีเหมาะสมกบั
ขั้นตอนการยอมรับของกลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่ม 

แนววธีิการใช้ส่ือเพือ่การประชาสัมพนัธ์ (กระจอกข่าว, 2551) 
 1.  การย  ้าหรือซ ้ าบ่อย ๆ (Repeating) จะช่วยใหเ้กิดความน่าสนใจเพิ่มข้ึน คงทนถาวร 
มากข้ึน เหมือนการตอกย  ้าหวัตะปู ยิง่ติดแน่น แม่นย  า แต่การใชว้ธีิการน้ีควรระวงัวา่ ถา้ย  ้าบ่อย ๆ 
และกระท าต่อเน่ืองกนันานอาจถึงจุดอ่ิมตวัข้ึนได ้ถา้เม่ือใดถึงจุดอ่ิมตวัผลจะลดลงทนัที เพราะ 
ผูรั้บจะเร่ิมเบ่ือหน่ายหรือชินชาเพราะฉะนั้นถา้จะท าอยูเ่ร่ือย ๆ ควรใหมี้ทั้งความต่อเน่ืองและ 
ความหลากหลาย 
 2.  ใหโ้อกาสผูรั้บมีส่วนร่วม (Participation) เช่น ในรายการโทรทศัน์ท่ีใหผู้ช้มเขา้ร่วม
รายการดว้ยจะมีอิทธิพลดึงดูดความสนใจไดดี้กวา่ท่ีผูจ้ดัรายการจะใหอ้ะไรอยา่งเดียว การใหผู้รั้บ 
มีส่วนร่วมนั้นสามารถท าไดท้ั้งรายการบนัเทิง และรายการท่ีใหค้วามรู้ 
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 หลกัการพจิารณาเลอืกใช้เพือ่การประชาสัมพนัธ์ (กระจอกข่าว, 2551) 
เน่ืองจากส่ิงท่ีใชใ้นการประชาสัมพนัธ์มีอยูม่ากมายหลายชนิดดว้ยกนั ฉะนั้นผูท่ี้จะ

ตดัสินใจเลือกส่ืออะไรมาใชจ้ะตอ้งพิจารณาให้รอบคอบเสียก่อน วา่จะเหมาะสมและช่วยใหบ้รรลุ
เป้าหมายหรือไม่ การพิจารณาเลือกส่ือมาใชน้ั้นควรจะค านึงถึงลกัษณะของส่ือท่ีแตกต่างกนั ดงัน้ี  

1. ดา้นเน้ือท่ี-เวลา (Space-time) ส่ิงพิมพ ์รูปภาพ เป็นส่ือท่ีค านึงถึงเฉพาะดา้น “เน้ือท่ี” 
การพดูทาง โทรศพัท ์วทิย ุค  านึงเฉพาะดา้น “เวลา” ส่วนการติดต่อธรรมดา โทรทศัน์ และ 
ภาพยนตน์ั้น ค านึงถึง “เน้ือท่ี-เวลา”  
 2.  การมีส่วนร่วมของประชาชนเป้าหมาย (Audience's participation) หากจะรียงล าดบั
ส่ือท่ีประชาชนเป้าหมายไดมี้ส่วนร่วมมากท่ีสุดไปยงันอ้ยท่ีสุด สามารถเรียงไดด้งัน้ี การสนทนา 
ระหวา่งบุคคล กลุ่มอภิปราย การประชุมท่ีไม่เป็นทางการ โทรศพัท ์การประชุมท่ีเป็นทางการ 
ภาพยนตร์เสียงในฟิลม์ โทรทศัน์ วทิยกุระจายเสียง โทรเลข จดหมายโตต้อบระหวา่งบุคคล  
(ทั้งส่วนตวัและก่ึงราชการ) จดหมายติดต่อทัว่ไป (จดหมายราชการหรือท่ีมีรูปแบบเป็นทางการ) 
หนงัสือพิมพ ์ใบประกาศและภาพโฆษณา นิตยสาร หนงัสือ  
 3.  ดา้นความเร็ว (Speed) ส่ือท่ีมีความเร็วมากท่ีสุดคือ วทิยแุละโทรทศัน์ และส่ือ 
ท่ีชา้ท่ีสุด คือ พวกหนงัสือ ลกัษณะเหล่าน้ีอาจกล่าวไดว้า่ หากเป็นการติดต่อเผยแพร่ข่าวความ
เคล่ือนไหว ก็ตอ้งอาศยัความเร็วสูง แต่หากข่าวสารใดท่ีตอ้งการใหป้ระชาชนเป้าหมายไดศึ้กษา
วเิคราะห์อยา่งละเอียดก็ตอ้งใชส่ื้อท่ีมีความเร็วต ่า  
 4.  ดา้นความคงทน (Permanence) หนงัสือจดัไดว้า่เป็นส่ือท่ีมีความคงทนถาวรมากกวา่
ส่ือใด ๆ วทิยแุละโทรทศัน์จดัเป็นส่ือท่ีมีความคงทนนอ้ยท่ีสุด 
 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการมาใช้บริการซ ้า 
ความหมายของการมาใช้บริการซ ้า 
Anderson, Fornell and Lehmann (1994) กล่าววา่ การซ้ือซ ้ า หรือการกลบัมาใชบ้ริการซ ้ า 

หมายถึง การท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้ หรือบริการจากผูข้าย หรือผูใ้หบ้ริการ และไดก้ระท าการซ ้ าอีกคร้ัง
หน่ึงหลงัจากใชบ้ริการไปแลว้ โดยการซ้ือซ ้ า หรือการกลบัมาใชบ้ริการซ ้ าเป็นเร่ืองของทศันคติ 
ของบุคคลท่ีอาจมาจากประสบการณ์ในอดีตจากการซ้ือสินคา้ หรือใชบ้ริการแลว้เกิดความพึงพอใจ 
จนท าใหเ้กิดการตดัสินใจกลบัมาซ้ือ หรือใชบ้ริการซ ้ าอีก 
 Zeithmal, Berry and Parasuraman (1996) กล่าววา่ การกลบัมาใชบ้ริการซ ้ า หมายถึง 
ปฏิกิริยาในการตอบสนองบางอยา่งของลูกคา้ท่ีมีความตั้งใจในการท่ีจะกลบัมาซ้ือซ ้ า หรือใชบ้ริการ
ซ ้ าอีกในอนาคต 
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Cronin, Brady and Hult (2000) กล่าววา่ การซ้ือซ ้ า หรือการกลบัมาใชบ้ริการซ ้ า  
หมายถึง การท่ีลูกคา้เคยซ้ือสินคา้หรือบริการแลว้เกิดความพึงพอใจและกลบัมาซ้ือซ ้ า หรือใช้
บริการซ ้ าอีก และมีการบอกเล่าถึงคุณประโยชน์ หรือประสบการณ์ดี ๆ เก่ียวกบัสินคา้ หรือบริการ
ต่อไปยงัผูอ่ื้น โดยการซ้ือซ ้ าหรือการกลบัมาใชบ้ริการซ ้ าของลูกคา้ส่งผลต่อผูข้ายสินคา้หรือบริการ
ใหเ้กิดความกระตือรือร้นในการท่ีจะปรับปรุง แกไ้ข พฒันาสินคา้ หรือบริการใหมี้มูลค่า และมี
คุณภาพมากยิง่ข้ึน 

Hellier, Geursen, Carr and Rickard (2003) กล่าววา่ การซ้ือซ ้ า หรือใชบ้ริการซ ้ า 
หมายถึง ความตั้งใจของบุคคล หรือเจตจ านงท่ีมีความตอ้งการจะกลบัไปซ้ือซ ้ า หรือใชบ้ริการซ ้ า
จากร้านคา้หรือหน่วยงานเดิมท่ีเคยซ้ือ หรือใชบ้ริการมาแลว้จากท่ีผา่นมา 

แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัการมาใช้บริการซ ้า 
Ehrenberg (1972) ไดน้ าทฤษฎีการค านวณทางคณิตศาสตร์ The NDB theory และ The 

LSD theory มาใชใ้นการค านวณเป็นตวัเลขทางสถิติเก่ียวกบัอตัราการซ้ือซ ้ าสินคา้อุปโภคบริโภค 
ในอุตสาหกรรมท่ีหลากหลายท่ีมีการมีการซ้ือซ ้ าอยา่งสม ่าเสมอ อาทิเช่น อาหาร เคร่ืองด่ืม น ้ายาท า
ความสะอาดท่ีสามารถหาซ้ือไดต้ามร้านคา้ทัว่ไป โดย Ehrenberg กล่าววา่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
มีความซบัซอ้นมาก ก่อนซ้ือผูบ้ริโภคตอ้งการทศันคติท่ีดี ประสบการณ์จากการทดลองใชค้ร้ังก่อน 
และอิทธิพลภายนอกเช่น การโฆษณา การลดแลกแจกแถม (Promotion) พนกังานขาย การพบเห็น
สินคา้ การตั้งราคา แพคเกจจ้ิง รวมไปถึงการบอกต่อ (Word of mouth) ซ่ีงปัจจยัเหล่าน้ีจะส่งผลไป
ถึงการซ้ือ การใช ้และความรู้สึกพึงพอใจหลกัการใช ้กระทัง่แปรเปล่ียนเป็นทศันคติท่ีดีต่อ 
ตราสินคา้ 

การซ้ือซ ้ า คือ สถานการณ์ท่ีบุคคลซ้ือสินคา้มากกวา่หน่ึงคร้ัง โดยรูปแบบของการซ้ือซ ้ า
นั้นมีความหลากหลาย ประกอบดว้ยหลายปัจจยัท่ีส่งผลต่ออตัราการซ้ือซ ้ า เช่น ปัจจยักิจกรรมทาง
การตลาด อาทิเช่น การโฆษณา โปรโมชัน่ การตั้งราคา การขนส่งสินคา้ ปัจจยัดา้นธรรมชาติของ
ผลิตภณัฑ ์และตราสินคา้ ปัจจยัดา้นส่วนแบ่งทางการตลาด และการกระจายตวัของผลิตภณัฑ ์
(Penetration level) ปัจจยัดา้นจ านวนการซ้ือต่อบุคคล และระยะเวลาในการซ้ือต่อคร้ัง ปัจจยั 
ดา้นการซ้ือตราสินคา้คู่แข่งขนั ปัจจยัดา้นตน้ทุนจากการเปล่ียน (Switching cost) ในตราสินคา้
ระดบัเดียวกนั ปัจจยัดา้นทศันคติของผูบ้ริโภคต่อตราสินคา้ และปัจจยัเฉพาะอ่ืน ๆ เช่น ลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ 

ขอ้มูลทางสถิติ พบวา่ ตราสินคา้หน่ึง ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการ และ 
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดท้ั้งหมด ดงันั้นผูบ้ริโภคจึงมีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือสินคา้จากตราสินคา้ 
อ่ืน ๆ ไดเ้ช่นกนั ซ่ึงจากตวัเลขทางสถิติพบวา่ผูบ้ริโภค 60 เปอร์เซ็นต ์ท่ีซ้ือสินคา้ในเดือนก่อนจะ 
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กลบัมาซ้ือตราสินคา้เดิมในเดือนต่อมา และอีก 36 เปอร์เซ็นต ์จะซ้ือตราสินคา้เดิมอีกต่อมาอีกใน
เดือนถดัไป ซ่ึงอตัราน้ีมีแนวโนม้วา่จะไม่แตกต่างกนัเท่าใด หากอยูภ่ายใตเ้ง่ือนไขการขายสินคา้แบ
เดิม ทั้งน้ีลูกคา้หนา้ใหม่จะแทนท่ีลูกคา้รายเก่า และลูกคา้รายเก่าก็จะค่อยหายไป และอาจจะกลบัมา
อีกในระยะเวลาต่อมา ทั้งน้ีจากสถิติท่ีรวบรวมโดย Ehrenberg พบวา่ อตัราการซ้ือซ ้ าคร้ังแรกของ
สินคา้อุปโภคบริโภค 20 รายการ ไดแ้ก่ สบู่ ผลซกัฟอก มาการีน แป้ง น ้ามนั ซุป เคร่ืองด่ืม เส้ือผา้
อยูร่ะหวา่ง 45-94 เปอร์เซ็นต ์และลดลงเร่ือย ๆ ตามจ านวนคร้ังท่ีซ้ือในเวลาต่อมา 

ทฤษฎีการค านวณทางคณิตศาสตร์ The NDB theory และ The LSD theory ไม่สามารถ
ปรับใชไ้ดก้บัรายละเอียดบางอยา่งท่ีเก่ียวขอ้งกบัสถานการณ์การไหลทะลกัเขา้มาของลูกคา้ใหม่  
ซ่ึงท าใหเ้กิดการผดิปกติของจ านวนการซ้ือในคร้ังก่อนส่งผลใหไ้ม่สามารถควบคุมการทดลองได ้ 
อาทิเช่น การลดราคา การเปล่ียนรูปแบบแพคเกจ เป็นตน้ นอกจากน้ียงัไม่รวมถึงปัจจยัอ่ืน ๆ ของ
การตอบโตจ้ากคู่แข่ง อาทิเช่น การลดราคา เปล่ียนโฆษณา และการออกสินคา้ใหม่อีกคร้ัง โดย 
Ehrenberg ไดส้รุปลกัษณะลูกคา้จากการท าโปรโมชัน่ออกเป็น 3 ประเภท ดงัน้ี 
 1.  ลูกคา้ใหม่ท่ีถูกดึงดูดมาดว้ยโปรโมชัน่ โดยราคานั้นจะดึงดูดผูบ้ริโภคท่ีไม่เคยซ้ือ 
ตราสินคา้นั้นมาก่อนใหซ้ื้อสินคา้ ซ่ึงในระยะต่อมาจะเสมือนไม่มีลูกคา้ใหม่เกิดข้ึน เน่ืองจากเป็น
การเขา้มาและออกไปอยา่งรวดเร็ว โดยลูกคา้กลุ่มน้ีจะซ้ือไวเ้พื่อทดแทนตราสินคา้อ่ืนในระยะสั้น
เท่านั้น 
 2.  ลูกคา้เก่าท่ีเคยซ้ือปริมาณเล็กนอ้ย โดยราคานั้นจะดึงดูดผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือตราสินคา้
นั้นเล็กนอ้ยใหม้าซ้ือสินคา้ ซ่ึงลูกคา้กลุ่มน้ีจะมีพฤติกรรมใกลเ้คียงกบัลูกคา้ใหม่ท่ีซ้ือไวท้ดแทนตรา
สินคา้อ่ืนในระยะเวลาสั้นเท่านั้น 
 3.  ลูกคา้เก่าท่ีซ้ือปริมาณมาก สม ่าเสมอ โดยการท าโปรโมชัน่นั้นไม่ส่งผลต่อการซ้ือ 
ของลูกคา้กลุ่มน้ีท่ียงัคงซ้ือเป็นปกติ ทั้งก่อน และหลงัการท าโปรโมชัน่ และไม่ไดซ้ื้อเพื่อทดแทน
ตราสินคา้อ่ืน 

ทั้งน้ี Ehrenberg ไดเ้พิ่มเติมวา่ การท าโปรโมชัน่ไม่ส่งผลกระทบต่อจ านวนการซ้ือต่อ
หน่วยผูบ้ริโภคโดยภาพรวมในทุกกลุ่มลูกคา้เหล่าน้ี และนอกจากน้ีในระยะยาว สินคา้ภายใตต้รา
สินคา้เดียวกนัท่ีขายในราคาและขนาดปกติจะมีปัญหาในอตัราการซ้ือซ ้ า แต่อยา่งไรก็ตาม แนวคิด
จากการคน้พบของ Ehrenberg ยงัไม่เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัธุรกิจร้านอาหารท่ีจ าหน่ายคูปองลดราคา
ในเวบ็ไซดอ์อนไลน์ Group buying ท่ีท าการศึกษาในงานวจิยัช้ินน้ีโดยตรง 

การทฤษฎีดงักล่าวจะเห็นไดว้า่การกลบัมาซ้ือซ ้ าในสินคา้ หรือบริการนั้นประกอบดว้ย
หลากหลายปัจจยั ทั้งปัจจยัท่ีมาจากภายในตวัธุรกิจเอง ปัจจยัภายนอก และปัจจยัภายในตวัลูกคา้ท่ี
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ไดก้ล่าวไปเรียบร้อยแลว้ในส่วนของพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
การซ้ือซ ้ านั้นมีความซบัซอ้นสูง 

Gronroos (2000) ระบุวา่ ความภกัดี หมายถึง ความสมคัรใจของลูกคา้ท่ีจะสนบัสนุน 
หรือมอบผลประโยชน์ใหก้บัองคก์รในระยะยาว โดยลูกคา้จะซ้ือซ ้ าหรือใชบ้ริการจากองคก์ร 
อยา่งต่อเน่ือง หรือแนะน าบุคคลอ่ืนถึงขอ้ดีขององคก์ร ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะเกิดข้ึนบนพื้นฐานของ
ความรู้สึกท่ีลูกคา้ช่ืนชอบในองคก์รท่ีเลือกมากกวา่องคก์รอ่ืน ๆ ความภกัดีจึงไม่เพยีงหมายถึง
พฤติกรรมท่ีลูกคา้แสดงออกวา่ภกัดีเท่านั้นแต่ยงัหมายรวมไปถึงความรู้สึกในแง่บวกต่าง ๆ ของ
ลูกคา้ อาทิ ความช่ืนชอบหรือเตม็ใจดว้ยความภกัดีนั้นจะคงอยูต่ราบเท่าท่ีลูกคา้รู้  

สุปัญญา ไชยชาญ (2543) กล่าววา่ ความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจในผลิตภณัฑ์นั้น 
มีผลต่อพฤติกรรมต่อเน่ืองของผูบ้ริโภค ถา้ผูบ้ริโภคพึงพอใจในผลิตภณัฑท์ าใหมี้แนวโนม้วา่
ผูบ้ริโภคจะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นอีกคร้ัง ในทางกลบักนัหากผูบ้ริโภครู้สึกไม่พึงพอใจ ผูบ้ริโภค
อาจเลิกใชห้รือคืนผลิตภณัฑ์นั้น เม่ือลูกคา้ไดรั้บความพึงพอใจ หรือไดรั้บความพึงพอใจ หรือพึง
พอใจมากจากการไดบ้ริโภคผลิตภณัฑ ์ลูกคา้มกัซ้ือผลิตภณัฑอ์งบริษทัซ ้ าอีก และซ้ือผลิตภณัฑ ์
จากบริษทันั้นมากข้ึน หรือเป็นลูกคา้ประจ าของบริษทั ลูกคา้มกักล่าวถึงผลิตภณัฑแ์ละบริษทัใน
ทางบวก เม่ือผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการแลว้เกิดความพึงพอใจในตวัสินคา้หรือบริการนั้น ๆ 
ผูบ้ริโภคมกัซ้ือสินคา้นั้นซ ้ า ๆ อีกพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนเป็นการแสดงถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้ 
และบริษทั จากความพึงพอใจท่ีเกิดข้ึนสามารถพฒันาเป็นความภกัดีต่อตราสินคา้ ซ่ึงสามารถทราบ
ไดโ้ดยพฤติกรรมต่อไปน้ี ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากบริษทัมากข้ึน มีความภกัดียาวนาน ซ้ือผลิตภณัฑซ์ ้ าอีก 
เม่ือบริษทัออกผลิตภณัฑม์าใหม่หรือปรับปรุงผลิตภณัฑใหม่ กล่าวถึงผลิตภณัฑแ์ละบริษทัใน
ทางบวก สนใจขอ้มูลของคู่แข่งนอ้ยลง มีความไวนอ้ยส าหรับการเปล่ียนแปลงของราคาสินคา้ 
เสนอความคิดเห็นเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์หบ้ริษทัทราบ เป็นลูกคา้ประจ าของบริษทั พดูแกต้วัใหเ้สมอ 
หากมีบุคคลใดพดูถึงผลิตภณัฑห์รือบริษทัในทางท่ีไม่ดี  

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) ไดก้ล่าวถึงพฤติกรรมการซ้ือคร้ังแรก และพฤติกรรม 
การซ้ือซ ้ า ไวด้งัน้ี 

1.  การซ้ือคร้ังแรก (Initial purchase)  
ในการซ้ือคร้ังแรกน้ีผูบ้ริโภคมกัมีการซ้ือแบบการแกปั้ญหาอยา่งกวา้งขวาง (EPS) 

และต่อมากเ็ลยมีแบบแผนท่ีท าใหเ้กิดความซ่ือสัตยต่์อตรายี่หอ้ อยา่งไรก็ดีการแกปั้ญหาแบบ
จ ากดัเขตท าใหเ้กิดความเฉ่ือย คือ ท าจนเป็นนิสัย ผูบ้ริโภคจะท าหมือนเดิมอีกแทนท่ีจะเปล่ียน
การตดัสินใจ 
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 2.  การแกปั้ญหาอย่างกวา้งขวาง (Extended problem solving-EPS) ในบางกรณี
กระบวนการตดัสินใจด าเนินไปอยา่งละเอียดทุกขั้นตอน เช่น ในการซ้ือรถยนต ์เส้ือผา้แพง ๆ
ชุดสเตริโอ เป็นตน้ ซ่ึงไดรั้บการนึกเห็นภาพวา่ จ  าเป็นตอ้ง “เลือกให้ถูกตอ้ง” จ าเป็นตอ้งใช้
การแกปั้ญหาอยา่งกวา้งขวาง เพราะตอ้งท าตามพฤติกรรมกระบวนการตดัสินใจผา่นทั้ง  
7 ขั้นตอน ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
  ขั้นตอนท่ี 1 การเลง็เห็นปัญหา หรือตระหนกัถึงความตอ้งการเป็นขั้นตอนเร่ิมตน้
ของกระบวนการตดัสินใจ เกิดข้ึนเม่ือบุคคลเกิดความรู้สึกในความแตกต่างระหวา่งส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
นึกเห็นภาพ สภาวะท่ีปราถนาเม่ือเปรียบเทียบกบัสภาวะท่ีเป็นจริง ณ เวลาหน่ึง แหล่งส าคญั
ของการตระหนักถึงปัญหากคื็อความตอ้งการเกิดต่ืนตวัข้ึนมา โดยเฉพาะอย่างยิ่งเม่ือความ
ตอ้งการเก่ียวพนักบัภาพพจน์ของตนเอง (Self-image) ของผูบ้ริโภค ส่ิงจูงใจต่าง ๆ มีแนวโนม้ 
ท่ีจะมุ่งไปสู่วตัถุประสงคห์รือเป้าหมาย ผูท่ี้คาดวา่จะเป็นผูซ้ื้ออาจถูกจูงใจดว้ยปัจจยัต่าง ๆ 
มากมาย เช่น รูปร่างดี (Physical fitness) ความปรารถนาท่ีจะได ้“รุ่นล่าสุด” เป็นตน้ นอกจากนั้น 
ยงัมีอิทธิพลทางดา้นส่ิงแวดลอ้มท่ีกระทบต่อการเลง็เห็นปัญหาของบุคคลบุคคลอ่ืนอาจเป็นลูก
ท่ีคอยชวนพอ่ “พอ่ ขายรถคนัเก่าคนัน้ีเถอะ รุ่นใหม่ตกมาถึงแลว้” เพ่ือนบา้นมีแรงกดดนัใน
เร่ืองทรวดทรงต่อเราจนบดัน้ีหลายเป็นสงครามท่ีเราตอ้งเอาชนะ ทั้งหมดน้ีจะเห็นไดว้่า  
การเลง็เห็นปัญหาเป็นเร่ืองสลบัซบัซอ้นมาก 
  ขั้นตอนท่ี 2 การเสาะแสวงหาข่าวสาร เป็นขั้นตอนถดัมา เป็นขั้นตอนท่ีเก่ียวกบั
การเสาะแสวงหาข่าวสารจากภายในความทรงจ า เพ่ือก าหนดว่าทางเลือกกระจ่างพอท่ีจะท า
การเลือก โดยไม่ตอ้งท าการเสาะแสวงหาข่าวสารอ่ืนต่อไป ถา้ข่าวสารในความทรงจ ามีพอ 
โดยปกติกจ็ะตอ้งท าการเสาะแสวงหาจากแหล่งภายนอก การจะท าการเสาะแสวงหาจากแหล่ง
ภายนอกได้รับอิทธิพลของความแตกต่างของบุคคล และอิทธิพลทางดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
ครอบครัวมักมีอิทธิพลในขอบเขตของการเสาะแสวงหาข่าวสารดว้ย 
  ขั้นตอนท่ี 3 ประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ ผูท่ี้จะซ้ือรถจกัรยานจะตอ้งท าการ
ตรวจจกัรยาน ในแง่ของลกัษณะของผลิตภณัฑ ์และท าการเปรียบเทียบกบัมาตรฐานหรือ
สเปค  (Specification-คุณลกัษณะเฉพาะ) และมีการใชเ้กณฑใ์นการประเมินทางเลือก 
(Evaluative criteria) เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของผลิตภณัฑแ์ละตราดงักล่าว กล่าวอีก 
นัยหน่ึงเกณฑ์เป็นผลท่ีเราปรารถนาจะได้จากการซ้ือ และการบริโภคและ แสดงออกมา 
ในรูปลกัษณะท่ีเรานิยมชมชอบ เช่นกนักบัขั้นตอนท่ีแลว้มาการประเมินทางเลือกก่อน  
ซ้ือถูกปรับแต่ง และถูกอิทธิพลจากความแตกต่างงของบุคคลและอิทธิพลของส่ิงแวดลอ้ม 
 



63 

  ขั้นตอนท่ี 4 การซ้ือ มกัจะเกิดข้ึนในร้านคา้ปลีก บางทีก็จ่ายของท่ีบา้น อยา่งไรก็ดี
ส่ิงส าคญัท่ีตอ้งมี คือ พนกังานขายท่ีความช านาญสูง 
  ขั้นตอนท่ี 5 และ 6 การอุปโภคบริโภคและการประเมินทางเลือกหลงัซ้ือ ทั้งสองอยา่ง 
มีความผกูพนักนัอยา่งใกลชิ้ด เร่ืองท่ีน่าสนใจ คือ ความพอใจของผูบ้ริโภค และรักษาความพอใจนั้น 
ค าถามท่ีน่าสนใจก็คือ “ความคาดหมายของผูซ้ื้อ เป็นไปอย่างสมหวงัหรือเปล่า” ถา้ความ
คาดหมายเทียบไดก้บัปฏิบติัการของผลิตภณัฑ ์ผลก็คือ น่าพอใจแต่ถา้เกิดมีทางเลือกท่ีมิได้
เลือกไว ้และเกิดนึกเห็นภาพวา่ดีกวา่ตราท่ีเลือกไวล้ะก็ความไม่พอใจอาจเกิดข้ึน 
  ขั้นตอนท่ี 7 การจดัการกบัส่ิงเหลือใช ้ ผู ้บริโภคพบทางเลือกท่ีจะท้ิงผลิตภณัฑ ์ 
ท าใหก้ลบัสภาพเดิม หรือท าการตลาดซ ้ าอีก (Remarketing-ขายไปสู่ตลาดของใชแ้ลว้) 

การแกปั้ญหาแบบจ ากดัเขต (Limited problem solving-LPS) เป็นวิธีตรงกนัขา้ม 
ผูบ้ริโภคน้อยรายท่ีจะมีทรัพยากรหรือแรงจูงใจเพียงพอท่ีจะใชวิ้ธีการแกปั้ญหาอย่างกวา้งขวาง 
บ่อยคร้ังนกัวิธีน้ีถูกท าให้ง่ายข้ึนโดยการลดจ านวนแหล่งข่าวสารลง ลดข่าวสารลง ลดทางเลือก
ลง และลดเกณฑ์ในการประเมินค่าลง สรุปแลว้มีการตดัสินใจในขอบเขตแคบกว่าแมจ้ะ
ขั้นตอนเท่ากบัวธีิ EPS กต็าม 

การแกปั้ญหาแบบก่ึงกลาง (Mid-range problem solving) EPS และ LPS เป็น
กระบวนการตดัสินใจท่ีอยูค่นละฟาก มีการตดัสินใจท่ีอยูร่ะหว่างนั้น โดยมีแบบก่ึงกลางอยู่
ตรงกลางเพื่อแสดงวา่เป็นการตดัสินใจซ้ือท่ีมีลกัษณะของ EPS และ LPS ขา้งละคร่ึง 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อขอบเขตของการแก้ปัญหา (Factors influencing the extent 
of problem solving) 
 1.  ความแตกต่างในทางเลือก (Differentiated alternatives) ยิ่งนึกเห็นภาพว่า  
เลือกคลา้ยกนัมากท่าใด ยิง่จะตอ้งตดัสินใจแบบ LPS หรือแบบก่ึงกลาง ทางเลือกดงักล่าว 
เป็นทั้งท่ีเห็นได ้ (Objective) และท าไมเห็น แต่นึกภาพเอาเองได ้(Subjective) เช่น ความสุข
และการแสดงออกซ่ึงตนเอง (Self-expression) 
 2.  การมีเวลา (Time availability) ถา้ EPS ผูบ้ริโภคจะตอ้งมีเวลาไม่อาจจะตดัสินใจ
อยา่งรวดเร็วได ้ถา้ไม่มีเวลากจ็ะตอ้งเปล่ียนไปใชว้ิธี LPS เช่น ซ้ือรถกต็อ้งคิดว่า “เลือกยี่หอ้ 
ท่ีเพ่ือนนกัแข่งรถของเราแนะน า” 
 3.  การทุ่มเทความพยายาม (Involvement) ถา้เราจะเลือกวา่ดูหนงัเร่ืองไหนดี เราคง
ไม่ใช้วิธีการตดัสินใจแบบ EPS มีแรงจูงใจท่ีจะให้ใช้ความพยายามเพื่อตัดสินใจน้อยมาก 
นอกจากว่าจะนึกเห็นภาพความเก่ียวขอ้งดว้ยกบัทางเลือกในระดบัใดระดบัหน่ึง และมี
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ความส าคญัต่อตวัเรา จะตอ้งเลือกสินคา้หรือตรายี่หอ้ในสถานการณ์นั้น เม่ือความเก่ียวขอ้ง
สูงก็จะเป็นท่ีตอ้งเลือกใหถ้กูตอ้ง 

การซื้อซ ้า (Repeat purchase) 
 1.  การแกปั้ญหาแบบซ ้ าซาก (Repeated problem solving) การซ้ือซ ้ ามกัจะตอ้งมี
การแก้ปัญหาติดต่อกนั ท่ีเป็นเช่นน้ีก็เพราะเกิดจากปัจจยัหลายประการ ท่ีส าคญัท่ีสุดก็คือ
เกิดความไม่พอใจในทางเลือกท่ีซ้ือมาแต่คร้ังก่อนจนบางคร้ังเกิดการเปล่ียนตรายี่ห้ออยู่ 
เร่ือย ๆ อาจจะเกิดจากสินคา้ในร้านคา้ปลีกหมดกไ็ด ้ซ่ึงผูซ้ื้อก็ตอ้งชัง่ใจดูว่าจะเป็นการคุม้ค่า
ไหมท่ีจะลงทุนทั้งเวลา และพนกังานเพื่อจะไปซ้ือท่ีอ่ืน การเปล่ียนตรายี่ห้ออาจเป็นเพราะ
ผู ้บริโภคมีพฤติกรรมการแสวงหาท่ีผนัแปรก็ได ้(Variety seeking behavior) นัน่คือ  
“ท าไมไม่ลองดูละ?” เกิดข้ึนอีกคร้ังหน่ึง พฤติกรรมแบบน้ีเรามกัจะพบเม่ือมีทางเลือกมากมาย
แต่ว่าแต่ละทางเลือกคลา้ยคลึงกนั) สินคา้บริโภคแบบหลายประเภทมีการซ้ือซ ้ ามากมาย  
การตดัสินใจกใ็ชแ้บบ LSP โดยมีกฎวา่ “ซ้ือของท่ีถูกท่ีสุด” นกัการตลาดจงใชก้ารส่งเสริม 
การขายบางประเภท เช่น คูปอง ช้ินส่วนสินคา้ลดราคา เป็นตน้ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะตอ้งมีการ 
เสาะแสวงหาข่าวสารเร่ืองราคาติดต่อกนัโดยตลอด 
 2.  การตดัสินใจอยา่งเป็นนิสัย (Habitual decision making) การซ้ือซ ้าอาจเกิดจาก
นิสัยท่ีจะท าใหกิ้จกรรมการตดัสินใจง่ายเขา้และท าใหผู้บ้ริโภคจดัการกบัแรงผลกัดนัของชีวิต
ไดดี้ข้ึน นิสัยในการซ้ือแตกต่างกนัไปตามระดบัของการเก่ียวขอ้งและทุ่มเทความพยายามกบั
สินคา้ จึงจ าเป็นตอ้งเปรียบเทียบนิสัยการซ้ือท่ีข้ึนอยูก่บัความซ่ือสัตยต่์อตรายี่หอ้ และข้ึนอยู่
กบัความเฉ่ือย 
  2.1  การซ่ือสัตยต่์อตราสินคา้ (Brand loyalty) เร่ืองน้ีมกัจะเกิดเม่ือการ 
ตดัสินใจคร้ังแรกกระท าโดยรอบคอบโดยวิธี EPS เม่ือปรากฏวา่ทุกฝ่ายเก่ียวขอ้งกบัการ 
จ าหน่ายสินคา้เป็นท่ีเช่ือถือได ้ความรู้สึกอันจะเป็นข่าวสารท่ีดีส าหรับผูบ้ริโภคจึง 
ไม่มีแรงจูงใจใด ๆ ท่ีจะท าให้เขาเปล่ียนแปลงพฤติกรรม ทุกคร้ังท่ีตระหนักถึง 
ความต้องการเขาจะซ้ือตราน้ีอีก และจะซ่ือสัตยต์่อร้านคา้ดว้ย แมว้า่จะตอ้งใชเ้วลาและ
ค่าใชจ่้ายมากกวา่ เน่ืองจากท่ีตั้งของร้านคา้ไม่สะดวกก็ตาม การซ่ือสัตยต่์อตรายี่หอ้ฝังรากลึก
เพราะเกิดข้ึนจากการทุ่มเทความพยายามสูง (High involvement) ถา้มีใครตั้งค าถาม 
แก่ผูบ้ริโภคท่ีซ่ือสัตยต่์อตรายี่หอ้วา่ “ตราอ่ืนตราใดท่ีท่านจะพิจารณา ถา้ตราท่ีท่านซ้ืออยู ่
ไม่มีขายในตลาด?” เขาจะตอบวา่ “ไม่มี...ผมไม่มีตราส ารอง...ผมจะจ่ายของเพื่อหาใหม่” 
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  2.2  ความเฉ่ือย (Inertia) ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือจนเป็นนิสัย เป็นผูบ้ริโภคท่ีไม่ทุ่มเทความ
พยายามหรือทุ่มเทนอ้ยมากในสินคา้ประเภทน้ี เขารู้สึกวา่ทุกตราเหมือนกนั ความจริงแลว้เขาจะ
ไม่เปล่ียนตราบ่อยนกันอกเสียจากวา่ จะมีการขายในราคาพิเศษ พฤติกรรมเช่นน้ีเป็นความเฉ่ือย 
นิสัยน้ีไม่คงทนถาวร ไม่ไดซ่ื้อสัตยต่์อตรายี่ห้อ แต่มีการซ้ือตราเดิมซ ้าจนกวา่จะพบวา่ใครขาย
ถูกกวา่กจ็ะเปล่ียนไป เม่ือพบวา่ใครขายถูกกวา่อีกกจ็ะเปล่ียนไปเร่ือย  ๆ  

ถา้การคาดคะเนการซ้ือเกิดมีข้ึน ก็จะมีแนวโน้มท่ีจะซ้ือตราหรือผลิตภณัฑท่ี์ให้
ความพอใจซ ้ าอีกเหตุท่ีเป็นดงัน้ีเน่ืองมาจากประสบการณ์คร้ังน้ีไดรั้บรางวลั (Rewarding) และ
แลว้กมี็การเสริมแรง (Reinforcing) เกิดข้ึน ความไม่พอใจในการซ้ืออาจตามด้วยการซ้ือซ ้า 
เหตุผลก็คือ ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะไดใ้นการท าการเสาะแสวงหาใหม่และการประเมินค่าใหม่
นอ้ยกว่าตน้ทุนท่ีคาดวา่จะตอ้งเสียในการก่อกิจกรรมดงักล่าว อยา่งไรก็ดีความน่าจะเป็นไป
ไดข้องผลแห่งความไม่พอใจกคื็อหยดุใชต้ราหรือผลิตภณัฑเ์สีย 

บรรพต จิดาพนัธ์ (2546) กล่าวถึงความพึงพอใจของลูกคา้ (Customer satisfaction) 
วา่มีความเก่ียวขอ้งกบัความรู้สึกหลงัการซ้ือขาย หรือบริการของบุคคล ซ่ึงเป็นผลมาจาก 
การเปรียบเทียบระหวา่งการรับรู้การปฏิบติังานของผูใ้หบ้ริการและประสิทธิภาพของสินคา้ 
(Perceived performance) กบัการบริการตามท่ีลูกคา้หรือผูบ้ริโภคคาดหวงั (Expected performance) 
โดยผลท่ีไดรั้บจากสินคา้หรือบริการ (Product performance) ต ่ากวา่ความคาดหวงัของลูกคา้ ท าให้
ลูกคา้เกิดความไม่พึงพอใจ (Dissatisfied customer) แต่ถา้ระดบัของผลท่ีไดรั้บจากสินคา้และบริการ
ตรงกบัความคาดหวงัของลูกคา้ท่ีตั้งใจไวท้  าใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจ (Delighted customer) 
ผูข้ายหรือผูใ้หบ้ริการตอ้งท าใหผ้ลิตภณัฑแ์ตกต่างจากคู่แข่ง ส่ิงส าคญัส่ิงหน่ึง ในการการสร้าง 
ความแตกต่างของธุรกิจคือ การรักษาระดบัการใหบ้ริการท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง โดยเสนอสินคา้และ
บริการไดต้ามท่ีลูกคา้คาดหวงัไว ้ท าใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจในทางบวกนัน่เอง  

นิตยา วงศธ์าดา (2547) การวดัความภกัดี (Loyalty) นั้น สามารถวดัไดจ้ากพฤติกรรม 
เช่น พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าโดยท่ีไม่เปล่ียนตราสินคา้ โดยตอ้งมีการศึกษาดว้ยวา่สาเหตุท่ีไม่เปล่ียน
ตราสินคา้นั้นมาจากสาเหตุอะไร หากการซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคเป็นการซ้ือซ ้ าเพราะข้ึเกียจ นัน่ไมไ่ด้
หมายถึง ความภกัดีในตราสินคา้ ระดบัของความภกัดีของผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็น 3 ระดบั คือ 
โดยเร่ิมจากระดบัต ่าสุดของความภกัดี (Loyalty) คือ ไม่มีความภกัดี ผูบ้ริโภคสามารถเปล่ียนแปลง
ตราสินคา้ไดท้นัทีและมีระดบัสูงข้ึน ระดบัถดัไป คือ มีการเปล่ียนตราสินคา้บา้งแต่ตอ้งมีเหตุผล
หรือเปล่ียนไดแ้ต่ตอ้งดูความเส่ียงเร่ืองตน้ทุน และระดบัสูงสุดของความภกัดี เป็นความรู้สึกวา่ 
ตราสินคา้น้ีตอ้งบอกต่อหรือชกัชวนใหผู้อ่ื้นใช ้นอกจากซ้ือตราสินคา้แลว้ยงัเป็นผูส้นบัสนุนให ้
ตราสินคา้นั้นประสบความส าเร็จ และช่วยแกต้วัใหใ้นกรณ่ีมีบุคคลอ่ืนต่อวา่สินคา้ของบริษทั  
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Sheth and Mittal (2004) การวดัความภกัดีจากพฤติกรรม (Behavioral indices of loyalty) 
ความภกัดีเชิงพฤติกรรมน้ีมกัตดัสินจากการท่ีลูกคา้ซ้ือซ ้ าในตราสินคา้เดิมอยา่งต่อเน่ืองและ 
เหนียวแน่น ซ่ึงนกัการตลาดก็สามารถวดัความภกัดีจากการซ้ือซ ้ าน้ีไดใ้นหลายวธีิการ อาทิ  
การวดัจากสัดส่วนการซ้ือตราสินคา้ (Proportion of purchase) โดยหากตราสินคา้หน่ึง ๆ นั้นถูก
เลือกซ้ือบ่อยคร้ังถึง 7 จาก 10 คร้ังท่ีซ้ือสินคา้หรือบริการประเภทนั้น ๆ ก็จะถือวา่ระดบัความภกัดี
นั้นคิดเป็นร้อยละ 70 เป็นตน้ หรืออาจวดัจากล าดบัเหตุการณ์ของการซ้ือตราสินคา้ (Sequence of 
purchase measures) อาทิ เม่ือลองพิจารณารูปแบบของล าดบัการซ้ือตราสินคา้ A และ B ในแบบท่ี
หน่ึง AAABAAABBB และแบบท่ีสอง ABABABABABAB จะเห็นวา่ทั้งสองรูปแบบนั้นลูกคา้ 
มีสัดส่วนการซ้ือตราสินคา้ A เป็นร้อยละ 60 เทา่กนั อยา่งไรกตามรูปแบบท่ีหน่ึงจะแสดงถึง 
ความเหนียวแน่นในล าดบัเหตุการณ์มากกวา่ จึงถือวา่มีระดบัความภกัดีสูงกวา่ เป็นตน้  

วณีา โฆษิตสุรังคกุล (2546) ความจงรักภกัดีของลูกคา้เป็นระดบัความสัมพนัธ์ของลูกคา้
ท่ีมีต่อบริษทั ลูกคา้ท่ีมีความจงรักภกัดีมกัติดต่อกบับริษทัโดยไม่สนใจวา่คู่แข่งขนัรายอ่ืน ไม่วา่
คู่แข่งขนัของเรามีสินคา้หรือบริการท่ีดีกวา่เราหรือไม่ก็ตาม การท่ีลูกคา้ยงัคงมีความสัมพนัธ์ท่่ีดีต่อ
บริษทันั้น เพราะลูกคา้มีความเช่ือมัน่วา่บริษทัสามารถเสนอส่ิงต่าง ๆ ใหเ้ขาอยา่งรู้ใจโดยไม่ตอ้งรอ
ใหลู้กคา้เสนอขอ บริษทัสามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพอใจใหก้บัลูกคา้ไดอ้ยา่ง
ต่อเน่ือง โดยการสร้างความภกัดีนั้นตอ้งสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัตวัสินคา้หรือผลิตภณัฑก่์อนท า
ใหผู้บ้ริโภคมีความเช่ือในตวัผลิตภณัฑ ์แลว้ความไวใ้จน้ีน าไปสู่ความผกูพนัและพฒันาไปสู่ 
ความภกัดีเอง ส่ิงส าคญัของความภกัดีนั้นอาจไม่ไดห้มายถึงการเพิ่มยอดขาย แต่เป็นการรักษา
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้อยูแ่ลว้  

ตรรกะ เทศศิริ (2547) แนวคิดการตลาดเชิงสัมพนัธ์จากนั้นมุง่เนน้กระบวนการพฒันา
ระดบัของลูกคา้ (Customer development process) ผูบ้ริโภคเร่ิมมีความสัมพนัธ์กบัธุรกิจใน 
ฐานะของ “ผูส้งสัย” (Suspect) คือ ผูใ้ดก็ตามท่ีจะมีโอกาสซ้ือสินคา้ จากนั้นจึงพฒันามาเป็น  
“ลูกคา้เป้าหมาย” (Prospect) ท่ีธุรกิจเช่ือวา่เป็นกลุ่มท่ีมีความสนใจซ้ือและมีอ านาจซ้ือพอเพียง 
ท่ีจะซ้ือสินคา้นั้น โดธุรกิจคาดหวงัท่ีจะเปล่ียนลูกคา้เป้าหมายน้ีใหเ้กิดการซ้ือคร้ังแรก (First-time 
customer) และกลายเป็นผูซ้ื้อซ ้ า (Repeat customer) ต่อไป จากนั้นใชค้วามพยายามเปล่ียนลูกคา้ 
ผูซ้ื้อซ ้ าใหก้ลายเป็นลูกคา้ขาประจ า (Client) คือ เป็นผูท่ี้นิยมซ้ือสินคา้ทุก ๆ ประเภทของธุรกิจและ
กลายเป็นผูส้นบัสนุนธุรกิจ (Advocate) เป็นผูท่ี้คอยใหก้ารสนบัสนุนธุรกิจและแนะน าใหลู้กคา้ของ
ธุรกิจดว้ย ทา้ยท่ีสุดส่ิงท่ีทา้ทายส าหรับธุรกิจคือ การเปล่ียนลูกคา้ผูใ้หก้ารสนบัสนุนน้ีการมาเป็น
หุน้ส่วนของธุรกิจ (Partner) ท่ีพฒันาเติบโตไปดว้ยกนั และการสร้างเสริมและรักษาไว ้ซ่ึงฐานภกัดี
ของลูกคา้ถือเป็นหวัใจส าคญัของการสร้างการเติบโตใหก้บัธุรกิจ เน่ืองจากการซ้ือซ ้ าอยา่งต่อเน่ือง
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ของลูกคา้ท่ีภกัดีต่อตราสินคา้และองคก์รสามารถท าก าไรมหาศาลใหก้บัธุรกิจไดม้ากกวา่ เน่ืองจาก
ใชต้น้ทุนในการตอบสนองความตอ้งการในสัดส่วนท่ีต ่ากวา่เม่ือเทียบกบัตน้ทุนในการหาลูกคา้ใหม่ 
ดว้ยเหตุน้ี ธุรกิจจึงควรสร้างสัมพนัธ์ภาพกบัลูกคา้ดว้ยการท าความรู้จกัและเขา้ใจความตอ้งการของ
ลูกคา้อยา่งแทจ้ริง และน าเอาขอ้มูลนั้นไปสร้างคุณค่าใหก้บัตวัสินคา้และบริการ ตลอดจนรูปแบบ
การส่ือสารทางการตลาด ทั้งการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ และการส่งเสริมการขายรูปแบบต่าง ๆ  
ท่ีเฉพาะเจาะจง สอดคลอ้งกบัความตอ้งการลูกคา้แต่ละรายไป โดยเร่ิมจากการวเิคราะห์และระบุ 
ตวัลูกคา้เป็นประจ า (Loyal customer) จากนั้นจึงพยายามใชฐ้านขอ้มูลนั้นในการสร้างสัมพนัธภาพ
อยา่งต่อเน่ือง เพื่อการสร้างผลก าไรและการเติบโตใหก้บัธุรกิจในระยะยาว  

Henkel (2006) กล่าววา่ ลูกคา้ท่ีมีความพึงพอใจต่อสินคา้ หรือบริการจากผูข้ายสินคา้ 
หรือผูใ้หบ้ริการ ระดบัของการใชง้านในการรับบริการจะสูงข้ึน หรือลูกคา้จะกลบัมาใชบ้ริการซ ้ า
อีกในอนาคตเพิ่มมากข้ึนตาม 

Kotler and Keller (2006) กล่าววา่ ความพึงพอใจหรือความไม่พึงพอใจต่อสินคา้จะ 
มีผลต่อพฤติกรรมท่ีตามมา ถา้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจจะมีโอกาสอยา่งมากท่ีเขาหรือเธอจะซ้ือ
สินคา้ซ ้ าอีก 

Chau and Kao (2009) กล่าววา่ คุณภาพการใหบ้ริการ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภคในการกลบัมาซ้ือซ ้ า หรือใชบ้ริการซ ้ าอีกในอนาคต 

Ahmed, Shankat, Nawaz, Ahmed and Usman (2011) กล่าววา่ พฤติกรรมการซ้ือซ ้ า  
หรือการกลบัมาใชบ้ริการซ ้ าของลูกคา้ ส่งผลท าใหต้น้ทุน และค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ลดลงได ้และยงั
ส่งผลต่อการเติบโตของส่วนแบ่งทางการตลาด 
 

อาหารญี่ปุ่ น 
 อาหารญีปุ่่น (วกิิพีเดีย สารานุกรมเสรี, 2558) 
 อาหารญ่ีปุ่น (ญ่ีปุ่น: 日本料理 หรือ 和食 nihon ryōri หรือ washoku)  
ในค าจ ากดัความปัจจุบนั หมายถึง อาหารพื้นเมืองของประเทศญ่ีปุ่นก่อนการส้ินสุดการปิดประเทศ 
หรือซะโกกุ (鎖国 Sakoku) เม่ือค.ศ. 1868 แต่ในความหมายท่ีกวา้งข้ึนนั้นจะรวมถึงอาหารท่ีใช้
ส่วนผสมและวธีิการท าอาหารซ่ึงรับมาจากต่างประเทศภายหลงัการเปิดประเทศ แต่ชาวญ่ีปุ่นก็ได้
ประยกุตใ์หเ้ขา้กบัตนเอง อาหารญ่ีปุ่นนั้นมีช่ือเสียงดา้นการเนน้อาหารตามฤดูกาล (旬shun) 
คุณภาพของวตัถุดิบ และการจดัวาง 
 อาหารญ่ีปุ่นถูกพฒันามานานหลายศตวรรษ อนัเป็นผลจากการเปล่ียนแปลงของสังคม
และการเมืองในประเทศ อาหารญ่ีปุ่นถูกเปล่ียนแปลงอยา่งมากเม่ือเขา้สู่สมยักลางซ่ึงเป็นสมยัท่ี
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ญ่ีปุ่นถูกปกครองดว้ยระบอบศกัดินาอนัน าโดยโชกุน ต่อมาในช่วงตน้ยคุใหม่หลงัการเปิดประเทศ 
ญ่ีปุ่นรับวฒันธรรมจากต่างชาติ โดยเฉพาะวฒันธรรมตะวนัตก ซ่ึงมีอิทธิพลท าใหว้ฒันธรรมการกิน
ของชาวญ่ีปุ่นเปล่ียนแปลงอยา่งมาก 

อาหารญีปุ่่นในปัจจุบัน (วกิิพเีดีย สารานุกรมเสรี, 2558) 
 อาหารญ่ีปุ่นอยูบ่นพื้นฐานของการจดัส ารับอนัประกอบดว้ยอาหารจานหลกั (主食 
shushoku) โดยเป็นขา้วหรืออาหารเส้น ซุป และกบัขา้วหรือโอะกะซุ (おかずokazu) ซ่ึงท าจาก 
ปลา เน้ือสัตว ์ผกั และเตา้หู ้ปรุงรสดว้ยดะชิ (หวัเช้ือน ้าซุป) มิโซะ (เตา้เจ้ียวญ่ีปุ่น) และโชย ุ(ซีอ๊ิว
ญ่ีปุ่น) ท าให้อาหารญ่ีปุ่นส่วนมาก มีไขมนัต ่า แต่มีปริมาณเกลือสูง 
 ส ารับอาหารญ่ีปุ่นมาตรฐาน ประกอบดว้ย กบัขา้วอยา่งนอ้ยหน่ึงอยา่ง ขา้วญ่ีปุ่น (御飯 
gohan) หน่ึงชาม ซุปหน่ึงถว้ย และผกัดองหรือสึเกะโมะโนะ (漬物 tsukemono) เป็นเคร่ืองเคียง 
ส ารับญ่ีปุ่นมาตรฐานส่วนมาก จะใชเ้ทคนิคการจดัท่ีเรียกวา่ อิชิจู-ซนัไซ (一汁三菜 ichijū-
sansai) หรือซุปหน่ึงอยา่งกบัขา้วสามอยา่ง กบัขา้วน ามาจดัส ารับจะปรุงดว้ยหลากหลายวธีิ  
ทั้งแบบดิบ (ซะชิมิ) การยา่ง การตุ๋นหรือการตม้ การน่ึง การทอด การดอง หรือการย  า (สลดั) 
มุมมองของคนญ่ีปุ่นต่ออาหารนั้นถูกสะทอ้นในการจดับทในต าราอาหารโดยจะจดัแยกตาม 
วธีิการปรุงอาหาร ไม่ไดจ้ดัตามประเภทวตัถุดิบ หรืออาจจดัเป็นแยกเป็นประเภท ซุป ซูชิ ขา้ว 
อาหารเส้น และของหวาน 
 เน่ืองจากญ่ีปุ่นเป็นประเทศท่ีเป็นเกาะ ชาวญ่ีปุ่นจึงบริโภคอาหารทะเลในปริมาณมาก  
ในอดีตชาวญ่ีปุ่นไม่นิยมบริโภคเน้ือสัตวใ์หญ่ จนเม่ือมีการเปิดประเทศ ชาวญ่ีปุ่นจึงรับวฒันธรรม
การรับประทานเน้ือสัตวเ์ขา้มา และเป็นท่ีนิยมมากข้ึนเร่ือย ๆ จนปัจจุบนั 
 อาหารเส้นก็เป็นอาหารท่ีส าคญัประเภทหน่ึงในอาหารญ่ีปุ่น อาจรับประทานเป็นอาหาร
จานเดียว จดัส ารับแทนขา้ว หรือจดัคู่กบัขา้วเลยก็ได ้อาหารเส้นท่ีเป็นท่ีรู้จกักนัดี ไดแ้ก่ โซบะ  
(เส้นเล็กสีน ้าตาล ท าจากแป้งบคัวที) และอุดง้ (เส้นหนาสีขาว ท าจากแป้งสาลี) อาหารเส้นสามารถ
รับประทานแบบร้อนและเยน็ คู่กบัน ้าซุปท่ีท าจากดะชิผสมโชย ุอาหารเส้นอีกประเภทหน่ึงท่ีไดรั้บ
ความนิยมอยา่งมากในช่วงศตวรรษท่ีผา่นมา คือ ราเมง็ ซ่ึงเป็นบะหม่ีในน ้าซุปแบบจีนท่ีท าจาก
เน้ือสัตว ์และปรับปรุงโดยชาวญ่ีปุ่นจนมีเอกลกัษณ์ของตนเอง 
 รูปแบบของอาหารญี่ปุ่น (เกรซ, 2008; AngleTM มองญ่ีปุ่นในมุมท่ีแตกต่าง, 2014;  
educatepark, 2015; วกิิพีเดีย สารานุกรมเสรี, 2558) 
 รูปแบบของอาหารญ่ีปุ่น แบ่งออกไดเ้ป็น 3 ประเภทใหญ่ ๆ คือ อาหารจานหลกั กบัขา้ว 
และขนมหวาน ของทานเล่น ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
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 1.  อาหารจานหลกั (主食 shushoku) 
1.1 ขา้ว (御飯 gohan) 
ตั้งแต่ชาวญ่ีปุ่นรู้จกัการท านาเม่ือ 2,000 พนัปีท่ีแลว้ ขา้ว ก็เป็นพืชเศรษฐกิจท่ีส าคญั

ท่ีสุดของญ่ีปุ่น ความส าคญัของขา้วต่อวฒันธรรมญ่ีปุ่น สะทอ้นไดจ้ากในอดีต ขา้วถูกใชเ้หมือน
เงินตราในการแลกเปล่ียนสินคา้และเคร่ืองแสดงความมัง่คัง่ ค  าวา่ขา้ว ในภาษาญ่ีปุ่น คือ โกะฮงั 
(御飯 gohan) และเมะชิ (飯 meshi) (นิยมใชเ้ฉพาะผูช้าย) เม่ือจะบอกวา่รับประทานอาหาร  
ชาวญ่ีปุ่นจะบอกวา่กินขา้ว ซ่ึงหมายถึงม้ืออาหารนัน่เอง เช่น 朝ご飯 (asagohan) แปลตามตวั 
ไดว้า่ ขา้วเชา้ หรือหมายถึง อาหารเชา้ โดยขา้วญ่ีปุ่นมีเมล็ดสั้น และเม่ือสุกแลว้จะเหนียวเล็กนอ้ย  
ชาวญ่ีปุ่นนิยมรับประทานขา้วขาว (白米 hakumai) คือ ขา้วท่ีถูกขดัสีจะไม่เหลือเยือ่หุม้เมล็ดอยู่
เลย ชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่เช่ือวา่ขา้วกลอ้ง (玄米 genmai) หรือขา้วท่ียงัมีเยือ่กหุม้เมล็ดติดอยูน่ั้น
อร่อยนอ้ยกวา่ แต่ขา้วกลอ้งก็ไดรั้บความนิยมมากข้ึนเร่ือย ๆ ในฐานะท่ีเป็นอาหารเพื่อสุขภาพ  
นอกจากน้ีขา้วธรรมดาแลว้ ชาวญ่ีปุ่นยงันิยมรับประทานโมจิ (餅 mochi) ซ่ึงท าจากขา้วเหนียว 
น าไปท าใหสุ้กและทุบจนเหนียวเป็นกอ้น น าไปปรุงไดท้ั้งของคาว (ใส่ซุป) และของหวาน (ป้ิง
รับประทานกบัซอสหวาน หรือกบัถัว่แดงกวน) ขา้วยงัสามารถน าประกอบอาหารต่าง ๆ ไดอี้ก
หลายชนิด เช่น ซูชิ (寿司 sushi) ดงบุริ (丼 donburi) โจก๊ (お粥 okayu) เซ็มเบ (煎餅 
senbei) วะงะชิ (和菓子 wagashi) และสาเก (酒 sake) เป็นตน้ 

1.2 อาหารเส้น (麺類 men-rui) 
อาหารเส้นอาจรับประทานเป็นอาหารจานเดียว จดัส ารับแทนขา้ว หรือจดัคู่กบัขา้วเลย

ก็ได ้อาหารเส้นท่ีเป็นท่ีรู้จกักนัดี สามารถรับประทานแบบร้อนในน ้าซุป หรือแบบเยน็จุ่มซอสก็ได ้
โดยอาหารเส้นของญ่ีปุ่นนั้นมีเส้นอยูห่ลากหลายชนิดและยงัมีช่ือเรียกท่ีแตกต่างกนัไปตามวตัถุดิบ
ท่ีใชท้  าเส้น แต่การผลิตเส้นทั้งหมดจะมีส่วนประกอบพื้นฐานเหมือนกนั คือ แป้งและน ้า ซ่ึงท าให้
รสชาติของแต่ละเส้นนั้นมีเอกลกัษณ์เฉพะตวั ผลท่ีตามมาของเส้นท่ีใชส่้วนประกอบต่างกนัก็คือ
ลกัษณะการทานหรือเคร่ืองเคียงท่ีต่างกนั เพื่อใหไ้ดร้สชาติท่ีกลมกล่อมและนุ่มล้ิน โดยสามารถ 
แบ่งไดเ้ป็น 8 ประเภทหลกั ดงัน้ี 
   1.2.1  โซบะ (Soba: そば) ท าจากบกัวตี เส้นจะมีสีน ้าตาลบาง ผูค้นนิยมทาน
โซบะกนัมากท่ีสุด เพราะติดใจในแป้งบกัวตี โดยเฉพาะรสชาติท่ีอร่อยของเส้นท่ีไม่ผสมแป้ง 
ชนิดอ่ืนลงไปมากนกั โดยทัว่ไปโซบะจะเสิร์ฟพร้อมวาซาบิ (wasabi) หอมหวัใหญ่ฝาน น ้าจ้ิมท า
จากมิริน (mirin-สาเกหวาน) และคตัสึโอะบูชิ (เกล็ดปลาแหง้) โซบะแบบน้ีหากเสิร์ฟแบบเยน็ 
บนซารุหรือถาดไมไ้ผ ่จะเรียกวา่ ซารุโซบะ (Zarusoba) ซ่ึงเป็นอาหารยอดนิยมในหนา้ร้อน 
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   1.2.2  อุดง้ (Udon: うどん) เป็นอาหารยอดนิยมในหนา้หนาว อุดง้ท าจาก 
ขา้วสาลี และมีเส้นหนาถึงหนามาก โดยจะเสิร์ฟพร้อมน ้าซุปซอสถัว่เหลืองร้อน ๆ หอมหวัใหญ่
ฝาน ผกัชนิดต่าง ๆ และไข่ อุดง้จะต่างจากโซบะและราเม็งเวลารับประทานตรงท่ี ไม่ตอ้งจุ่มเส้นใน
น ้าซุปก่อนรับประทาน เส้นอุดง้จะมีขนาดเส้นท่ีใหญ่และเหนียวนุ่ม จึงใหค้วามอบอุ่นเป็นอยา่งดี
ในหนา้หนาว 
   1.2.3  โซเมง็ (Somen: 素麺) เป็นบะหม่ีนิยมทานในหนา้ร้อนเช่นกนั เส้น 
ของโซเมง็ท าจากขา้วสาลี (Sobako-ขา้วสาลี) ดงันั้นเส้นจึงมีสีขาวนวลและเส้นจะบางกวา่โซบะ  
เส้นโซเมง็จะนุ่มสามารถดดัแปลงท าอาหารไดห้ลายอยา่ง โซเมง็สามารถเสิร์ฟแบบโงะโมะคุ 
(Gomoku-หา้รส) โดยโรยไข่เจียวซอยเส้น ไก่ และผกัต่าง ๆ หรือเสิร์ฟแบบโงะมะดาเระ 
(Gomadare) ท่ีมีมะเขือยาว ปลา และชิโสะ (Shiso) เป็นเคร่ืองเคียง เสิร์ฟแบบเยน็ก็มี เรียกวา่ ฮิยะชิ-
hiyashi ท่ีใส่แต่ซอสถัว่เหลืองผสมน ้ามนังา โซเมง็เป็นอาหารเบา ๆ ท่ีช่วยท าใหส้ดช่ืนในหนา้ร้อน 
   1.2.4  ฮิยามูกิ (Hiyamugi: 冷や麦) ท าจากแป้งสาลีเช่นกนั มีขนาดเส้น
ใกลเ้คียงกบัโซเมงและเหนียวนุ่มเหมือนอุดง้ นิยมน ามาท าเป็นหม่ีเยน็ทานในฤดูร้อนเช่นเดียวกบั
โซเมง 
   1.2.5  ราเมง (Ramen: ラーメン) ลกัษณะเป็นเส้นกลมยาว ๆ สีเหลือง 
เหมือนเส้นบะหม่ี หรือหม่ีเหลืองบา้นเรา เน่ืองจากมีส่วนผสมของไข่ ไดรั้บอิทธิพลมาจากจีน ค าวา่ 
Ramen ออกเสียงคลา้ยกบั Lo mein ในภาษาจีน ซ่ึงแปลวา่ เส้นตม้ (Boiled Noodles) และมกัจะ
เสิร์ฟในน ้าซุปท่ีมี 4 รส ไดแ้ก่ น ้าซุปเตา้เจ้ียวญ่ีปุ่น (Miso: みそ) น ้าซุปรสเกลือ (Shio: しお) 
น ้าซุปซีอ๊ิวญ่ีปุ่น (Shoyu: 醤油) น ้าซุปจากน ้าตม้กระดูกหมูน ้าขน้ (Tonkotsu: 豚骨)  
   1.2.6  เส้นบุก (Shirataki: 白滝): เส้นใสคลา้ยวุน้เส้น แต่เส้นใหญ่กวา่ท าจาก 
หวับุก (Elephant Yam) หรือคอนยกั (Konjac) นิยมใส่ในอาหารประเภทหมอ้ไฟหรือสุกียาก้ี  
ก่อนน ามาท าอาหารตอ้งลวกในน ้าเดือดใหห้มดกล่ินคาว 
   1.2.7  วุน้เส้นญ่ีปุ่น ลกัษณะเส้นใส แต่ใหญ่กวา่เส้นวุน้เส้นของบา้นเรา มี 2 ชนิด
คือ คุสึคิริ (Kuzukiri: 葛切り) ซ่ึงท าจากแป้งมนัฝร่ังและแป้งรากสามสิบ กวนกบัน ้าดว้ยไฟ
อ่อน รอใหเ้ยน็ตวัลง บางท่ีจะใส่ในกระบอกไมไ้ผแ่ลว้บีบออกมาเป็นเส้น ๆ จะเป็นวุน้เส้นแบบ 
เส้นใหญ่ มีความเหนียวนุ่มมากไม่ขาดหรือเป่ือยง่าย ส่วนมากจะรับประทานเป็นขนมหวาน โดย 
กินกบัน ้าเช่ือมท่ีท าจากน ้าตาลทรายด า เป็นขนมท่ีนิยมรับประทานกนัในช่วงหนา้ร้อน และอีก 
ชนิดหน่ึงคือ ฮารุซาเมะ (Harusame: 春雨) ท าจากแป้งมนัฝร่ัง และแป้งขา้วโพด โดยทั้ง 2 ชนิด
ตอ้งตม้ประมาณ 8-10 นาที ก่อนน ามาปรุงอาหาร เช่น ผดัวุน้เส้นญ่ีปุ่น, ย  า/ สลดั,สุกียาก้ี แต่ถา้ท า 
ป็นแกงจืดก็ตม้ไปพร้อมกบัน ้าแกงไดเ้ลย 
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   1.2.8  บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป (Instant noodles) นบัเป็นส่ิงท่ีชาวญ่ีปุ่นภาคภูมิใจมาก
ท่ีสุดในคริสตศ์ตวรรษท่ี 20 เลยก็วา่ได ้มีตน้ก านิดมาจากช่วงสงครามโลกคร้ังท่ี 2 ญ่ีปุ่นเกิด 
ภาวะขาดแคลนอาหารและไดรั้บบริจาคแป้งสาลีจากสหรัฐอเมริกาจ านวนมาก “โมโม-ฟุกุ อนัโด” 
ผูก่้อตั้งและประธานบริษทันิชิน จึงคิดน าแป้งสาลีมาแปรรูปท าเป็นเส้นบะหม่ีแหง้ ซ่ึงผา่นการแช่
ในน ้าซุปและทอดดว้ยน ้ามนัร้อนจดัก่อนน ามาผึ่งให้แหง้เพื่อจะไดเ้ก็บไวน้าน ๆ น ามากินไดท้นัที
เม่ือเติมน ้าร้อน เร่ิมตน้ดว้ยบะหม่ีรสไก่ เป็นรสชาติแรกท่ีออกวางขาย ปัจจุบนัญ่ีปุ่นถือเป็นเจา้แห่ง
บะหม่ีส าเร็จรูป เพราะมีหลากรส หลายเส้นใหเ้ลือกซ้ือตามสะดวก เพียงฉีกซอง ใส่เคร่ืองปรุง  
ชงน าร้อน 3 นาที ก็ทานไดแ้ลว้ 
  1.3  ขนมปัง (パン pan) 

ญ่ีปุ่นรับวฒันธรรมการรับประทานขนมปังมาตั้งแต่คริสตศ์ตวรรษท่ี 16 จนถึง
ปัจจุบนั ชาวญ่ีปุ่นพฒันาขนมปังจนมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั และนิยมรับประทานกนัโดยทัว่ไป  
ค าวา่ขนมปังในภาษาญ่ีปุ่นคือ พงั (ญ่ีปุ่น: パン pan) ซ่ึงมาจากภาษาโปรตุเกส 
 กบัข้าว (おかず okazu) 

 กบัขา้ว (おかず okazu) ท่ีชาวญ่ีปุ่นนิยมรับประทานกนัทัว่ไป มีหลายชนิด ซ่ึงมี
รายละเอียดดงัน้ี 
 1.  อาหารตม้หรือตุ๋น (煮物 nimono)  
 2.  อาหารผดั (炒め物 itamemono) 
 3.  อาหารทอด (揚げ物 agemono) 
 4.  อาหารยา่ง หรือทอดบนกระทะแบน (焼き物 yakimono) 
 5.  อาหารน่ึง (蒸し物 mushimono) 
 6.  ซะชิมิ (刺身 sashimi) 
 7.  ซุป (吸い物 หรือ 汁物 suimono หรือ shirumono) 
 8.  อาหารหมกัดอง หรือย  า (漬け物 หรือ 和え物 หรือ 酢の物 tsukemono 
หรือ Aemono หรือ Sunomono) การน าอาหารต่าง ๆ ไปหมกัเกลือ น ้าส้มสายชูหรือกากเหลา้ญ่ีปุ่น
เป็นตน้ นิยมน าไปรับประทานเป็นเคร่ืองเคียงคู่กบัขา้วสวย ซ่ึงเป็นเคร่ืองเคียงเสริมหนา้ตาและ
รสชาติใหอ้าหารน่ารับประทานมากข้ึน นอกจากน้ีผกัดองยงัช่วยลา้งปาก ลา้งคาวเพื่อล้ิมลอง 
อาหารชนิดใหม่ ท่ีนิยมทานกนัทัว่ไป คือ ผกักาดขาว ไผ ่หวัผกักาด คิวริ (แตงกวาญ่ีปุ่น)  
แฮกเบอร์ร่ี หวัไชเทา้ ขิง นะสุ (มะเขือยาวญ่ีปุ่น) 
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 ขนมหวาน (お菓子 okashi) และของทานเล่น (お八つ oyatsu) 
 1.  วะงะชิ (和菓子 wagashi): ขนมหวานแบบญ่ีปุ่น 
 2.  ดะงะชิ (駄菓子 dagashi): ขนมหวานแบบญ่ีปุ่นโบราณ 
 3.  โยงะชิ (洋菓子 yōgashi): ขนมหวานแบบตะวนัตก 
 4.  คะชิปัง (菓子パン kashi pan): ขนมปังแบบหวาน 

ประวตัิความเป็นมาของโซบะ 
ประวติัของโซบะนั้นเก่าแก่ โดยท่ีประเทศญ่ีปุ่นมีการเพาะปลูกโซบะตั้งแต่สมยัโจมง 

(ในช่วงศตวรรษท่ี 16-17) โดยในสมยัคามาคุระมีการเขา้มาของเคร่ืองโม่จากประเทศจีน จากส่ิงน้ี
จึงไดมี้การผลิตแป้งโซบะไดง่้ายข้ึน และเส้นโซบะท าข้ึนโดยผา่นกระบวนการน าแป้งโซบะผสม
กบัน ้าสะอาดและซึนางิอยา่งดี เพื่อท าเป็นบะหม่ีโซบะ ดว้ยเหตุน้ีโซบะจึงไดเ้ป็นท่ีนิยมและมี 
การรับประทานสืบต่อกนัมาจนถึงในยคุปัจจุบนั โดยโซบะจดัวา่เป็นอาหารแบบเส้นดั้งเดิมของ
ญ่ีปุ่นท่ีเป็นตวัแทนเทียบเคียงกบัซูชิ หรือเทมปุระ นอกจากจะเป็นเส้นในน ้าซุปร้อนแลว้ ก็ยงัมี 
การท าใหเ้ส้นท่ีลวกเสร็จใหม่ ๆ เยน็แลว้กองไว ้เอามาจ้ิมกบัน ้าซอสโซบะซึยกิุน โดยแบบท่ีมี
สาหร่ายโรยบนโซบะเรียกวา่ ซารุโซบะ และแบบท่ีไม่มีสาหร่ายโรย เรียกวา่ โมริโซบะ โดยใน
ส่วนของน ้าจ้ิมโซบะซึยใุนแถบตะวนัออกแถวเอโดะ จะเป็นของท่ีผสมผสานกนัของน ้าซุปท่ีได ้
จากปลาคตัซึโอะแหง้ โชยรุสเขม้ เหลา้มิริน น ้าตาล ตม้เขา้ดว้ยกนั จะมีทั้งสีและรสชาติท่ีค่อนขา้ง
เขม้ ส่วนในแถบตะวนัตกจะมีรสชาติอ่อนกวา่ ซ่ึงนอกจากปลาคตัซึโอะแหง้ก็ใชร้สชาติของน ้าซุป
จากสาหร่ายทะเลเป็นหลกั  
 เส้นโซบะจดัวา่เป็นเส้นสุขภาพ เน่ืองจากโปรตีนในแป้งโซบะมีประโยชน์ต่อสุขภาพ
มากกวา่ เพราะประกอบดว้ยกรดอะมิโนจ าเป็นสูง มีทั้งเส้นใยอาหาร (Fiber) มีวติามิน บี 1 และ 
บี 2 และมีแร่ธาตุต่าง ๆ อาทิเช่น แมกนีเซียม แมงกานีส และธาตุเหล็ก และยงัพลงังานนอ้ยกวา่ 
เส้นอุดง้ และเส้นราเมงอีกดว้ย นอกจากน้ียงัมีสารชนิดหน่ึงช่ือ รูติน (Rutin) มีสรรพคุณช่วยให้
หลอดเลือดแขง็แรงและมีความยดืหยุน่ดี ดงันั้น คนญ่ีปุ่นจึงนิยมรับประทานโซบะอยา่งมาก และ 
การรับประทานโซบะในประเทศญ่ีปุ่นยงัเป็นประเพณีดั้งเดิมของญ่ีปุ่น โดยในคืนขา้มปี (โทชิโคชิ) 
โซบะจะถูกน ามารับประทานในวนัส่งทา้ยปีเก่า เน่ืองจากบะหม่ีโซบะตดัง่ายกวา่บะหม่ีอ่ืน ๆ จึง
กลายเป็นประเพณีท่ีมีอยา่งต่อเน่ืองมาตั้งแต่สมยัเอโดะ (ปี ค.ศ. 1603-1868) หมายถึง การตดั 
โชคร้ายในปีนั้นทิ้งไป 
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งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 สุกญัญา ฉตัรสมพร (2546) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการซ ้ า
ท่ีร้านสะดวกซ้ือในสถานีบริการน ้ามนั ปตท. ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยจ าแนก
ตาม เพศ สถานภาพ สมรส อายรุะดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดข้องผูบ้ริโภค วเิคราะห์
ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่ือ ประกอบดว้ย ส่ือบุคคล และส่ือท่ีไม่ใช่บุคคล และส่วนประสมทาง
การตลาด ประกอบดว้ย ช่องทางการ จดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้และบริการซ ้ าท่ีร้านสะดวกซ้ือในสถานี บริการน ้ามนั ปตท. ของผูบ้ริโภค กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้
ในการวจิยั คือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือ สินคา้และบริการ จ านวน 385 ผลการวจิยั 
พบวา่ ผูบ้ริโภคมาซ้ือสินคา้และบริการซ ้ าโดยเฉล่ียเดือนละ 10.18 คร้ัง มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 
โดยเฉล่ียคร้ังละ 137.87 บาท และใชเ้วลาในการซ้ือสินคา้และบริการ โดยเฉล่ีย 14.92 นาทีส่วน
ใหญ่จะมาซ้ือสินคา้และบริการวนัธรรมดา (จนัทร์-ศุกร์) ในช่วงเวลา 18.01-24.00 น. โดยรถยนต์
ส่วนตวั และจะมาซ้ือสินคา้และบริการคร้ังต่อไปอยา่งแน่นอน ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อส่ือบุคคล 
และส่ือท่ีไม่ใช่บุคคลโดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง ส าหรับส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคไดใ้หค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และดา้นของการส่งเสริมการขาย 
ผูบ้ริโภคไดใ้หค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยส่ือบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้และบริการในดา้นจ านวนคร้ังท่ีมาซ้ือสินคา้และบริการ ดา้นจ านวนเงินท่ีใชจ่้ายและ 
ดา้นจ านวนเวลาท่ีใช ้แต่ส่ือท่ีไม่ใช่บุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ 
ในดา้นจ านวนคร้ังท่ีมาซ้ือสินคา้และบริการ และดา้นจ านวนเงินท่ีใชจ่้ายในทิศทางเดียวกนัและ
ระดบัต ่า ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม 
การซ้ือสินคา้และบริการในดา้นจ านวนคร้ังท่ีมาซ้ือ และดา้นจ านวนเงินท่ีใชจ่้ายในทิศทางเดียวกนั
และระดบัต ่า และส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้และบริการในดา้นจ านวนคร้ังท่ีมาซ้ือสินคา้และบริการ ดา้นจ านวนเงินท่ีใชจ่้าย และ
ดา้นจ านวนเวลาท่ีใชใ้นทิศทางเดียวกนัและระดบัต ่า  
 อญัชลี วงศว์บิูลยก์ุล (2546) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคอาหารญ่ีปุ่นของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดท้  าการรวบรวมขอ้มูลจากการเก็บแบบสอบถามจ านวน 100 ชุด 
แลว้วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ในรูปความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั พบวา่
พฤติกรรมการบริโภคอาหารญ่ีปุ่นของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีนิยมไปบริโภคมากท่ีสุดคือ ภตัตาคาร
อาหารญ่ีปุ่นโออิชิ สาเหตุส าคญัคือ อยากทดลองบริโภคบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจบริโภค
คือ เพื่อน/ เพือ่นร่วมงาน ประเภทของอาหารญ่ีปุ่นท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุดคือ ประเภทยา่ง ความถ่ีใน 
การบริโภคอาหารญ่ีปุ่น 1 คร้ังต่อเดือน และส่วนใหญ่บริโภคในช่วงเวลาเยน็ ประมาณ 16.30- 
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20.00 น.โดยใชเ้วลาในการบริโภค 2 ชัว่โมงต่อคร้ัง และมีค่าใชจ่้ายในการบริโภค 300 บาทต่อคร้ัง 
ส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการบริโภคอาหารญ่ีปุ่นของผูบ้ริโภคในดา้นราคาและ
สถานท่ี ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคอาหารญ่ีปุ่นในเร่ืองความถ่ีในการบริโภค  
เวลาท่ีใชใ้นการบริโภค และค่าใชจ่้ายในการบริโภค แต่ในดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการบริโภคอาหารญ่ีปุ่นในเร่ืองความถ่ีในการบริโภค และเวลาอยา่งมีนยัสาคญัทางสถิติ 
ท่ีระดบั 0.5 แต่ไม่สัมพนัธ์กบัเร่ืองค่าใชจ่้าย ในดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการบริโภคอาหารญ่ีปุ่นในเร่ืองความถ่ีในการบริโภคและเวลาอยา่งมีนยัสาคญัทางสถิติ 
ท่ีระดบั 0.5 แต่ไม่สัมพนัธ์กบัเร่ืองเวลา และค่าใชจ่้าย 
 วษิณุ เหลืองลออ (2550) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง “รูปแบบการซ้ือซ ้ าสินคา้ส าหรับท า 
ความ สะอาดร่างกายของผูบ้ริโภค” มีวตัถุประสงคเ์พื่อตอ้งการทราบถึงรูปแบบและเหตุผลของ 
การซ้ือซ ้ า รวมทั้งเหตุผลในการเปล่ียนตราของสินคา้ท่ีใชใ้นการท าความสะอาดร่ายกายในสินคา้  
5 ประเภท คือ สบู่ แชมพ ูยาสีฟัน แปรงสีฟัน และโฟมลา้งหนา้ การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยั 
เชิงส ารวจ กลุ่มตวัอยา่งคือ ประชาชนในกรุงเทพฯ ทั้งชายและหญิงท่ีมีอาย ุ18 ปีข้ึนไป จ านวน  
620 ตวัอยา่ง ดว้ยวธีิการสุ่ม ตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multistage sampling) เพื่อหาผลของ
ประเภทของรูปแบบการซ้ือซ ้ า 4 รูปแบบ คือ แบบแรก รูปแบบการซ้ือ แบบซ้ือซ ้ าตราเดียวกนั
ตลอด (Hard-core loyals) แบบท่ีสอง รูปแบบการซ้ือ แบบซ้ือซ ้ าสลบั 2-3 ตรา (Split loyals)  
แบบท่ีสาม รูปแบบการซ้ือแบบซ้ือซ ้ าตราเดิม แต่เม่ือมีตราใหม่จะเปล่ียนไปใชต้ราใหม่ (Shifting 
loyals) แบบท่ีส่ี รูปแบบการซ้ือแบบซ้ือไม่ซ ้ าตรากนั เปล่ียนไปเร่ือย ๆ (Switchers) จากการวจิยั  
ผลเป็นดงัน้ี ประเด็นดา้นรูปแบบการซ้ือสินคา้ พบวา่ รูปแบบการซ้ือสินคา้ทั้ง 5 ประเภท มีสัดส่วน
รูปแบบ การซ้ือเหมือนกนัคือ เป็นรูปแบบการซ้ือแบบซ้ือซ ้ าตราเดิม แต่เม่ือมีตราใหม่จะเปล่ียนไป
ใชต้ราใหม่ (Shifting loyals) ส าหรับรูปแบบการซ้ือสินคา้ท่ีมีอนัดบัรองลงมา จะมีสัดส่วนรูปแบบ
การซ้ือสินคา้ แตกต่างกนัในบางประเภทสินคา้ คือ สบู่ แชมพ ูยาสีฟัน และแปรงสีฟัน จะมีรูปแบบ
การซ้ือเป็นแบบซ้ือสินคา้ซ ้ าในลกัษณะซ้ือซ ้ าสลบั 2-3 ตรา (Split Loyals) ส่วนโฟมลา้งหนา้จะ
แตกต่างไปโดยมีรูปแบบการซ้ือสินคา้ซ ้ าในลกัษณะซ้ือซ ้ าตราเดียวกนั (Hard-core Loyals) ประเด็น
ดา้นเหตุผลของการซ้ือสินคา้ซ ้ า พบวา่ สัดส่วนท่ีสูงสุดของเหตุผลในการซ้ือซ ้ าสินคา้ทั้ง 5 ประเภท
เหมือนกนัคือ เพราะยงัพอใจในคุณภาพของสินคา้เดิมท่ีใชอ้ยู ่ส าหรับเหตุผลของการซ้ือสินคา้ซ ้ า 
ท่ีมีสัดส่วนอนัดบัรองลงมา จะมีเหตุผลของการซ้ือซ ้ าสินคา้ในบางประเภทแตกต่างกนั คือ สบู่  
กบัโฟมลา้งหนา้มีเหตุผล เพราะช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีใช ้ยาสีฟันกบัแปรงสีฟันมีเหตุผล เพราะ 
ราคาสินคา้ยงัเป็นท่ีพอใจ ส่วนแชมพพูบวา่มีสองเหตุผลท่ีเท่ากนัคือ เพราะราคาสินคา้ท่ียงัเป็นท่ี 
พึงพอใจและช่ือเสียงของตราสินคา้ ประเด็นดา้นเหตุผลท่ีไม่ซ้ือสินคา้ซ ้ า พบวา่ สัดส่วนของเหตุผล 
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ท่ีไม่ซ้ือซ ้ าสูงสุดเป็นล าดบัหน่ึง และล าดบัสอง ในสินคา้ทั้ง 5 ประเภทเหมือนกนั คือ ล าดบัแรก 
เพราะอยากทดลองใชต้ราใหม่ ส่วนล าดบัสอง เพราะความพอใจส่วนตวั ส าหรับเหตุผลท่ีไม่ซ้ือ
สินคา้ซ ้ าท่ีมีสัดส่วนเป็นล าดบัสาม มีความแตกต่างกนัในแต่ละประเภทสินคา้ กล่าวคือ สบู่กบั 
ยาสีฟันมีเหตุผลท่ีไม่ซ้ือซ ้ า เพราะตราอ่ืนมีของแถม แชมพกูบัแปรงสีฟันเป็นเพราะสินคา้ตราเดิม 
มีราคาสูงข้ึน ส่วนโฟมลา้งหนา้เป็นเพราะรู้สึกวา่คุณภาพสินคา้ตราเดิมต ่าลง 

ปนดัดา กาญจนพนัธ์ (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อการใหบ้ริการ
ของภตัตาคารญ่ีปุ่นฟูจิในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจโดยรวมและรายได้
อยูใ่นระดบัปานกลาง ยกเวน้ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการมีความพึงพอใจในระดบัมาก ผูบ้ริโภคท่ีมี
เพศต่างกนั มีความพึงพอใจต่อการใหบ้ริการของภตัตาคารอาหารญ่ีปุ่นฟูจิโดยรวมแตกต่างกนั 
อยา่งไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ และเม่ือพิจารณารายได ้พบวา่ ดา้นส่งเสริมการตลาดมีความพึงพอใจ
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนดา้นอ่ืน ๆ ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจแตกต่าง
กนัอยา่งไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีความพึงพอใจต่อการให้บริการ 
ของภตัตาคารอาหารญ่ีปุ่นฟูจิโดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และดา้น 
การจดัจ าหน่ายมีความพึงพอใจแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ส่วนดา้นอ่ืน ๆ 
ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจแตกต่างกนัอยา่งไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั 
มีความพึงพอใจต่อการใหบ้ริการของภตัตาคารอาหารญ่ีปุ่นฟูจิโดยรวมแตกต่างกนัอยา่งไม่มี
นยัส าคญัทางสถิติ และเม่ือพิจารณารายได ้พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการและดา้นการจดัจ าหน่าย 
มีความพึงพอใจแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ส่วนดา้นอ่ืน ๆ ผูบ้ริโภคมีความ 
พึงพอใจแตกต่างกนัอยา่งไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ 

สินีนาฎ อศัวเนรมิตร (2550) ไดศึ้กษา เร่ืองทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ภตัตาคารเอม็เค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคเขา้มาบริโภคสุก้ีมากท่ีสุดคือ 
ช่วงเวลา 16.00-19.00 น. ความถ่ีในการบริโภคโดยเฉล่ียประมาณ 3 คร้ังต่อ 3 เดือน สาเหตุหลกั 
ในการบริโภคสุก้ี มากท่ีสุด คือ ผูบ้ริโภคชอบรับประทานสุก้ี บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจให้
ผูบ้ริโภคเลือกบริโภคสุก้ีมากท่ีสุด คือ เพื่อน จ านวนบุคคลท่ีไปบริโภคสุก้ีโดยเฉล่ียประมาณ 4 คน
ต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียแต่ละต่อคนในการบริโภคสุก้ี คือ 173 บาท แนวโนม้พฤติกรรม 
การบริโภคสุก้ีของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เหมือนเดิม รายการอาหารท่ีผูบ้ริโภคนิยมบริโภคมากท่ีสุด คือ 
ประเภทผกั เห็ด เตา้หู ้รายการอาหารท่ีผูบ้ริโภคชอบมากท่ีสุดคือประเภทลูกช้ินต่าง ๆ ทศันคติใน
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นคุณค่าตราสินคา้ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการบริการ มีผลต่อทศันคติ
โดยรวมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อภตัตาคารเอม็เค อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ .05 แต่ทศันคติทางดา้นท าเล
ท่ีตั้งไม่มีผลต่อทศันคติโดยรวมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อภตัตาคารเอม็เค ขอ้เสนอแนะของผูบ้ริโภค
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พบวา่ ผูบ้ริโภคมีขอ้เสนอแนะและมีความคิดเห็นในเร่ืองควรใหส่้วนลด 10 เปอร์เซ็นต ์ในกรณี
ช าระดว้ยบตัรเครดิตมากท่ีสุด รองลงมาคือ เพิ่มจ านวนสาขาในแหล่งชุมชนและต่ิมซ ่าควรมี
จ าหน่ายตลอดทั้งวนั ตามล าดบั 

รุจิรา ถาวระ (2550) ไดศึ้กษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคอาหารแบบบุปเฟ่ตข์องผูบ้ริโภค 
กรณีศึกษาภตัตาคารอาหารญ่ีปุ่นชาบูชิ การวจิยัในคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาพฤติกรรม 
การบริโภคอาหารแบบบุปเฟ่ตข์องผูบ้ริโภคในภตัตาคารอาหารญ่ีปุ่นชาบูชิ โดยศึกษาปัจจยั 
ดา้นประชากรศาสตร์ ทศันคติส่วนประสมการตลาด รูปแบบการด ารงชีวติ และค่านิยมของ
ผูบ้ริโภค ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคอาหารแบบบุปเฟ่ตใ์นดา้นของความถ่ีของการรับประทาน 
เวลาท่ีใชใ้นการรับประทาน และจ านวนคนท่ีร่วมรับประทานในแต่ละคร้ังกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้น
การศึกษาวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุตั้งแต่ 15 ปีข้ึนไปท่ีใชบ้ริการท่ีภตัตาคารอาหารญ่ีปุ่นชาบูชิ 
จ  านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ค่าสถิติท่ีใชใ้น 
การวเิคราะห์ขอ้มูลคือ ค่าร้อยละ ค่าคะแนนเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวเิคราะห์ 
ความแตกต่างโดยใชส้ถิติทดสอบค่าที และการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว การหา 
ความแตกต่างนยัส าคญันอ้ยท่ีสุดและการหาค่าความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของ
เพียร์สัน โดยท าการทดสอบโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติเพื่อการวิจยัทางสังคมศาสตร์  
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ผลการวจิยัพบวา่ 
1.  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 25-34 ปี สถานภาพโสด

อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือน 10,000-19,999 บาท และในดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่นิยมมากบัเพื่อนบ่อยท่ีสุด โอกาสท่ีไดม้ารับประทาน เพราะตั้งใจมารับประทาน โดยมา
ช่วงวนัเสาร์-อาทิตย/์ วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์เวลา 16.00-19.00 น. มากท่ีสุดส าหรับดา้นความถ่ีใน 
การรับประทาน พบวา่ ผูบ้ริโภคมาใชบ้ริการมากท่ีสุดคือ 9 คร้ังต่อ 3 เดือน จ านวนคนท่ีร่วม
รับประทานดว้ยเฉล่ียคร้ังละ 4 คน ใชเ้วลารับประทานโดยเฉล่ียประมาณ 1 ชัว่โมง และเหตุผล 
ท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีตดัสินใจรับประทานอาหาร เพราะมีรายการอาหารใหเ้ลือกมากมาย 
 2.  ทศันคติในดา้นส่วนประสมการตลาดภาพรวมในดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ  
ดา้นการจดัจ าหน่ายอยูร่ะดบัดี ส่วนทศันคติภาพรวมดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด  
อยูใ่นระดบัปานกลาง 
 3.  ส่ือบุคคลมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการมาใชบ้ริการมากท่ีสุด และส่ือท่ีไม่ใช่บุคคล
พบวา่ ส่ือท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือ ส่ือป้ายโฆษณาตามสถานท่ีต่าง ๆ  
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 4.  ทศันคติดา้นรูปแบบการด ารงชีวติเก่ียวกบัการทานอาหารนอกบา้น และสนใจท่ีจะ 
ล้ิมลองอาหารรสชาติใหม่ในระดบัดี และมีค่านิยมในดา้นการทานอาหารญ่ีปุ่นเพื่อเขา้สังคม และ
การทานอาหารญ่ีปุ่นท าให้เป็นคนทนัสมยัในระดบัปานกลาง 
 5.  เพศ อายุ อาชีพ และะรายไดเ้ฉล่ียท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค 
ดา้นความถ่ีของการรับประทาน ดา้นเวลาท่ีใชใ้นการรับประทานท่ีไม่แตกต่างกนั ส่วนดา้นจ านวน
คนท่ีรับประทานแต่ละคร้ังแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 6.  ทศันคติเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดภาพรวมในดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรม การบริโภคในดา้นความถ่ีท่ีรับประทาน ดา้นเวลาท่ีใชใ้นการรับประทานในระดบัต ่ามาก
และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ทศันคติเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด
ภาพรวมในดา้นการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคในดา้นความถ่ีท่ี
รับประทานในระดบัต ่ามากและเป็นไปในทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ส่วนภาพรวม
ในดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ และดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม 
การบริโภค 
 7.  แหล่งขอ้มูลข่าวสารท่ีแตกต่างกนักนั มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคดา้นความถ่ีของ
การรับประทาน ดา้นเวลาท่ีใชใ้นการรับประทาน และดา้นจ านวนคนท่ีรับประทานแต่ละคร้ัง 
ท่ีไม่แตกต่าง 
 8.  ปัจจยัดา้นรูปแบบการด ารงชีวติ มีความสัมพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกนักบั
พฤติกรรมการบริโภคดา้นความถ่ีท่ีรับประทานอยูใ่นระดบัต ่า ดา้นจ านวนคนท่ีรับประทาน 
แต่ละคร้ังอยูใ่นระดบัต ่ามาก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ แต่ไม่มีความสัมพนัธ์ดา้นเวลาท่ีใชใ้น 
การรับประทาน 
 9.  ปัจจยัดา้นค่านิยม มีความสัมพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกนักบัพฤติกรรม 
การบริโภคดา้นความถ่ีท่ีรับประทานอยูใ่นระดบัต ่ามาก ดา้นจ านวนคนท่ีรับประทานแต่ละคร้ัง 
อยูใ่นระดบัต ่า อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ แต่ไม่มีความสัมพนัธ์ดา้นเวลาท่ีใชใ้นการรับประทาน 
 วราภรณ์ เอ้ือการณ์ และอิสระ อุดมประเสริฐ (2553) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง “การศึกษา
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ าของผูโ้ดยสารสายการบินตน้ทุนต ่า” โดยมีวตัถุประสงค ์
เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือของผูโ้ดยสารท่ีใชบ้ริการสายการบินตน้ทุนต ่า 
เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้ าของผูโ้ดยสารท่ีใชบ้ริการสายการบินตน้ทุนต ่า 
และเพื่อพฒันาแนวทางในการสร้างฐานลูกคา้ของสายการบินตน้ทุนต ่า ซ่ึงจะท าการศึกษาเฉพาะ
ผูโ้ดยสารสายการบินต ่า โดยท าการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นผูโ้ดยสารของสายการบินต ่าใน
ประเทศไทย ท่ีท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ และท่าอากาศยานดอนเมือง โดยใชแ้บบสอบถาม 
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จ านวน 400 ชุด เป็นเคร่ืองมือในการวิจยั จากการวจิยัสามารถแบ่งผูโ้ดยสาร ออกเป็น 3 กลุ่ม พบวา่ 
ผูโ้ดยสารส่วนใหญ่เป็นกลุ่มท่ีใชส้องหรือสามแบรนด ์รองลงมาคือ กลุ่มท่ีอ่อนไหวต่อราคา และ
กลุ่มท่ีมีสัดส่วนนอ้ยท่ีสุดคือ กลุ่มท่ีหนกัแน่นมัน่คงต่อแบรนด ์ทั้งน้ีพฤติกรรมและปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
การซ้ือซ ้ าของแต่ละกลุ่มนั้นไม่เหมือนกนั โดยพบวา่ กลุ่มท่ีหนกัแน่นมัน่คงต่อแบรนดส่์วนใหญ่
เป็นเพศชาย อยูใ่นช่วงอายรุะหวา่ง 21-30 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็น
พนกังานบริษทัเอกชน ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดในการเลือกใชบ้ริการสายการบินตน้ทุนต ่า คือ มีตาราง
เท่ียวบินตรงกบัความตอ้งการ และส่วนใหญ่เลือกใชส้ายการบินนกแอร์บ่อยท่ีสุดในการเดินทาง 
แหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสายการบินตน้ทุนต ่าคือ บุคคล โดยส่วนมาก
ท าการจองตัว๋โดยสารผา่นส านกังานขายของสายการบิน และใชช่้องทางในการช าระค่าตัว๋โดยสาร
ผา่นทางบตัรเครดิตมากท่ีสุด ผูโ้ดยสารกลุ่มน้ีใหค้วามส าคญัใันปัจจยัดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด  
ใหค้วามส าคญัดา้นราคาค่าโดยสารเป็นอนัดบัสอง และดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการเป็น
อนัดบัสาม กลุ่มท่ีใชส้องหรือสามแบรนดส่์วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยูใ่นช่วงอาย ุ21-30 ปี ส่วนใหญ่
มี การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา ระดบัรายไดอ้ยูท่ี่ 10,001-20,000 บาทต่อ
เดือน และส่วนใหญ่มีแนวโนม้ท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการสายการบินเดิมซ ้ าอีกคร้ัง ผูโ้ดยสารส่วนใหญ่
ใหค้วามส าคญัในเร่ืองตารางเท่ียวบินตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุดเป็นอนัดบัหน่ึง และใชบ้ริการ
สายการบินไทยแอร์เอเชียบ่อยท่ีสุด โดยส่วนมากเดินทางเพื่อกลบัภูมิล าเนา ไดรั้บอิทธิพลใน 
การตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดจากอินเตอร์เน็ต และใชช่้องทางในการจองตัว๋โดยสารผา่นทางเวบ็ไซต์
ของสายการบิน โดยใชช่้องทางในการช าระค่าตัว๋โดยสารผา่นทางบตัรเครดิตมากท่ีสุด ผูโ้ดยสาร
กลุ่มน้ีใหค้วามส าคญัในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด ให้ความส าคญัดา้นราคาค่าโดยสารเป็น
อนัดบัสอง และดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการเป็นอนัดบัสาม กลุ่มท่ีอ่อนไหวต่อราคาส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อยูใ่นช่วงอาย ุ21-30 ปี การศึกษาส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัปริญญาตรี อาชีพส่วนใหญ่
เป็นนกัเรียน/ นกัศึกษา ท่ีมีระดบัรายได ้นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท และมีแนวโนม้ท่ีจะ
กลบัมาใชบ้ริการสายการบินเดิมซ ้ าอีกคร้ัง โดยใชบ้ริการสายการบินไทยแอร์เอเชียบ่อยท่ีสุดใน 
การเดินทาง ผูโ้ดยสารส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองราคาค่าโดยสาร วตัถุประสงค ์
ในการเดินทางเพื่อการท่องเท่ียวเป็นหลกั โดยไดรั้บอิทธิพลในการตดัสินใจมากท่ีสุดจากแหล่ง
อินเตอร์เน็ต และใชช่้องทางในการจองตัว๋โดยสารผา่นทางเวบ็ไซตข์องสายการบิน ใชช่้องทาง 
ในการช าระค่าตัว๋โดยสารผา่นทางบตัรเครดติมากท่ีสุดผูโ้ดยสารกลุ่มน้ีใหค้วามส าคญัในปัจจยั 
ดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด ใหค้วามส าคญัดา้นราคาค่าโดยสารเป็นอนัดบัสอง และดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย เป็นอนัดบัสาม 



79 

 อภิญญา ภทัราพรพิสิฐ (2553) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ 
ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาถนนแสงชูโต จงัหวดักาญจนบุรี มีวตัถุประสงค ์ 
1) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจบริการธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาถนนแสงชู
โต จงัหวดักาญจนบุรี 2) เพื่อพฤติกรรมการใชบ้ริการธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาถนน
แสงชูโต จงัหวดักาญจนบุรี กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการท าวิจยั คือ ลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จ ากดั 
(มหาชน) สาขาถนนแสงชูโต จงัหวดักาญจนบุรี จ  านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และการทดสอบสมมุติฐานโดยใช ้t-test ส าหรับตวัแปรท่ีจ าแนก 2 กลุ่ม และ F-test 
ส าหรับตวัแปรท่ีจ าแนกมากกวา่ 2 กลุ่ม เม่ือพบวา่มีนยัส าคญัจะท าการทดสอบรายคู่ดว้ยวธีิการ
ของพิชเชอร์ (Fisher’s LSD procedure) ผลการศึกษาพบวา่ 1) ทศันคติของลูกคา้ในการใชบ้ริการ
กบัธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาถนนแสงชูโต จงัหวดักาญจนบุรี โดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นความรู้และความเขา้ใจเก่ียวกบับริการของ
ธนาคาร ดา้นความเช่ือถือ ไวว้างใจในบริการของธนาคารและดา้นการใชบ้ริการของธนาคารอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุดเช่นเดียวกนั 2) ส่วนประสมการตลาดของลูกคา้ในการใชบ้ริการกบัธนาคารกรุงไทย 
จ ากดั (มหาชน) สาขาถนนแสงชูโต จงัหวดักาญจนบุรี โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการของการใหบ้ริการและดา้นกายภาพ  
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เช่นเดียวกนั 3) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการของ
ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาถนนแสงชูโต จงัหวดักาญจนบุรี พบวา่ อาย ุระดบัการศึกษา 
อาชีพ และสถานภาพ มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ แตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ส่วนปัจจยัส่วนบุคคล เพศ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไม่มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการของ
ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาถนนแสงชูโต จงัหวดักาญจนบุรี 
 นบบงกช นฤชาญภทัรัฐ (2554) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการสนามฟุตบอลใหเ้ช่าของผูใ้ชบ้ริการในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยั
ทางดา้นลกัษณะส่วนบุคคลและปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม 
การใชบ้ริการสนามฟุตบอลใหเ้ช่าของผูใ้ชบ้ริการในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้น 
การวจิยั คือ ประชากรเพศชายท่ีใชห้รือเคยใชบ้ริการสนามฟุตบอลใหเ้ช่า จ  านวน 400 คน โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล คือ 
ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ และการทดสอบสมมุติฐานโดยใชส้ถิติ Chi-square ผลการศึกษาพบวา่  
1) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อาย ุ26 ปีข้ึนไป การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นลูกจา้ง/ 
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พนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียระหวา่ง 20,001-30,000 บาท และส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด  
2) ดา้นความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดพบวา่ ประเด็นดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบั สนามหญา้เทียม และสนามในร่มมากท่ีสุด ส่ิงอ านวย
ความสะดวกหรือบริการอ่ืน ๆ ท่ีทางสนามควรมีมากท่ีสุดคือ ร้านขายอาหาร เคร่ืองด่ืม และ 
ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในการเลือกใชบ้ริการสนามฟุตบอลเช่ากบัคุณภาพของสนาม คุณภาพของ
หญา้มากท่ีสุด ดา้นราคา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ค านึงถึงราคาค่าเช่าของสนาม ท่ีมี 
ความเหมาะสม เม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพของสนาม ดา้นสถานท่ีและช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จองสนามผา่นทางโทรศพัท ์โดยการเลือกใชบ้ริการสนามฟุตบอล 
ส่วนใหญ่จะเลือกจากท าเลท่ีตั้งของสนาม ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่สนใจการส่งเสริมการตลาดแบบการแถมจ านวนชัว่โมงฟรีมากท่ีสุด และการเลือกใช ้
บริการสนามฟุตบอล ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยส่วนใหญ่จะค านึงถึงการใหส่้วนลดต่าง ๆ  
มากท่ีสุด 3) พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูต้อบแบบสอบถามในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลใหเ้ช่า 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีในการเช่า 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ จ  านวน 2 ชัว่โมง มาใช้
บริการในวนัจนัทร์-ศุกร์ ในช่วงเวลา 20.00-24.00 น. เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีเลือกใชบ้ริการสนาม
ฟุตบอลใหเ้ช่าเพื่อการออกก าลงักาย และส่วนใหญ่มีเพื่อนเป็นผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกใช้
สนามฟุตบอลใหเ้ช่า ผลการทดสอบสมมุติฐานดว้ยวธีิทางสถิติ พบวา่ 1) ลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 
อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน สถานภาพสมรส ของผูใ้ชบ้ริการ มีผลต่อพฤติกรรม 
การใชบ้ริการสนามฟุตบอลใหเ้ช่าของผูใ้ชบ้ริการในเกือบทุกพฤติกรรม ท่ีระดบันยัส าคญัทาง 
สถิติ 0.05 และ 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ ดา้นสถานท่ีและ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการสนามฟุตบอล 
ใหเ้ช่าของผูใ้ชบ้ริการในเกือบทุกพฤติกรรม ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 กนกวรรณ ทองร่ืน (2555) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี  มีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ปัจจยัทางการตลาด และพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ กลุ่มตวัอยา่ง
คือ ผูใ้ชบ้ริการเพศหญิงจ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ย Independent samples t-test และ One-way ANOVA ทดสอบความ
แตกต่างและสถิติ Chi-square ทดสอบความสัมพนัธ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการศึกษาพบวา่  
1) ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่อาย ุ21-30 ปี สถานภาพสมรส การศึกษาต ่ากวา่หรือเทียบเท่ากบัมธัยมศึกษา
ตอนปลาย รายได ้10,001-20,000 บาท 2) ปัจจยัท่ีมีผลกบัการเลือกใชบ้ริการดา้นผลิตภณัฑ ์ให้
ความส าคญักบัภาพพจน์และช่ือเสียงของคลินิก ดา้นราคาใหค้วามส าคญักบัราคามีความเหมาะสม 
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กบัคุณภาพบริการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายใหค้วามส าคญักบัความสะดวกในการเดินทาง  
ดา้นการส่งเสริมการตลาดให้ความส าคญักบัมีการโฆษณาผา่นส่ืออยา่งสม ่าเสมอ ดา้นพนกังาน 
ใหค้วามส าคญักบัความน่าเช่ือถือและความช านาญของแพทย ์ดา้นกระบวนการใหบ้ริการให้
ความส าคญักบัความรวดเร็วในการใหบ้ริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพความสะอาดของคลินิก  
3) พฤติกรรมการใชบ้ริการ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีใชบ้ริการคือ เพื่อดูแลและคงสภาพ
ผวิพรรณใหมี้สุขภาพดีอยูเ่สมอ โปรแกรมท่ีใชบ้ริการคือ ขดัและพอกผวิ ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ คือ 
16.00-18.00 น. บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคือตวัเอง 4) ลกัษณะประชากรศาสตร์
แตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั ลกัษณะ
ประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการ ดา้นเหตุผลท่ีท่านตดัสินใจใชบ้ริการ
และดา้นโปรแกรมท่ีใชบ้ริการ 
 



บทที ่3 
วธีิด ำเนินกำรวจิยั 

 
 การศึกษาวจิยั “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA  

ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร” คร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยใช ้
วจิยัเชิงพรรณนาดว้ยวธีิการส ารวจ (Survey research method) และเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ท่ีสร้างข้ึนมาโดยใชล้กัษณะมาตรวดัของ Rensis Likert ท่ีเรียกวา่มาตรวดัของ 
ลิเคิร์ท โดยใหก้ลุ่มตวัอยา่งไดต้อบเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร และน ามาวเิคราะห์ ประมวลผลขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป 
เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีสมบูรณ์และตรงตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา มีรายละเอียดในแต่ละขั้นตอน 
ดงัน้ี 
 

กำรก ำหนดประชำกร 
 ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการภายในร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 

ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ านวน 2 สาขา ไดแ้ก่ สาขาเซ็นทรัล พระราม 3 และ 
สาขาเซ็นทรัลเวลิด์  
 

วธิีกำรกำรค ำนวณขนำดของกลุ่มตัวอย่ำง 
การค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งและไดใ้ชสู้ตรการหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งแบบ 

ไม่ทราบจ านวนประชากร ซ่ึงไดม้าจากสูตรค านวณหากลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบจ านวนประชากร
ของ Cochran (Cochran,1997) โดยก าหนดความเช่ือมัน่ท่ี 95% โดยใชสู้ตรการค านวณหาขนาด
ตวัอยา่งดงัน้ี  
 

n =     Z2 
              4e2 
 

 โดยท่ี     n  =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

       Z = ค่าท่ีไดจ้ากการเปิดตาราง Z ท่ีระดบันยัส าคญั 0.5 
       e = ค่าความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมรับได ้(Allowable error) 
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 ส าหรับการวจิยัคร้ังน้ีใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้น Z = 1.96  
e =ระดบัความคลาดเคล่ือน ก าหนดใหมี้ความเบ่ียงเบนได ้5%  

ดงันั้น e = 0.05  
เพราะฉะนั้น ขนาดตวัอยา่งจึงไดด้งัน้ี 

  
n =    (1.96)2 

(4)(0.05)2 

    n = 384.16 
 
 ผลจากการค านวณ จะไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง n = 384.16 คน การวจิยัคร้ังน้ีจึงไดใ้ช ้
กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 385 คน และท าการแบบสอบถามเผือ่ส ารองในกรณีท่ีแบบสอบถามมี 
ความไม่สมบูรณ์เพิ่มอีก 15 ชุด รวมทั้งหมดเป็นจ านวน 400 ตวัอยา่ง ซ่ึงถือเป็นตวัอยา่งของ
ประชากรทั้งหมด 
 

ขั้นตอนในกำรสุ่มตัวอย่ำง 
การเลือกกลุ่มตวัอยา่งท าการสุ่มตวัอยา่งดว้ยวธีิการสุ่มโดยการก าหนดสัดส่วน (Quota 

sampling) โดยท าการเก็บตวัอยา่งจากผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการท่ีร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีจ านวน 2 สาขา ไดแ้ก่ สาขาเซ็นทรัล พระราม 3 และสาขาเซ็นทรัลเวลิด์ 
สาขาละ 200 ตวัอยา่ง 

 
ขั้นตอนกำรสร้ำงเคร่ืองมอืในกำรวจิัย 
 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั มีขั้นตอนดงัน้ี 
 1.  ศึกษาจากต ารา เอกสาร บทความ ทฤษฏีหลกัการและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อก าหนด
ขอบเขตของการวจิยัและสร้างเคร่ืองมือวิจยั ใหค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
 2.  น าขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างแบบสอบถาม 
 3.  น าแบบสอบถามท่ีร่างได ้ทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content validity)  
จากผูเ้ช่ียวชาญจ านวน 3 คน พิจารณาและตรวจสอบและขอค าแนะน าในการแกไ้ขปรับปรุง 
 4.  น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขตามค าแนะน ามาด าเนินการทดสอบ (Try-out) กบั 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีคุณสมบติัใกลเ้คียงกบัประชากรท่ีตอ้งการศึกษา จ านวน 30 คน  
 5.  แบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมได ้ทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability analysis) 
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 6.  ปรับปรุงรูปแบบสอบถามอีกคร้ัง แลว้น าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อแกไ้ขปรับปรุง
เพิ่มเติมเพื่อใหไ้ดแ้บบสอบถามท่ีมีประสิทธิภาพ 
 7.  น าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง 

 

วธีิกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การศึกษาคร้ังน้ีใชแ้หล่งขอ้มูลปฐมภูมิและแหล่งขอ้มูลทุตยภูมิ ดงัน้ี 
 ขอ้มูลปฐมภูมิ ผูท้  าการวจิยัจะเก็บขอ้มูลดว้ยวธีิการแจกแบบสอบถามดว้ยตนเองและ

ผูช่้วยท าการวจิยัท่ีไดรั้บการอธิบายรายละเอียดในแบบสอบถามอยา่งชดัเจน จากผูบ้ริโภคท่ีมาใช้
บริการภายในร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในช่วงเดือนสิงหาคม ถึง 
เดือนกนัยายน พ.ศ. 2558 จากนั้นจะตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามท่ีไดคื้นทุกฉบบั 
และท าการประมวลผลขอ้มูลดว้ยหลกัการและกรรมวธีิทางสถิติ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 

ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้ หนงัสือ วารสาร 
ส่ิงพิมพ ์และเอกสารตีพิมพเ์ผยแพร่ของหน่วยงานต่าง ๆ และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง วธีิการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ ผูศึ้กษาไดเ้ก็บขอ้มูลตามสถานท่ีท่ีไดก้ าหนดไว ้
 

ลกัษณะของแบบสอบถำม 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมเพื่อการวิจยัเชิงปริมาณคร้ังน้ี ไดแ้ก่ แบบสอบถาม 

(Questionnaire) ท่ีมีค  าถามชนิดปลายปิดและปลายเปิด โดยแบ่งค าถามออกเป็น 5 ส่วนดงัต่อไปน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ค าถามเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย

เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพ และรายไดต่้อเดือน ซ่ึงมีลกัษณะเป็นค าถามแบบ
เลือกตอบ (Check list) 

 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ประเภทอาหาร
ญ่ีปุ่นท่ีนิยมรับประทาน ความถ่ีในการบริโภค วนัท่ีเลือกใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีเลือกใชบ้ริการ 
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการใชบ้ริการ บุคคลท่ีมารับประทานอาหารดว้ย และบุคคลท่ีมีส่วนใน 
การตดัสินใจในการเลือกร้านอาหาร ซ่ึงมีลกัษณะเป็นค าถามแบบเลือกตอบ (Check list) 

 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ ประกอบดว้ย  
ส่ือบุคคล รายการโทรทศัน์ วิทย ุแผน่พบั/ ใบปลิว โปสเตอร์ ป้ายบิลบอร์ด ป้ายกล่องไฟ เวบ็ไซต ์
และส่ือโซเชียลมีเดีย โดยค าถามมีลกัษณะค าถามปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภท 
อนัตรภาคชั้น (Interval scale) เป็นการวดัแบบ Likert scale มี 5 ระดบั โดยมีการก าหนดเกณฑ์ 
การใหค้ะแนน ดงัเกณฑใ์นการวเิคราะห์คะแนนดา้นล่าง 
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 ส่วนท่ี 4 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการมาใชบ้ริการซ ้ า ประกอบดว้ย ท่านจะกลบัมาใช้
บริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส หากท่านตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่น 
คร้ังต่อไป ท่านจะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA เป็นล าดบัแรก ท่านจะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับราคาค่าอาหารสูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ  
และท่านมีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต  
โดยค าถามมีลกัษณะค าถามปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval 
scale) เป็นการวดัแบบ Likert scale มี 5 ระดบั โดยมีการก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัเกณฑ ์
ในการวเิคราะห์คะแนนดา้นล่าง 
 

เกณฑ์ในกำรวเิครำะห์คะแนน 
 แบบสอบถามมีลกัษณะเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) ผูท้  าการวจิยัไดน้ า

คะแนนของกลุ่มตวัอยา่งมาหาค่าเฉล่ีย แลว้ก าหนดระดบัค่าเฉล่ียเป็น 5 ระดบั โดยมีเกณฑก์ารให้
คะแนน ดงัน้ี 

 ระดับ   คะแนน 
 มากท่ีสุด      5 
 มาก       4 
 ปานกลาง      3 
 นอ้ย       2 
 นอ้ยท่ีสุด      1 

 โดยใหเ้ลือกตอบเพียงค าตอบเดียว วธีิการแปลผลแบบสอบถามไดใ้ชเ้กณฑก์ารใหร้ะดบั
ค่าเฉล่ีย (วชิิต อู่อน้, 2550) ดงัน้ี 
  คะแนนสูงสุด - คะแนนต ่าสุด 
                                 จ  านวนชั้น  
   = 5-1   = 0.8 
        5 

ระดับคะแนน                                              ควำมหมำย 
ระดบั  5    ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00      อยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุด 
ระดบั  4     ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20      อยูใ่นเกณฑม์าก 
ระดบั  3    ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40      อยูใ่นเกณฑป์านกลาง 
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ระดบั  2     ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60      อยูใ่นเกณฑน์อ้ย 
ระดบั  1     ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80 อยูใ่นเกณฑน์อ้ยท่ีสุด 

 

ควำมเช่ือถือได้ของเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 ในการศึกษาคร้ังน้ีไดมี้การทดสอบความตรง (Validity) และความเช่ือมัน่ (Reliability) 
ดงัน้ี 
 1.  ความเท่ียงตรง (Validity) ผูท้  าการวิจยัน าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการทบทวนเอกสาร
และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งไปให้ผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 คน พิจารณาและตรวจสอบความตรงตามเน้ือหา 
(Content validity) และความเหมาะสมของภาษาท่ีใช ้(Wording) และตรวจสอบค าถามท่ีปรากฏใน
แบบสอบถามเป็นรายขอ้ และน าผลท่ีอาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจไปวเิคราะห์เป็นรายขอ้ เพื่อน าไป
ปรับปรุงแกไ้ขก่อนน าไปสอบถามในการเก็บขอ้มูลจริง โดยก าหนดคะแนนของแต่ละขอ้ ดงัน้ี  
  1.1  ถา้ผูเ้ช่ียวชาญเห็นวา่สอดคลอ้ง ตรงกบัวตัถุประสงค ์ ให ้  1  คะแนน 
  1.2  ถา้ผูเ้ช่ียวชาญเห็นวา่ไม่สอดคลอ้ง ไม่ตรงกบัวตัถุประสงค ์ให ้-1  คะแนน 
  1.3  ถา้ผูเ้ช่ียวชาญไม่แน่ใจวา่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์ ให ้ 0  คะแนน 

จากนั้นจึงน าผลคะแนนท่ีไดใ้นแต่ละขอ้ไปค านวณหาค่าสัมประสิทธ์ิของความ
สอดคลอ้ง (Index of Concordance: IOC) ไดผ้ลสรุปวา่ ขอ้ค าถามทุกขอ้มีค่า IOC มากกวา่ 0.50  
ข้ึนไป ซ่ึงแสดงวา่ ค  าถามขอ้นั้นมีความตรงเชิงเน้ือหา 
 2.  ความเช่ือมัน่ (Reliability) ผูท้  าการวจิยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาและ
ปรับปรุงแกไ้ขตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษาไปท าการทดสอบ (Try-out) จ  านวน 30 ชุด 
กบักลุ่มประชากรท่ีเหลืออยูจ่ากการคดัเลือกไวเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่ง เพื่อตรวจสอบวา่ค าถามสามารถ 
ส่ือความหมายตรงตามความตอ้งการ ตลอดจนมีความเหมาะสมหรือไม่ มีความยากง่ายเพียงใด 
จากนั้นจึงน ามาทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติใน 
การหาความเช่ือมัน่ โดยใชค้่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบคัท่ีเกิน 0.70 (Cronbach, 1970) 
 

กำรจัดท ำข้อมูลและวเิครำะห์ผล 
 หลงัจากรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดท่ีไดเ้รียบร้อยแลว้ ผูท้  าการวิจยัไดน้ าแบบสอบถาม

ทั้งหมดมาด าเนินการ ดงัน้ี 
 1.  การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูท้  าการวจิยัตรวจสอบดูความสมบูรณ์ของการตอบ

แบบสอบถามและท าการแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
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 2.  น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้มาลงรหสัเพื่อประมวลผลขอ้มูลดว้ย
โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS Version 21 
 

สถิติทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 1.  สถิติพรรณนา (Descriptive statistics) ใชต้ารางแจกแจงความถ่ี เป็นค่าร้อยละ 
(Percentage) ในการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากร และพฤติกรรมผูบ้ริโภคของกลุ่มตวัอยา่ง  
 2.  ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชใ้นการวเิคราะห์และวดัระดบัการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ และ 
การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 3.  ใชส้ถิติ F-Test ในการวิเคราะห์ค่าแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of 
variance: One-way ANOVA ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรกบัการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหาร
ญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร และระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคกบัการมาใชบ้ริการซ ้ า
ของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 4.  ใช ้Multiple Linear regression analysis ในการสร้างสมการถดถอยเชิงเส้นอยา่งง่าย 
ระหวา่งการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์กบัการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร 
 



บทที ่4 
ผลการวจิยั 

 
 ในการวเิคราะห์ขอ้มูลส าหรับการวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมไดจ้าก 
กลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 400 ชุด ท่ีผา่นการตรวจสอบความเช่ือถือไดข้องแบบสอบถามแลว้มาท า 
การวเิคราะห์ทางสถิติและประมวลผลดว้ยโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS วเิคราะห์ 
ตามสมมติฐานของการวิจยัการวเิคราะห์ขอ้มูล และการแปลความหมายของผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 
โดยผูว้จิยัไดน้ าเสนอผลการวิเคราะห์ออกเป็น 5 ส่วน ดงัต่อไปน้ี  
 ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัดา้นประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ า
ของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่นของผูต้อบ
แบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ของร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 ส่วนท่ี 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ 
 เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจในการส่ือความหมายท่ีตรงกนั ผูว้จิยัไดก้  าหนดสัญลกัษณ์และ
อกัษรยอ่ต่างๆ ในการวเิคราะห์ขอ้มูล ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 n   หมายถึง จ านวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 
 X    หมายถึง ค่าเฉล่ีย (Mean) 
 SD   หมายถึง ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 SS   หมายถึง ผลรวมของคะแนนเบ่ียงเบนยกก าลงัสอง (Sum of square) 
 MS  หมายถึง ค่าเฉล่ียผลบวกก าลงัสองก าลงัสองของคะแนนเฉล่ีย (Mean  
             of square) 
 df   หมายถึง ชั้นแห่งความเป็นอิสระ (Degree of freedom) 
 t       หมายถึง ค่าทดสอบนยัส าคญัของค่าเฉล่ีย 2 กลุ่ม (ค่าสถิติ t) 
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 b   หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยของตวัพยากรณ์ในรูปแบบคะแนนดิบ 
    หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยของตวัพยากรณ์ในรูปแบบคะแนน 
             มาตรฐาน 
 F-value หมายถึง ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณา F-distribution 
 F-prob  หมายถึง คา่ทดสอบนยัส าคญัของค่าเฉล่ียมากกวา่ 2 กลุ่ม (ค่าสถิติ F) 
 r   หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (Correlation coefficient) 
 R   หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ (Multiple correlation) 
 R Square (R2) หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการตดัสินใจ (Coefficient of determination) 
 Adjusted RSquare หมายถึง ค่า R Square ท่ีปรับแกแ้ลว้ 
 SE   หมายถึง ค่าท่ีแสดงระดบัของความคลาดเคล่ือนท่ีเกิดจากการใช ้
             ตวัแปรอิสระทั้งหมดมาพยากรณ์ตวัแปรตาม 
 Sig.  หมายถึง ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีค  านวณได ้
 H0   หมายถึง สมมติฐานหลกั (Null hypothesis) 
 H1   หมายถึง สมมติฐานรอง (Alternative hypothesis) 
 *   หมายถึง ระดบันยัส าคญัท่ีระดบั .05 
 

ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ปัจจัยด้านประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม 

การวเิคราะห์ขอ้มูลผูว้ิจยัขอน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยการสร้างและวเิคราะห์
ตาราง แบบเชิงพรรณนา โดยใชก้ารแจกแจงความถ่ี (Frequencies) และค่าสถิติร้อยละ (Percentage) 
น ามาแจกแจงจ านวน (ความถ่ี) และหาค่าร้อยละของขอ้มูล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ และ
รายไดต่้อเดือน ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 4-1  จ  านวนและร้อยละของขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ อาย ุ
                     สถานภาพ อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 
 

ข้อมูลลกัษณะทัว่ไป จ านวน (คน) ร้อยละ 
1.  เพศ   
          ชาย 175 43.75 
          หญิง 225 56.25 
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ตารางท่ี 4-1  (ต่อ) 
 

ข้อมูลลกัษณะทัว่ไป จ านวน (คน) ร้อยละ 
2.  อาย ุ   
          ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 25 ปี 48 12.00 
          26-35 ปี 173 43.25 
          36-45 ปี 109 27.25 
          46-55 ปี 48 12.00 
          มากกวา่ 55 ปีข้ึนไป 22 5.50 
3.  สถานภาพ   
          โสด 161 40.25 
          สมรส 218 54.50 
          หมา้ย/ หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่ 21 5.25 
4.  ระดบัการศึกษา   
          ต  ่ากวา่หรือเท่ากบัมธัยมศึกษาตอนตน้ 2 0.50 
          มธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า/ ปวช. 31 7.75 
          ปวส./ อนุปริญญา 35 8.75 
          ปริญญาตรี 259 64.75 
          สูงกวา่ปริญญาตรี 73 18.25 
5.  อาชีพ   
          นกัเรียน/ นกัศึกษา 37 9.25 
          พนกังานบริษทัเอกชน 217 54.25 
          ขา้ราชการ 28 7.00 
          พนกังานรัฐวสิาหกิจ 47 11.75 
          เจา้ของธุรกิจ 31 7.75 
          อาชีพอิสระ 35 8.75 
          อ่ืน ๆ 5 1.25 
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ตารางท่ี 4-1 (ต่อ) 
 

ข้อมูลลกัษณะทัว่ไป จ านวน (คน) ร้อยละ 
6.  รายไดต่้อเดือน   
          ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 37 9.25 
          15,001-20,000 บาท 22 5.50 
          20,001-25,000 บาท 38 9.50 
          25,001-30,000 บาท 87 21.75 
          มากกวา่ 30,000 บาท 216 54.00 

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี 4-1  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม 
จ านวน 400 ราย โดยใชก้ารแจกแจงจ านวน (ความถ่ี) และหาค่าร้อยละ พบวา่ 

เพศ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 225 ราย คิดเป็นร้อยละ 56.25
รองลงมาเป็นเพศชาย จ านวน 175 ราย คิดเป็นร้อยละ 43.75 ตามล าดบั 

อาย ุผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายอุยูใ่นช่วง 26-35 ปี จ  านวน 173 ราย คิดเป็น 
ร้อยละ 43.25 รองลงมามีอายอุยูใ่นช่วง 36-45 ปี จ  านวน 109 ราย คิดเป็นร้อยละ 27.25 ล าดบัถดัมา 
มีระดบัอายตุ  ่ากวา่ 25 ปี และอายอุยูใ่นช่วง 46-55 ปี จ  านวน 48 ราย คิดเป็นร้อยละ 12.00 และล าดบั
สุดทา้ยมีระดบัอายมุากกวา่ 55 ปีข้ึนไป จ านวน 22 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.50 ตามล าดบั 

สถานภาพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรสจ านวน 218 ราย คิดเป็น 
ร้อยละ 54.50 ล าดบัถดัมามีสถานภาพโสด จ านวน 161 ราย คิดเป็นร้อยละ 40.25 และล าดบัสุดทา้ย
มีสถานภาพหมา้ย/ หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่จ  านวน 21 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.25 ตามล าดบั 

ระดบัการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี 
จ านวน 259 ราย คิดเป็นร้อยละ 64.75 รองลงมามีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี 
จ านวน 73 ราย คิดเป็นร้อยละ 18.25 ล าดบัถดัมามีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบั ปวส./ อนุปริญญา 
จ านวน 35 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.75 ล าดบัถดัมามีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย
หรือเทียบเท่า/ ปวช. จ านวน 31 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.75 และล าดบัสุดทา้ยมีระดบัการศึกษาอยูใ่น
ระดบัต ่ากวา่หรือเทียบเท่ามธัยมศึกษาตอนตน้ จ านวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 0.50 ตามล าดบั 

 อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 217 ราย  
คิดเป็นร้อยละ 54.25 รองลงมามีอาชีพพนกังานรัฐวสิาหกิจจ านวน 47 ราย คิดเป็นร้อยละ 11.75 
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ล าดบัถดัมามีอาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา จ านวน 37 ราย คิดเป็นร้อยละ 9.25 ล าดบัถดัมามีอาชีพอิสระ 
จ านวน 35 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.75 ล าดบัถดัมามีอาชีพเจา้ของธุรกิจ จ านวน 31 ราย คิดเป็น 
ร้อยละ 7.75 ล าดบัถดัมามีอาชีพขา้ราชการ จ านวน 28 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.00 และล าดบัสุดทา้ย 
มีอาชีพอ่ืน ๆ จ านวน 5 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.25 
 รายไดต่้อเดือน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือนมากกวา่ 30,000 บาท 
จ านวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 54.00 รองลงมามีรายไดต่้อเดือน 25,001-30,000 บาท จ านวน 87 คน 
คิดเป็นร้อยละ 21.75 ล าดบัถดัมามีรายไดต่้อเดือน 20,001-25,000 บาท จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 
9.50 ล าดบัถดัมามีรายไดต่้อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.25 
และล าดบัสุดทา้ยมีรายไดต่้อเดือน 15,001-20,000 บาท จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 
 

ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยด้านประชากรมผีลต่อการมาใช้บริการซ ้า
ของร้านอาหารญี่ปุ่ น AAA ในเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
 ในการแปลความหมายการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบั ปัจจยัดา้นประชากรมีผลต่อการมาใช้
บริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จะแปลความหมาย โดยใช้
หลกัเกณฑแ์ต่ละช่วงคะแนนดงัน้ี 

ระดบัคะแนน                                          ความหมาย 
ระดบั  5    ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00       อยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุด 
ระดบั  4     ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20       อยูใ่นเกณฑม์าก 
ระดบั  3    ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40       อยูใ่นเกณฑป์านกลาง 
ระดบั  2     ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60       อยูใ่นเกณฑน์อ้ย 
ระดบั  1     ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80       อยูใ่นเกณฑน์อ้ยท่ีสุด
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ตารางท่ี 4-2 ค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบการมาใชบ้ริการซ ้ ากบัปัจจยัดา้นประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

การมาใช้บริการซ ้า X  
3.25 

เพศ อายุ สถานภาพ 

ชา
ย 

หญ
ิง 

ต ่า
กว่
าห
รือ
เท่
าก
บั 
25
 ปี

 

26
-35

 ปี
 

36
-45

 ปี
 

46
-55

 ปี
 

มา
กก

ว่า
 55

 ปี
ขึน้

ไป
 

โส
ด 

สม
รส

 

หม้
าย
/ ห

ย่า
ร้า
ง/ 
แย
กก

นัอ
ยู่ 

1.  ท่านจะกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส 3.97 3.97 3.97 3.93 3.97 4.05 3.95 3.68 4.00 3.97 3.80 
2.  หากท่านตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป ท่านจะเลือก
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA เป็นล าดบัแรก 

3.33 3.34 3.32 3.22 3.36 3.30 3.37 3.31 3.37 3.29 3.38 

3.  ท่านจะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมี 
การปรับราคาค่าอาหารสูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ 

3.05 3.09 3.01 2.97 3.02 3.10 3.10 3.04 3.06 3.04 3.00 

4.  ท่านมีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
อีกคร้ังในอนาคต 

2.66 2.66 2.65 2.79 2.61 2.61 2.77 2.72 2.68 2.64 2.61 
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ตารางท่ี 4-2  (ต่อ)  
 

การมาใช้บริการซ ้า X  
3.25 

ระดับการศึกษา อาชีพ 

ต ่า
กว่
าห
รือ
เท่
าก
บัม

ัธย
มศึ

กษ
าต
อน

ต้น
 

มธั
ยม

ศึก
ษา
ตอ

นป
ลา
ยห

รือ
เท
ียบ

เท่
า/ 
ปว

ช. 

ปว
ส.
/ อ
นุป

ริญ
ญา

 

ปริ
ญญ

าต
รี 

สูง
กว่
าป
ริญ

ญา
ตรี

 

นัก
เรีย

น/
 นั
กศึ

กษ
า 

พนั
กง
าน
บริ

ษัท
เอก

ชน
 

ข้า
รา
ชก

าร
 

พนั
กง
าน
รัฐ
วสิ

าห
กจิ

 

เจ้า
ขอ

งธุ
รก
จิ 

อา
ชีพ

อสิ
ระ

 

อืน่
 ๆ 

1. ท่านจะกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง  
ถา้มีโอกาส 

3.97 3.50 3.96 3.97 3.97 4.01 4.05 3.98 4.10 3.95 3.70 4.14 3.20 

2. หากท่านตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป  
ท่านจะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA เป็นล าดบัแรก 

3.33 3.50 3.25 3.22 3.31 3.45 3.24 3.34 3.39 3.36 3.19 3.45 2.80 

3. ท่านจะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีก
ถึงแมว้า่จะมีการปรับราคาค่าอาหารสูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ 

3.05 3.00 3.00 2.88 3.05 3.13 2.89 3.06 3.10 3.00 2.96 3.25 2.60 

4. ท่านมีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA อีกคร้ังในอนาคต 

2.66 3.00 2.51 2.54 2.66 2.76 2.67 2.64 2.60 2.63 2.67 2.85 2.20 
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ตารางท่ี 4-2 (ต่อ)  
 

การมาใช้บริการซ ้า X  
3.25 

รายได้ต่อเดือน 

ต ่า
กว่
าห
รือ
เท่
าก
บั 
15

,00
0 บ

าท
 

15
,00

1-2
0,0

00
 บ
าท

 

20
,00

1-2
5,0

00
 บ
าท

 

25
,00

1-3
0,0

00
 บ
าท

 

มา
กก

ว่า
 30

,00
0 บ

าท
 

1. ท่านจะกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส 3.97 4.00 3.68 3.73 4.16 3.97 
2. หากท่านตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป ท่านจะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA  
เป็นล าดบัแรก 

3.33 3.18 3.13 3.23 3.48 3.32 

3. ท่านจะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับราคา 
ค่าอาหารสูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ 

3.05 2.89 2.81 3.02 3.14 3.06 

4. ท่านมีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังใน 
อนาคต 

2.66 2.59 2.54 2.65 2.71 2.66 
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 จากตารางท่ี 4.2  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีการมาใชบ้ริการซ ้ ากบัปัจจยัดา้นประชากร
ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยมีค่าเฉล่ียระดบัการมาใชบ้ริการซ ้ าอยูใ่นระดบัปานกลาง (3.25) ซ่ึงมี
รายละเอียดและค่าเฉล่ียของแต่ละปัจจยัยอ่ยแสดงดงัต่อไปน้ี คือ จะกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหาร
ญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดเท่ากบั 3.97 รองลงมาคือ หากตอ้งการรับประทาน
อาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป จะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA เป็นล าดบัแรก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.33 ล าดบั
ถดัมาคือ จะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับราคาค่าอาหาร
สูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.05 และล าดบัสุดทา้ยคือ มีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใช้
บริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.66 
 1.  โดยการเปรียบเทียบการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีผลดงัน้ี 

จะกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส พบวา่  เพศชาย และ 
เพศหญิงมีค่าเฉล่ียเท่ากนั คือ 3.97  

หากตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป จะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA เป็น
ล าดบัแรก พบวา่ เพศชายมีค่าเฉล่ียมากกวา่เพศหญิง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.34 กบั 3.32 ตามล าดบั 

จะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับราคาค่าอาหาร
สูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ พบวา่  เพศชายมีค่าเฉล่ียมากกวา่เพศหญิง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.34  
กบั 3.32 ตามล าดบั 

มีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต พบวา่ 
เพศชายมีค่าเฉล่ียมากกวา่เพศหญิง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.66 กบั 2.65 ตามล าดบั 
 2.  โดยการเปรียบเทียบการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีผลดงัน้ี  

จะกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส พบวา่ ระดบัอายท่ีุมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 36-45 ปี รองลงมาคือ 26-35 ปี ล าดบัถดัมาคือ 46-55 ปี ล าดบัถดัมาคือ อายตุ  ่า
กวา่หรือเท่ากบั 25 ปี และล าดบัสุดทา้ยคือ อายมุากกวา่ 55 ปี โดยมีค่าเฉล่ียดงัน้ี 4.05, 3.97, 3.95, 
3.93 และ 3.68 ตามล าดบั  

หากตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป จะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA เป็น
ล าดบัแรก พบวา่ ระดบัอายท่ีุมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 46-55 ปี รองลงมาคือ 26-35 ปี ล าดบัถดัมา  
คือ อายมุากกวา่ 55 ปี ล าดบัถดัมาคือ 36-45 ปี และล าดบัสุดทา้ยคือ อายตุ  ่ากวา่หรือเท่ากบั 25 ปี 
โดยมีค่าเฉล่ียดงัน้ี 3.37, 3.36, 3.31, 3.30 และ 3.22 ตามล าดบั 
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จะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับราคาค่าอาหาร
สูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ พบวา่ ระดบัอายท่ีุมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 36-45 ปี และ 46-55 ปี 
รองลงมาคือ อายมุากกวา่ 55 ปี ล าดบัถดัมาคือ 26-35 ปี และล าดบัสุดทา้ยคือ อายตุ  ่ากวา่หรือเท่ากบั 
25 ปี โดยมีค่าเฉล่ียดงัน้ี 3.10, 3.04, 3.02 และ 2.97 ตามล าดบั 

มีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต พบวา่ 
ระดบัอายท่ีุมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ อายุต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 25 ปี รองลงมาคือ 46-55 ปี ล าดบัถดัมาคือ 
อายมุากกวา่ 55 ปี และล าดบัสุดทา้ยคือ 26-35 ปี และ 36-45 ปี โดยมีค่าเฉล่ียดงัน้ี 2.79, 2.77, 2.72 
และ 2.61 ตามล าดบั 
 3.  โดยการเปรียบเทียบการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีผลดงัน้ี  

จะกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส พบวา่ สถานภาพท่ีมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ สถานภาพโสด รองลงมาคือ สถานภาพสมรส และล าดบัสุดทา้ยคือ สถานภาพ
หมา้ย/ หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่โดยมีค่าเฉล่ียดงัน้ี 4.00, 3.97 และ 3.80 ตามล าดบั 

หากตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป จะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA เป็น
ล าดบัแรก พบวา่ สถานภาพท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ สถานภาพหมา้ย/ หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่รองลงมา
คือ สถานภาพโสด และล าดบัสุดทา้ยคือ สถานภาพสมรส โดยมีค่าเฉล่ียดงัน้ี 3.38, 3.37 และ 3.29 
ตามล าดบั 

จะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับราคาค่าอาหาร
สูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ พบวา่ สถานภาพท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ สถานภาพโสด รองลงมาคือ 
สถานภาพสมรส และล าดบัสุดทา้ยคือ สถานภาพหมา้ย/ หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่โดยมีค่าเฉล่ียดงัน้ี 
3.06, 3.04 และ 3.00 ตามล าดบั 

มีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต พบวา่ 
สถานภาพท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ สถานภาพโสด รองลงมาคือ สถานภาพสมรส และล าดบัสุดทา้ย
คือ สถานภาพหมา้ย/ หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่โดยมีค่าเฉล่ียดงัน้ี 2.68, 2.64 และ 2.61 ตามล าดบั 
 4.  โดยการเปรียบเทียบการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีผลดงัน้ี 

จะกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส พบวา่ ระดบัการศึกษา 
ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี รองลงมาคือ ระดบัปริญญาตรี และระดบั ปวส./ 
อนุปริญญา ล าดบัถดัมาคือ มธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า/ ปวช. และล าดบัสุดทา้ยคือ ระดบั
ต ่ากวา่หรือเท่ากบัมธัยมศึกษาตอนตน้ โดยมีค่าเฉล่ียดงัน้ี 4.01, 3.97, 3.96 และ 3.50 ตามล าดบั 
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หากตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป จะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA เป็น
ล าดบัแรก พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ระดบัต ่ากวา่หรือเท่ากบัมธัยมศึกษา
ตอนตน้ รองลงมาคือ ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี ล าดบัถดัมาคือ ระดบัปริญญาตรี ล าดบัถดัมาคือ 
มธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า/ ปวช. และล าดบัสุดทา้ยคือ ระดบั ปวส./ อนุปริญญา โดยมี
ค่าเฉล่ียดงัน้ี 3.50, 3.45, 3.31, 3.25 และ 3.22 ตามล าดบั 

จะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับราคาค่าอาหาร
สูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี 
รองลงมาคือ ระดบัปริญญาตรี ล าดบัถดัมาคือ ระดบัต ่ากวา่หรือเท่ากบัมธัยมศึกษาตอนตน้ และ
มธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า/ ปวช. และล าดบัสุดทา้ยคือ ระดบั ปวส./ อนุปริญญา โดยมี
ค่าเฉล่ียดงัน้ี 3.13, 3.05, 3.00 และ 2.88 ตามล าดบั 

มีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต พบวา่ 
ระดบัการศึกษาท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ระดบัต ่ากวา่หรือเท่ากบัมธัยมศึกษาตอนตน้ รองลงมาคือ 
ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี ล าดบัถดัมาคือ ระดบัปริญญาตรี ล าดบัถดัมาคือ ระดบั ปวส./ อนุปริญญา 
และล าดบัสุดทา้ยคือ มธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า/ ปวช. โดยมีค่าเฉล่ียดงัน้ี 3.00, 2.76,  
2.66, 2.54 และ 2.51 ตามล าดบั 
 5.  โดยการเปรียบเทียบการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีผลดงัน้ี 

จะกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส พบวา่ อาชีพท่ีมีค่าเฉล่ีย
มากท่ีสุดคือ อาชีพอิสระ รองลงมาคือ ขา้ราชการ ล าดบัถดัมาคือ นกัเรียน/ นกัศึกษา ล าดบัถดัมาคือ 
พนกังานบริษทัเอกชน ล าดบัถดัมาคือ พนกังานรัฐวสิาหกิจ ล าดบัถดัมาคือ เจา้ของธุรกิจ และล าดบั
สุดทา้ยคือ อาชีพอ่ืน ๆ โดยมีค่าเฉล่ียดงัน้ี 4.14, 4.10, 4.05, 3.98, 3.95, 3.70 และ 3.20 ตามล าดบั 

หากตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป จะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA เป็น
ล าดบัแรก พบวา่ อาชีพท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ อาชีพอิสระ รองลงมาคือ ขา้ราชการ ล าดบัถดัมาคือ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ ล าดบัถดัมาคือ พนกังานบริษทัเอกชน ล าดบัถดัมาคือ นกัเรียน/ นกัศึกษา 
ล าดบัถดัมาคือ เจา้ของธุรกิจ และล าดบัสุดทา้ยคือ อาชีพอ่ืน ๆ โดยมีค่าเฉล่ียดงัน้ี 3.45, 3.39, 3.36, 
3.34, 3.24, 3.19 และ 2.80 ตามล าดบั 

จะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับราคาค่าอาหาร
สูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ พบวา่ อาชีพท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ อาชีพอิสระ รองลงมาคือ 
ขา้ราชการ ล าดบัถดัมาคือ พนกังานบริษทัเอกชน ล าดบัถดัมาคือ พนกังานรัฐวสิาหกิจ ล าดบัถดัมา 
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คือ เจา้ของธุรกิจ ล าดบัถดัมาคือ นกัเรียน/ นกัศึกษา และล าดบัสุดทา้ยคือ อาชีพอ่ืน ๆ โดยมีค่าเฉล่ีย
ดงัน้ี 3.25, 3.10, 3.06, 3.00, 2.96, 2.89 และ 2.60 ตามล าดบั 

มีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต พบวา่ 
อาชีพท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ อาชีพอิสระ รองลงมาคือ เจา้ของธุรกิจ และนกัเรียน/ นกัศึกษา  
ล าดบัถดัมาคือ พนกังานบริษทัเอกชน ล าดบัถดัมาคือ พนกังานรัฐวสิาหกิจ ล าดบัถดัมาคือ 
ขา้ราชการ และล าดบัสุดทา้ยคือ อาชีพอ่ืน ๆ โดยมีค่าเฉล่ียดงัน้ี 2.85, 2.67, 2.64, 2.63, 2.60 และ 
2.20 ตามล าดบั 
 6.  โดยการเปรียบเทียบการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีผลดงัน้ี 

จะกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส พบวา่ รายไดต่้อเดือนท่ีมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 25,001-30,000 บาท รองลงมาคือ ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท ล าดบัถดัมา
คือ มากกวา่ 30,000 บาท ล าดบัถดัมาคือ 20,001-25,000 บาท และล าดบัสุดทา้ยคือ 15,001-20,000 
บาท โดยมีค่าเฉล่ียดงัน้ี 4.16, 4.00, 3.97, 3.73 และ 3.68 ตามล าดบั 

หากตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป จะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA เป็น
ล าดบัแรก พบวา่ รายไดต่้อเดือนท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 25,001-30,000 บาท รองลงมาคือ มากกวา่ 
30,000 บาท ล าดบัถดัมาคือ 20,001-25,000 บาท ล าดบัถดัมาคือ ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 
และล าดบัสุดทา้ยคือ 15,001-20,000 บาท โดยมีค่าเฉล่ียดงัน้ี 4.16, 4.00, 3.97, 3.73 และ 3.68 
ตามล าดบั 

จะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับราคาค่าอาหาร
สูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ พบวา่ รายไดต่้อเดือนท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 25,001-30,000 บาท 
รองลงมาคือ มากกวา่ 30,000 บาท ล าดบัถดัมาคือ 20,001-25,000 บาท ล าดบัถดัมาคือ ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 15,000 บาท และล าดบัสุดทา้ยคือ 15,001-20,000 บาท โดยมีค่าเฉล่ียดงัน้ี 3.14, 3.06, 3.02, 
2.89 และ 2.81 ตามล าดบั 

มีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต พบวา่ 
รายไดต่้อเดือนท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 25,001-30,000 บาท รองลงมาคือ มากกวา่ 30,000 บาท 
ล าดบัถดัมาคือ 20,001-25,000 บาท ล าดบัถดัมาคือ ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท และ 
ล าดบัสุดทา้ยคือ 15,001-20,000 บาท โดยมีค่าเฉล่ียดงัน้ี 3.14, 3.06, 3.02, 2.89 และ 2.81  
ตามล าดบั 
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ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่ นของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 

การวเิคราะห์ขอ้มูลผูว้ิจยัขอน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยการสร้างและวเิคราะห์
ตาราง แบบเชิงพรรณนา โดยใชก้ารแจกแจงความถ่ี (Frequencies) และค่าสถิติร้อยละ (Percentage) 
น ามาแจกแจงจ านวน (ความถ่ี) และหาค่าร้อยละของขอ้มูลไดแ้ก่ ประเภทอาหารญ่ีปุ่นท่ีนิยม
รับประทาน ความถ่ีในการบริโภค วนัท่ีเลือกใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีเลือกใชบ้ริการ ค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 
ต่อคร้ังในการใชบ้ริการ บุคคลท่ีมารับประทานอาหารดว้ย และบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจ 
ในการเลือกร้านอาหาร ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 4-3 จ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่นของผูต้อบ 
       แบบสอบถาม  
 

พฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญีปุ่่น จ านวน (คน) ร้อยละ 
1.  ประเภทอาหารญ่ีปุ่นท่ีนิยมรับประทาน   
          อาหารวา่ง 6 1.50 
          ซูชิและซาซิมิ 86 21.50 
          อาหารเซ็ต 92 23.00 
          อาหารญ่ีปุ่นประเภทเส้น (โซบะ/ ราเมง/ อุดง้) 104 26.00 
          เทปันยากิ 23 5.75 
          เน้ือป้ิงยา่งบนเตาถ่าน (ยากินิคุ) 67 16.75 
          อาหารญ่ีปุ่นประเภทหมอ้อุ่นร้อน (นาเบโมโนะ) หรือสุก้ียาก้ี 9 2.25 
          ขา้วหนา้ต่าง ๆ 12 3.00 
          อ่ืน ๆ 1 0.25 
2.  ความถ่ีในการบริโภค   
          1 คร้ัง 86 21.50 
          2-3 คร้ัง 232 58.00 
          4-5 คร้ัง 64 16.00 
          มากกวา่ 5 คร้ังข้ึนไป 18 4.50 
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ตารางท่ี 4-3  (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญีปุ่่นของผู้บริโภค จ านวน (คน) ร้อยละ 
3.  วนัท่ีเลือกใชบ้ริการ   
          วนัจนัทร์-วนัศุกร์ 180 45.00 
          วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์ 193 48.25 
          วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 27 6.75 

4.  ช่วงเวลาท่ีเลือกใชบ้ริการ   
          10.00-14.00 น. 156 39.00 
          14.01-18.00 น. 47 11.75 
          หลงั 18.01 น. เป็นตน้ไป 197 49.25 
5.  ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการใชบ้ริการ   
          ต  ่ากวา่ 300 บาท 140 35.00 
          301-600 บาท 171 42.75 
          มากกวา่ 601 บาท 89 22.25 
6.  บุคคลท่ีมารับประทานอาหารดว้ย   
          คนเดียว 16 4.00 
          เพื่อน 169 42.25 
          คู่รัก 55 13.75 
          สมาชิกในครอบครัว 160 40.00 
7.  บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจในการเลือกร้านอาหาร   
          ตนเอง 43 10.75 
          เพื่อน 158 39.50 
          คูรั่ก 40 10.00 
          สมาชิกในครอบครัว 159 39.75 

รวม 400 100 
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 จากตารางท่ี 4-3  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่นของ
ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 ราย โดยใชก้ารแจกแจงจ านวน (ความถ่ี) และหาค่าร้อยละ พบวา่ 

ประเภทอาหารญ่ีปุ่นท่ีนิยมรับประทาน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมรับประทาน 
อาหารญ่ีปุ่นประเภทเส้น (โซบะ/ ราเมง/ อุดง้) จ  านวน 104 ราย คิดเป็นร้อยละ 26.00 รองลงมาเป็น
อาหารเซ็ต จ านวน 92 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.00 รองลงมาเป็นซูชิและซาซิมิ จ  านวน 86 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 21.50 รองลงมาเป็นเน้ือป้ิงยา่งบนเตาถ่าน (ยากินิคุ) จ  านวน 67 ราย คิดเป็นร้อยละ 16.75 
รองลงมาเป็นเทปันยากิ จ านวน 23 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.75 รองลงมาเป็นขา้วหนา้ต่าง ๆ จ านวน  
12 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.00 รองลงมาเป็นอาหารญ่ีปุ่นประเภทหมอ้อุ่นร้อน (นาเบโมโนะ) หรือ 
สุก้ียาก้ี จ  านวน 9 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.25 รองลงมาเป็นอาหารวา่ง จ านวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 
1.50 และล าดบัสุดทา้ยเป็นอ่ืน ๆ จ านวน 1 ราย คิดเป็นร้อยละ 0.25 ตามล าดบั  

ความถ่ีในการบริโภค ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีในการบริโภค 2-3 คร้ัง 
จ านวน 232 ราย คิดเป็นร้อยละ 58.00 รองลงมามีความถ่ีในการบริโภค 1 คร้ัง จ  านวน 86 ราย  
คิดเป็นร้อยละ 21.50  ล าดบัถดัมามีความถ่ีในการบริโภค 4-5 คร้ัง จ านวน 64 ราย คิดเป็นร้อยละ 
16.00 และล าดบัสุดทา้ยมีความถ่ีในการบริโภค มากกวา่ 5 คร้ังข้ึนไป จ านวน 18 ราย คิดเป็น 
ร้อยละ 4.50 ตามล าดบั 

วนัท่ีเลือกใชบ้ริการ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการ วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์
จ านวน 193 ราย คิดเป็นร้อยละ 48.25 รองลงมาเลือกใชบ้ริการ วนัจนัทร์-วนัศุกร์ จ านวน 180 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 45.00 และล าดบัสุดทา้ยเลือกใชบ้ริการ วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์จ านวน 27 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 6.75 ตามล าดบั 

ช่วงเวลาท่ีเลือกใชบ้ริการ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการเวลาหลงั 18.01 น. 
เป็นตน้ไป จ านวน 197 ราย คิดเป็นร้อยละ 49.25 รองลงมาเลือกใชบ้ริการเวลา 10.00-14.00 น. 
จ านวน156 ราย คิดเป็นร้อยละ 39.00 และล าดบัสุดทา้ยเลือกใชบ้ริการเวลา 14.01-18.00 น. จ านวน 
47 ราย คิดเป็นร้อยละ 11.75 ตามล าดบั 

ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการใชบ้ริการ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 
301-600 บาท จ านวน 171 ราย คิดเป็นร้อยละ 42.75 รองลงมามีค่าใชจ่้ายเฉล่ีย ต ่ากวา่ 300 บาท 

จ านวน140 ราย คิดเป็นร้อยละ 35.00 และล าดบัสุดทา้ยมีคา่ใชจ่้ายเฉล่ีย มากกวา่ 601 บาท จ านวน 
89 ราย คิดเป็นร้อยละ 22.25 ตามล าดบั 

บุคคลท่ีมารับประทานอาหารดว้ย ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มากบัเพื่อน จ านวน  
169 ราย คิดเป็นร้อยละ 42.25 รองลงมามากบั สมาชิกในครอบครัว จ านวน160 ราย คิดเป็นร้อยละ  
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40.00 ล าดบัถดัมามากบัคู่รัก จ  านวน 55 ราย คิดเป็นร้อยละ 13.75 และล าดบัสุดทา้ยมา คนเดียว 
จ านวน 16 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.00 ตามล าดบั 

บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจในการเลือกร้าน อาหารผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ตดัสินใจในการเลือกร้านจากสมาชิกในครอบครัว จ านวน 159 ราย คิดเป็นร้อยละ 39.75 รองลงมา
ตดัสินใจในการเลือกร้านจากเพื่อน จ านวน158 ราย คิดเป็นร้อยละ 39.50 ล าดบัถดัมาตดัสินใจ 
ในการเลือกร้านดว้ยตนเอง จ านวน 43 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.75 และล าดบัสุดทา้ยตดัสินใจใน 
การเลือกร้านจากคู่รัก จ  านวน 40 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.00 ตามล าดบั 
 

ส่วนที ่4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัระดับการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ของร้านอาหาร
ญี่ปุ่ น AAA ในเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 

ในการแปลความหมายการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ 
ของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบดว้ย ความถ่ีในการเปิดรับ 
ระดบัการสนใจบริการ และระดบัการจดจ าบริการ โดยการใชค้่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard deviation) จะแปลความหมายโดยใชห้ลกัเกณฑแ์ต่ละช่วงคะแนนดงัน้ี 

ระดบัคะแนน                                     ความหมาย 
ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00      อยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20      อยูใ่นเกณฑม์าก 
ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40      อยูใ่นเกณฑป์านกลาง 
ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60      อยูใ่นเกณฑน์อ้ย 
ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80  อยูใ่นเกณฑน์อ้ยท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4-4  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของระดบัการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ 
     ของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 
การรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ของร้านอาหารญีปุ่่น AAA 

ในเขตพืน้ที่กรุงเทพมหานคร 
n = 400 

X  SD ระดับการรับรู้ 
ความถ่ีในการเปิดรับ 2.141 0.453 นอ้ย 
1.  ส่ือบุคคล  4.392 0.607 มากท่ีสุด 
2.  รายการโทรทศัน์ เช่น รายการแนะน าร้านอาหาร  
     เป็นตน้ 

3.490 1.013 มาก 

3.  รายการวทิย ุ 2.787 1.095 ปานกลาง 
4.  แผน่พบั/ ใบปลิว  2.202 1.002 นอ้ย 
5.  โปสเตอร์ 1.762 0.841 นอ้ยท่ีสุด 
6.  ป้ายบิลบอร์ด 1.425 0.652 นอ้ยท่ีสุด 
7.  ป้ายกล่องไฟ 1.472 0.454 นอ้ยท่ีสุด 
8.  เวบ็ไซต ์ 1.022 0.164 นอ้ยท่ีสุด 
9.  ส่ือโซเซียลมีเดีย เช่น Facebook เป็นตน้ 1.040 0.358 นอ้ยท่ีสุด 
ระดบัการสนใจบริการ 2.840 0.576 ปานกลาง 
10.  ส่ือบุคคล  4.487 0.660 มากท่ีสุด 
11.  รายการโทรทศัน์ เช่น รายการแนะน าร้านอาหาร  
       เป็นตน้ 

4.095 0.679 มาก 

12.  รายการวทิย ุ 3.617 0.841 มาก 
13.  แผน่พบั/ ใบปลิว  3.200 0.878 ปานกลาง 
14.  โปสเตอร์ 2.760 0.888 ปานกลาง 
15.  ป้ายบิลบอร์ด 2.272 0.924 นอ้ย 
16.  ป้ายกล่องไฟ 1.920 0.883 นอ้ย 
17.  เวบ็ไซต ์ 1.675 0.803 นอ้ยท่ีสุด 
18.  ส่ือโซเซียลมีเดีย เช่น Facebook เป็นตน้ 1.537 0.824 นอ้ยท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4-4  (ต่อ) 
 
การรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ของร้านอาหารญีปุ่่น AAA 

ในเขตพืน้ที่กรุงเทพมหานคร 
n = 400 

X  SD ระดับการรับรู้ 
ระดบัการจดจ าบริการ 3.110 0.598 มาก 
19.  ส่ือบุคคล  4.582 0.670 มากท่ีสุด 
20.  รายการโทรทศัน์ เช่น รายการแนะน าร้านอาหาร  
       เป็นตน้ 

4.272 0.848 มากท่ีสุด 

21.  รายการวทิย ุ 3.977 0.893 มาก 
22.  แผน่พบั/ ใบปลิว  3.595 0.864 มาก 
23.  โปสเตอร์ 3.060 0.859 ปานกลาง 
24.  ป้ายบิลบอร์ด 2.592 0.859 นอ้ย 
25.  ป้ายกล่องไฟ 2.245 0.822 นอ้ย 
26.  เวบ็ไซต ์ 1.915 0.783 นอ้ย 
27.  ส่ือโซเซียลมีเดีย เช่น Facebook เป็นตน้ 1.650 0.783 นอ้ยท่ีสุด 

 
จากตาราง 4-4 เม่ือน าผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์

ของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แยกตามรายหวัขอ้ค าถาม พบวา่ มีขอ้
ค าถามท่ีกลุ่มตวัอยา่งมีระดบัการรับรู้ในระดบัต่างๆ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 ความถ่ีในการเปิดรับ พบวา่ ส่ือบุคคล มีระดบัการรับรู้มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย คือ 4.392 
รายการโทรทศัน์ เช่น รายการแนะน าร้านอาหาร เป็นตน้ มีระดบัการรับรู้มาก มีค่าเฉล่ีย คือ 3.490 
รายการวทิย ุมีระดบัการรับรู้ปานกลาง มีค่าเฉล่ีย คือ 2.878 แผน่พบั/ ใบปลิว มีระดบัการรับรู้นอ้ย  
มีค่าเฉล่ีย คือ 2.202 และโปสเตอร์ ป้ายกล่องไฟ ป้ายบิลบอร์ด ส่ือโซเซียลมีเดีย เช่น Facebook  
เป็นตน้ และเวบ็ไซต ์มีระดบัการรับรู้นอ้ยท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย คือ 1.762, 1.472, 1.425, 1.040 และ  
1.042 ตามล าดบั 
 ระดบัการสนใจบริการ พบวา่ ส่ือบุคคล มีระดบัการรับรู้มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย คือ 4.487 
รายการโทรทศัน์ เช่น รายการแนะน าร้านอาหาร เป็นตน้ และรายการวทิย ุมีระดบัการรับรู้มาก  
มีค่าเฉล่ีย คือ 4.095 และ3.617 ตามล าดบั แผน่พบั/ ใบปลิว และโปสเตอร์ มีระดบัการรับรู้ปานกลาง 
มีค่าเฉล่ีย คือ 3.200 และ2.760 ตามล าดบั ป้ายบิลบอร์ด และป้ายกล่องไฟ มีระดบัการรับรู้นอ้ย  
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มีค่าเฉล่ีย คือ 2.272 และ1.920 ตามล าดบั และเวบ็ไซต ์และส่ือโซเซียลมีเดีย เช่น Facebook เป็นตน้ 
มีระดบัการรับรู้นอ้ยท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย คือ 1.675 และ1.537 ตามล าดบั 
 ระดบัการจดจ าบริการ พบวา่ ส่ือบุคคล และรายการโทรทศัน์ เช่น รายการแนะน า
ร้านอาหาร เป็นตน้ มีระดบัการรับรู้มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย คือ 4.582 และ4.272 ตามล าดบั รายการวทิย ุ
และแผน่พบั/ ใบปลิว มีระดบัการรับรู้มาก มีค่าเฉล่ีย คือ 3.977 และ3.595 ตามล าดบั โปสเตอร์  
มีระดบัการรับรู้ปานกลาง มีค่าเฉล่ีย คือ 3.060 ป้ายบิลบอร์ด ป้ายกล่องไฟ และเวบ็ไซต ์มีระดบั 
การรับรู้นอ้ย มีค่าเฉล่ีย คือ 2.592, 2.245 และ1.915 ตามล าดบั และส่ือโซเซียลมีเดีย เช่น Facebook 
เป็นตน้ มีระดบัการรับรู้นอ้ยท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย คือ 1.650 
 

ส่วนที ่5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ในการทดสอบสมมติฐานคร้ังน้ี ในส่วนการศึกษาปัจจยัดา้นประชากรมีผลต่อการมาใช้
บริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร และการศึกษาความสัมพนัธ์
ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ผูท้  าการวจิยัไดท้  าการวเิคราะห์ทางสถิติในการทดสอบความแตกต่างระหวา่ง
ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม โดยใช ้Independent sample t-test และการทดสอบความแตกต่าง
ระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่ม โดยใช ้One-way ANOVA F-test ในกรณีท่ีพบ
ความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติจะท าการตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ท่ีระดบันยัส าคญั 
0.05 หรือระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยใชว้ธีิ Least significant difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบ
ค่าเฉล่ียกลุ่มตวัอยา่ง 

ในการวิเคราะห์ก าหนดค่าระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% หรือก าหนดค่านยัส าคญัทางสถิติ 
() ท่ีระดบั .05 โดยพิจารณาเง่ือนไขการยอมรับ หรือปฏิเสธสมมติฐาน ดงัน้ี 
 1. หากค่าความน่าจะเป็นท่ีค านวณไดจ้ากโปรแกรม มีค่ามากกวา่ ค่าระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ () จะยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
 2. หากค่าความน่าจะเป็นท่ีค านวณไดจ้ากโปรแกรม มีค่านอ้ยกวา่ ค่าระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ () จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
 ส่วนการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ท่ีมีผลต่อการมาใช้
บริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร โดยการใชก้ารวเิคราะห์ 
ความถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ (Multiple linear regression analysis) 
 ในการวเิคราะห์ก าหนดค่าระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% หรือก าหนดค่านยัส าคญัทางสถิติ 
(α) ท่ีระดบั 0.05 โดยพิจารณาเง่ือนไขการยอมรับ หรือปฏิเสธสมมติฐาน ดงัน้ี 



109 
 

 1.  หาค่าความน่าจะเป็นท่ีค านวณไดจ้ากโปรแกรม (P-value) ถา้มีค่ามากกวา่ ค่าระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ (α) จะยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
 2.  หาค่าความน่าจะเป็นท่ีค านวณไดจ้ากโปรแกรม (P-value) ถา้มีค่านอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 
ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

การแปลความหมายการวิเคราะห์สมการท านายความสัมพนัธ์ จะแปลความหมาย
การศึกษาระดบัความสัมพนัธ์ จากค่า R2  หรือ Adjusted R2 โดยใชห้ลกัเกณฑ ์ดงัน้ี 
 ค่า R2 หรือ Adjusted R2 ค่าใกล ้1 แสดงวา่ ตวัแปรอิสระสัมพนัธ์กบัตวัแปรตามมาก 
 ค่า R2 หรือ Adjusted R2 ค่าใกล ้0 แสดงวา่ ตวัแปรอิสระสัมพนัธ์กบัตวัแปรตามนอ้ย 
 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัด้านประชากรมีผลต่อการมาใช้บริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่นAAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานท่ี 1.1 เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 H0: เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
 H1: เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-5  การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนก 
      ตามเพศ 
 

 t-test P-value 
การมาใชบ้ริการซ ้ า 0.770 0.781 

หมายเหตุ * หมายถึง ความมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-5  พบวา่ ผลการวเิคราะห์การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ โดยใชส้ถิติ Independent sample t-test ในการ
ทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ โดยรวม t = 0.770 และ P-value = 
0.781 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ เพศท่ี 
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แตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร  
ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1.2 อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 H0: อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
 H1: อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-6  การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนก 
      ตามอายุ 
 

 F P-value 
การมาใชบ้ริการซ ้ า 0.155 0.961 

หมายเหตุ * หมายถึง ความมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4-6  พบวา่ ผลการวเิคราะห์การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุโดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test ในการทดสอบ
สมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ โดยรวม F = 0.155 และ P-value = 0.961  
ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ อายท่ีุแตกต่างกนั 
มีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1.3 สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 H0: สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA  
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
 H1: สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA  
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4-7  การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนก 
      ตามสถานภาพ 
 

 F P-value 
การมาใชบ้ริการซ ้ า 0.340 0.712 

หมายเหตุ * หมายถึง ความมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4-7  พบวา่ ผลการวเิคราะห์การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพ โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test  
ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ โดยรวม F = 0.340 และ  
P-value = 0.712 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ 
สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1.4 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหาร
ญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 H0: ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-8 การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนก 
       ตามระดบัการศึกษา 
 

 F P-value 
การมาใชบ้ริการซ ้ า 0.678 0.607 

หมายเหตุ * หมายถึง ความมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4-8  พบวา่ ผลการวเิคราะห์การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศึกษา โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test   
ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ โดยรวม F = 0.678 และ  



112 
 

P-value = 0.607 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่  
ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1.5 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 H0: อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
 H1: อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-9 การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนก 
       ตามอาชีพ 
 

 F P-value 
การมาใชบ้ริการซ ้ า 1.377 0.222 

หมายเหตุ * หมายถึง ความมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4-9  พบวา่ ผลการวเิคราะห์การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพโดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test  ใน 
การทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ โดยรวม F = 1.377 และ  
P-value = 0.222 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ 
อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1.6 รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหาร
ญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 H0: รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
 H1: รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4-10  การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนก 
        ตามรายไดต่้อเดือน 
 

 F P-value 
การมาใชบ้ริการซ ้ า 1.858 0.117 

หมายเหตุ * หมายถึง ความมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4-10  พบวา่ ผลการวเิคราะห์การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดต่้อเดือนโดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test   
ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ โดยรวม F = 1.858 และ  
P-value = 0.117 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ 
รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 
สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานท่ี 2.1 ประเภทอาหารญ่ีปุ่นท่ีนิยมรับประทานท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใช้
บริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 H0: ประเภทอาหารญ่ีปุ่นท่ีนิยมรับประทานท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ประเภทอาหารญ่ีปุ่นท่ีนิยมรับประทานท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-11  การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนก 
        ตามประเภทอาหารญ่ีปุ่นท่ีนิยมรับประทาน 
 

 F P-value 
การมาใชบ้ริการซ ้ า 1.523 0.147 

หมายเหตุ * หมายถึง ความมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4-11  พบวา่ ผลการวเิคราะห์การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามประเภทอาหารญ่ีปุ่นท่ีนิยมรับประทาน โดยใชส้ถิติ  
One-way ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ 
โดยรวม F = 1.523 และ P-value = 0.147 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐาน
หลกั H0 หมายความวา่ ประเภทอาหารญ่ีปุ่นท่ีนิยมรับประทานท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใช้
บริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 2.2 ความถ่ีในการบริโภคท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 H0: ความถ่ีในการบริโภคท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ความถ่ีในการบริโภคท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-12  การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนก 
        ตามความถ่ีในการบริโภค 
 

 F P-value 
การมาใชบ้ริการซ ้ า 2.867 0.036* 

หมายเหตุ * หมายถึง ความมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-12  พบวา่ ผลการวเิคราะห์การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามความถ่ีในการบริโภค โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA  
F-test ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ โดยรวม F = 2.867 
และ P-value = 0.036 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 สรุปวา่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ 
ความถ่ีในการบริโภคท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA  
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
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 สมมติฐานท่ี 2.3 วนัท่ีเลือกใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 H0: วนัท่ีเลือกใช้บริการท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใช้บริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
 H1: วนัท่ีเลือกใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-13  การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนก 
        ตามวนัท่ีเลือกใชบ้ริการ 
 

 F P-value 
การมาใชบ้ริการซ ้ า 0.665 0.515 

หมายเหตุ * หมายถึง ความมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-13  พบวา่ ผลการวเิคราะห์การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA  
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามวนัท่ีเลือกใชบ้ริการ โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA  
F-test ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ โดยรวม F = 0.665 
และ P-value = 0.515 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0  
หมายความวา่ วนัท่ีเลือกใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 2.4 ช่วงเวลาท่ีเลือกใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 H0: ช่วงเวลาท่ีเลือกใช้บริการท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใช้บริการซ ้ าของร้านอาหาร
ญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ช่วงเวลาท่ีเลือกใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหาร
ญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4-14  การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนก 
        ตามช่วงเวลาท่ีเลือกใชบ้ริการ 
 

 F P-value 
การมาใชบ้ริการซ ้ า 0.939 0.392 

หมายเหตุ * หมายถึง ความมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-14  พบวา่ ผลการวเิคราะห์การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีเลือกใชบ้ริการ โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA 
F-test ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ โดยรวม F = 0.939 
และ P-value = 0.392 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0  
หมายความวา่ ช่วงเวลาท่ีเลือกใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหาร
ญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 2.5 ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใช้
บริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 H0: ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-15  การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนก 
        ตามค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการใชบ้ริการ 
 

 F P-value 
การมาใชบ้ริการซ ้ า 0.532 0.588 

หมายเหตุ * หมายถึง ความมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-15  พบวา่ ผลการวเิคราะห์การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการใชบ้ริการ โดยใชส้ถิติ  
One-way ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่  
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โดยรวม F = 0.532 และ P-value = 0.588 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐาน
หลกั H0 หมายความวา่ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใช้
บริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 2.6 บุคคลท่ีมารับประทานอาหารดว้ยท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใช้
บริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 H0: บุคคลท่ีมารับประทานอาหารดว้ยท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
 H1: บุคคลท่ีมารับประทานอาหารดว้ยท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-16  การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนก 
        ตามบุคคลท่ีมารับประทานอาหารดว้ย 
 

 F P-value 
การมาใชบ้ริการซ ้ า 1.009 0.389 

หมายเหตุ * หมายถึง ความมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-16  พบวา่ ผลการวเิคราะห์การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามบุคคลท่ีมารับประทานอาหารดว้ย โดยใชส้ถิติ One-way 
ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ โดยรวม  
F = 1.009 และ P-value = 0.389 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 
หมายความวา่ บุคคลท่ีมารับประทานอาหารดว้ยท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 2.7 บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจในการเลือกท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมา
ใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 H0: บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจในการเลือกท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ า
ของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
 H1: บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจในการเลือกท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ า
ของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4-17  การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนก 
        ตามบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจในการเลือก 
 

 F P-value 
การมาใชบ้ริการซ ้ า 1.213 0.305 

หมายเหตุ * หมายถึง ความมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-17  พบวา่ ผลการวเิคราะห์การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจในการเลือก โดยใชส้ถิติ 
One-way ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ 
โดยรวม F = 1.213 และ P-value = 0.215 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐาน
หลกั H0 หมายความวา่ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจในการเลือกท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใช้
บริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐาน 
 
สมมติฐานท่ี 3 การรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์มีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA  
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 H0: การรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ไม่มีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 H1: การรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์มีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA  
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 เม่ือท าการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นพหุ (Multiple linear regression analysis)  
และใชเ้ทคนิคการเลือกตวัแปรอิสระเขา้สมการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นดว้ยวธีิ Enter 
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ตารางท่ี 4-18 ผลการวเิคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุ ของการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์กบัการมาใช้
บริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครโดยใชว้ธีิ Enter 

 

R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate 
F Sig. 

Durbin-
Watson 

0.738(a) 0.023 0.016 0.615 3.100 0.027* 1.797 

 

ตวัแปร 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t 

P-
Value 

Collinearity 
Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 
ค่าคงท่ี 2.564 0.245  10.453 0.000*   

ความถ่ีในการเปิดรับ 0.015 0.067 0.011 0.227 0.820 0.969 1.032 
ระดบัการสนใจบริการ 0.093 0.054 0.088 1.728 0.085 0.961 1.041 
ระดบัการจดจ าบริการ 0.122 0.059 0.106 2.068 0.039* 0.946 1.057 

หมายเหตุ* หมายถึง ความมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
 a: Predictors (Constant) ตวัแปรอิสระ หมายถึง ความถ่ีในการเปิดรับ ระดบัการสนใจ
บริการ และระดบัการจดจ าบริการ 
 b: Dependent (Variable) ตวัแปรตาม หมายถึง การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 จากตารางท่ี 4-18 ซ่ึงแสดงผลการวเิคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ ของการรับรู้ 
ส่ือประชาสัมพนัธ์กบัการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
พบวา่ ไม่เกิดปัญหา Multicollinearity เน่ืองจากค่า Tolerance มีค่ามากกวา่ 0.1 และค่า VIF มีค่า 
นอ้ยกวา่ 10 และค่า Durbin-Watson อยูร่ะหวา่ง 1.5-2.5 แสดงวา่ ตวัแปรอิสระตวันั้น ๆ มี
ความสัมพนัธ์กบัตวัแปรอิสระอ่ืน ๆ นอ้ย โดยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (R) ระหวา่งตวัแปรอิสระ 
และตวัแปรตาม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.151 หมายถึงความถ่ีในการเปิดรับ ระดบัการสนใจบริการ และ
ระดบัการจดจ าบริการมีความสัมพนัธ์กนั ร้อยละ 15.10 ซ่ึงอยูใ่นระดบัต ่ามากโดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
การตดัสินใจ (R Square) เท่ากบั 0.023 หมายความวา่ ความถ่ีในการเปิดรับ ระดบัการสนใจบริการ 
และระดบัการจดจ าบริการ มีค่าเท่ากบัร้อยละ 2.30 ซ่ึงเป็นในทิศทางเดียวกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
ส่วนท่ีเหลือจะเป็นอิทธิพลจากตวัแปรอ่ืน 
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 ค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยของระดบัการจดจ าบริการ เท่ากบั 0.122 ค่า t เท่ากบั 2.068 มีค่า  
P-Value เท่ากบั 0.039* ซ่ึงนอ้ยกวา่ท่ีผูท้  าการวจิยัไดก้ าหนดไว ้คือ 0.05 ซ่ึงสามารถเขียนเป็น
สมการไดด้งัน้ี 
 Unstandardized equation คือ Y = 2.564 + 0.122 X1 + e 
 เม่ือ Y= การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
   X1 = ระดบัการจดจ าบริการ 
   e   = ค่าความแตกต่างหรือค่าความคาดเคล่ือน 
 จากสมการขา้งตน้สามารถพยากรณ์ไดว้า่ เม่ือตวัแปรอ่ืน ๆ ถูกสมมติหรือถูกควบคุม 
ใหค้งท่ี ถา้ระดบัการจดจ าบริการเพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าให้การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร เพิ่มข้ึน 0.122 หน่วย  
 Standardized equation คือ Y = 0.106 X1 + e 
 เม่ือ Y= การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
   X1 = ระดบัการจดจ าบริการ 
   e   = ค่าความแตกต่างหรือค่าความคาดเคล่ือน 
 จากสมการขา้งตน้สามารถพยากรณ์ไดว้า่ เม่ือตวัแปรอ่ืน ๆ ถูกสมมติ หรือถูกควบคุม 
ใหค้งท่ี ถา้ระดบัการจดจ าบริการเพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าให้การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร เพิ่มข้ึน 0.106 หน่วย  
 ดงันั้นจึงสรุปไดว้า่ สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ การรับรู้ 
ส่ือประชาสัมพนัธ์มีอิทธิพลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 



บทที ่5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA  
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัในเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยใชก้ารศึกษา
เชิงส ารวจ (Survey research method) โดยการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire)  
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการภายในร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ านวน 2 สาขา ไดแ้ก่ สาขาเซ็นทรัล พระราม 3 และสาขาเซ็นทรัลเวลิด์ 
จ  านวน 400 ตวัอยา่ง โดยผูท้  าการวจิยัไดด้ าเนินการแจกแบบสอบถามดว้ยตนเอง และไดรั้บ
แบบสอบถามกลบัคืนมาเป็นคิดเป็นร้อยละ 100 ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูท้  าการวจิยัใชว้ธีิทางสถิติ 
และค านวณค่าต่าง ๆ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS โดยหาค่าสถิติ ดงัน้ี ใชต้ารางแจกแจงความถ่ี 
เป็นค่าร้อยละ (Percentage) ในการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากร และพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ของกลุ่มตวัอยา่ง ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชใ้นการวเิคราะห์และวดัระดบัการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ และ 
การมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ใชส้ถิติ F-Test ใน 
การวเิคราะห์ค่าแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of variance: One-way ANOVA) ระหวา่ง
ปัจจยัดา้นประชากรกบัการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
และระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคกบัการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ใช ้Multiple linear regression analysis ในการสร้างสมการถดถอยเชิงเส้น 
อยา่งง่าย ระหวา่งการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์กบัการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA  
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร โดยคน้พบขอ้มูลตามวตัถุประสงคเ์ชิงทฤษฎี ดงัน้ี 

 1.  สรุปผล 
 2.  อภิปรายผล 
 3.  ขอ้เสนอแนะในการวจิยั 
 4.  ขอ้เสนอแนะเพื่อการวิจยัคร้ังต่อไป 
 

สรุปผล 
 การศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA  
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัไดน้ าขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 400 ชุด  
ท่ีผา่นการตรวจสอบความเช่ือถือไดข้องแบบสอบถามแลว้มาท าการวเิคราะห์ทางสถิติและ 
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ประมวลผลดว้ยโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS วเิคราะห์ตามสมมติฐานของการวจิยั และ
การแปลความหมายของผลการวเิคราะห์ขอ้มูล โดยสามารถสรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 
 ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ปัจจัยด้านประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีไดท้  าการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิงจ านวน 225 ราย คิดเป็นร้อยละ 56.25 รองลงมาเป็นเพศชาย จ านวน 175 ราย คิดเป็นร้อยละ 
43.75 ส่วนใหญ่มีอายุอยูใ่นช่วง 26-35 ปี จ  านวน 173 ราย คิดเป็นร้อยละ 43.25 ส่วนใหญ่มี
สถานภาพสมรสจ านวน 218 ราย คิดเป็นร้อยละ 54.50 ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบั
ปริญญาตรี จ านวน 259 ราย คิดเป็นร้อยละ 64.75 ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 
217 ราย คิดเป็นร้อยละ 54.25 และส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือนมากกวา่ 30,000 บาท จ านวน 216 คน 
คิดเป็นร้อยละ 54.00 
 ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านประชากรมีผลต่อการมาใช้บริการซ ้า
ของร้านอาหารญีปุ่่น AAA ในเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 
เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน มีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าเฉล่ียระดบัการมาใชบ้ริการซ ้ าอยูใ่น
ระดบัปานกลาง (3.25) และ 1) เปรียบเทียบปัจจยัประชากรดา้นเพศของผูต้อบแบบสอบถาม การจะ
กลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส พบวา่ เพศชายและเพศหญิงมีค่าเฉล่ีย
เท่ากนั คือ 3.97 หากตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป จะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA เป็น
ล าดบัแรก พบวา่ เพศชายมีค่าเฉล่ียมากกวา่เพศหญิง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.34 และจะยงัคงกลบัมา
ใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับราคาค่าอาหารสูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ 
พบวา่ เพศชายมีค่าเฉล่ียมากกวา่เพศหญิง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.34 และมีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใช้
บริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต พบวา่ เพศชายมีค่าเฉล่ียมากกวา่เพศหญิง โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.66 2) เปรียบเทียบปัจจยัประชากรดา้นอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม การจะกลบัมา
ใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส พบวา่ ระดบัอายท่ีุมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ระดบั
อาย ุ36-45 ปี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 หากตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป จะเลือก
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA เป็นล าดบัแรก พบวา่ ระดบัอายท่ีุมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ระดบัอาย ุ46-55 ปี 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.37 จะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับ
ราคาค่าอาหารสูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ พบวา่ ระดบัอายท่ีุมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ระดบัอาย ุ 
36-45 ปี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.10 และมีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
อีกคร้ังในอนาคต พบวา่ ระดบัอายท่ีุมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ อายตุ  ่ากวา่หรือเท่ากบั 25 ปี โดยมีค่าเฉล่ีย 



121 

เท่ากบั 2.79 3) เปรียบเทียบปัจจยัประชากรดา้นสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถาม การจะกลบัมาใช้
บริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส พบวา่ สถานภาพท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ สถานภาพ
โสด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 หากตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป จะเลือกร้านอาหาร
ญ่ีปุ่น AAA เป็นล าดบัแรก พบวา่ สถานภาพท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ สถานภาพหมา้ย/ หยา่ร้าง/ 
แยกกนัอยู ่โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.38 จะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่ 
จะมีการปรับราคาค่าอาหารสูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ พบวา่ สถานภาพท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 
สถานภาพโสด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.06 และมีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA อีกคร้ังในอนาคต พบวา่ สถานภาพท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ สถานภาพโสด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
2.68 4) เปรียบเทียบปัจจยัประชากรดา้นระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม การจะกลบัมาใช้
บริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 
ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 หากตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป  
จะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA เป็นล าดบัแรก พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ระดบั 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบัมธัยมศึกษาตอนตน้ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.50 จะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหาร
ญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับราคาค่าอาหารสูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ พบวา่ ระดบัการศึกษา
ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.13 และมีความตั้งใจท่ีจะ
กลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีมีค่าเฉล่ีย 
มากท่ีสุดคือ ระดบัต ่ากวา่หรือเท่ากบัมธัยมศึกษาตอนตน้ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.00 5) เปรียบเทียบ
ปัจจยัประชากรดา้นอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม การจะกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA  
อีกคร้ังถา้มีโอกาส หากตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป จะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA  
เป็นล าดบัแรก จะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับราคาค่าอาหาร
สูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ และมีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง
ในอนาคต พบวา่ อาชีพท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ อาชีพอิสระ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16, 3.45, 3.25  
และ 2.85 ตามล าดบั 6) เปรียบเทียบปัจจยัประชากรดา้นรายไดข้องผูต้อบแบบสอบถาม การจะกลบั 
มาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังถา้มีโอกาส พบวา่ รายไดต่้อเดือนท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 
คือ รายไดต่้อเดือน 25,001-30,000 บาท โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 หากตอ้งการรับประทานอาหาร
ญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป จะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA เป็นล าดบัแรก พบวา่ รายไดต่้อเดือนท่ีมีค่าเฉล่ีย 
มากท่ีสุด คือ รายไดต่้อเดือน 25,001-30,000 บาท โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 จะยงัคงกลบัมาใช ้
บริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับราคาค่าอาหารสูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ 
พบวา่ รายไดต่้อเดือนท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ รายไดต่้อเดือน 25,001-30,000 บาท โดยมีค่าเฉล่ีย 
เท่ากบั 3.14 และมีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต  
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พบวา่ รายไดต่้อเดือนท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ รายไดต่้อเดือน 25,001-30,000 บาท โดยมีค่าเฉล่ีย 
เท่ากบั 3.14 
 ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญีปุ่่นของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ ประเภทอาหารญ่ีปุ่นท่ีนิยมรับประทาน ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมรับประทาน อาหารญ่ีปุ่นประเภทเส้น (โซบะ/ ราเมง/ อุดง้) จ  านวน  
104 ราย คิดเป็นร้อยละ 26.00 ความถ่ีในการบริโภค ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีในการ
บริโภค 2-3 คร้ัง จ  านวน 232 ราย คิดเป็นร้อยละ 58.00 วนัท่ีเลือกใชบ้ริการ ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการ วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์จ  านวน 193 ราย คิดเป็นร้อยละ 48.25 ช่วงเวลาท่ี
เลือกใชบ้ริการ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการเวลา หลงั 18.01 น. เป็นตน้ไป จ านวน 
197 ราย คิดเป็นร้อยละ 49.25 ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการใชบ้ริการ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
มีค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 301- 600 บาท จ านวน 171 ราย คิดเป็นร้อยละ 42.75 บุคคลท่ีมารับประทานอาหาร
ดว้ย ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มากบัเพื่อน จ านวน 169 ราย คิดเป็นร้อยละ 42.25 บุคคลท่ีมี
ส่วนในการตดัสินใจในการเลือกร้าน อาหารผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจในการเลือก
ร้านจาก สมาชิกในครอบครัว จ านวน 159 ราย คิดเป็นร้อยละ 39.75 
 ส่วนที ่4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์มีผลต่อการมาใช้
บริการซ ้าของร้านอาหารญี่ปุ่น AAA ในเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลระดบัการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบดว้ย 1) ความถ่ีในการเปิดรับ พบวา่ ส่ือบุคคล มีระดบั 
การรับรู้มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย คือ 4.392 2) ระดบัการสนใจบริการ พบวา่ ส่ือบุคคล มีระดบัการรับรู้
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย คือ 4.487 3) ระดบัการจดจ าบริการ พบวา่ ส่ือบุคคล และรายการโทรทศัน์  
เช่น รายการแนะน าร้านอาหาร เป็นตน้ มีระดบัการรับรู้มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย คือ 4.582 และ 4.272  
 ส่วนที ่5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
  1.1  ผลการทดสอบสมมติฐานการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ใน 
เขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ โดยใชส้ถิติ Independent sample t-test ในการทดสอบ
สมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value = 0.781 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 
สรุปวา่ ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใช้



123 

บริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐาน 
  1.2  ผลการทดสอบสมมติฐานการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุโดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test ในการทดสอบ
สมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value = 0.961 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 
สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใช้
บริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐาน 
  1.3  ผลการทดสอบสมมติฐานการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพ โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test ในการทดสอบ
สมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบค่า P-value = 0.712 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 สรุปวา่
ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใช้
บริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐาน 
  1.4  ผลการทดสอบสมมติฐานการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศึกษา โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test ในการ
ทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value = 0.607 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 
0.05 สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั 
มีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั  
ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน  
  1.5  ผลการทดสอบสมมติฐานการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพโดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test ในการทดสอบ
สมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value = 0.222 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 
สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใช้
บริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐาน 
  1.6  ผลการทดสอบสมมติฐานการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดต่้อเดือนโดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test ในการ
ทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value = 0.117 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 
0.05 สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผล 
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ต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั  
ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน   
 สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
  2.1  ผลการทดสอบสมมติฐานการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามประเภทอาหารญ่ีปุ่นท่ีนิยมรับประทาน โดยใชส้ถิติ One-way 
ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ โดยรวม  
F = 1.523 และ P-value = 0.147 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 
หมายความวา่ ประเภทอาหารญ่ีปุ่นท่ีนิยมรับประทานท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ า 
ของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐาน 
  2.2  ผลการทดสอบสมมติฐานการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามความถ่ีในการบริโภค โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test  
ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ โดยรวม F = 2.867 และ  
P-value = 0.036 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 สรุปวา่ สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ 
ความถ่ีในการบริโภคท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
  2.3  ผลการทดสอบสมมติฐานการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามวนัท่ีเลือกใชบ้ริการ โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test  
ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ โดยรวม F = 0.665 และ  
P-value = 0.515 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ 
วนัท่ีเลือกใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
  2.4  ผลการทดสอบสมมติฐานการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีเลือกใชบ้ริการ โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test 
ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ โดยรวม F = 0.939 และ 
 P-value = 0.392 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ 
ช่วงเวลาท่ีเลือกใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA  
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
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  2.5  ผลการทดสอบสมมติฐานการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการใชบ้ริการ โดยใชส้ถิติ One-way  
ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ โดยรวม  
F = 0.532 และ P-value = 0.588 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 
หมายความวา่ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ า 
ของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐาน 
  2.6  ผลการทดสอบสมมติฐานการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามบุคคลท่ีมารับประทานอาหารดว้ย โดยใชส้ถิติ One-way  
ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ โดยรวม  
F = 1.009 และ P-value = 0.389 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 
หมายความวา่ บุคคลท่ีมารับประทานอาหารดว้ยท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
  2.7  ผลการทดสอบสมมติฐานการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจในการเลือก โดยใชส้ถิติ One-way 
ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ โดยรวม  
F = 1.213 และ P-value = 0.215 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 สรุปวา่ไม่สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 
หมายความวา่ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจในการเลือกท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ า
ของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 3 การรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์มีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหาร
ญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (R) ระหวา่งตวัแปรอิสระ 
และตวัแปรตาม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.151 หมายถึงความถ่ีในการเปิดรับ ระดบัการสนใจบริการ และ
ระดบัการจดจ าบริการมีความสัมพนัธ์กนั ร้อยละ 15.10  ซ่ึงอยูใ่นระดบัต ่ามาก โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
การตดัสินใจ (R Square) เท่ากบั 0.023 หมายความวา่ ความถ่ีในการเปิดรับ ระดบัการสนใจบริการ 
และระดบัการจดจ าบริการ มีค่าเท่ากบัร้อยละ 2.30 สรุปไดว้า่ สามารถปฎิเสธสมมติฐานหลกั H0 
หมายความวา่ การรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์มีอิทธิพลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
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อภิปรายผล 
 การศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA  
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลซ่ึงอา้งอิงจากงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งไดด้งัน้ี 
 วตัถุประสงคท่ี์ 1 เพื่อศึกษาถึงปัจจยัดา้นประชากรท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 จากผลการวจิยัปัจจยัดา้นประชากรในส่วนของเพศ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 56.25 รองลงมาเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 43.75 โดยจะกลบัมาใช้
บริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส พบวา่ เพศชายและเพศหญิงมีค่าเฉล่ียเท่ากนั คือ 
3.97 หากตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป จะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA เป็นล าดบัแรก 
พบวา่ เพศชายมีค่าเฉล่ียมากกวา่เพศหญิง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.34 กบั 3.32 ตามล าดบั จะยงัคง
กลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับราคาค่าอาหารสูงข้ึนตามสภาวะ
เศรษฐกิจ พบวา่ เพศชายมีค่าเฉล่ียมากกวา่เพศหญิง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.34 กบั 3.32 ตามล าดบั 
และมีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต พบวา่ เพศชาย
มีค่าเฉล่ียมากกวา่เพศหญิง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.66 กบั 2.65 ตามล าดบั และเม่ือท าการวเิคราะห์
ผลท่ีได ้พบวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อภิญญา ภทัราพรพิสิฐ (2553) 
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขา
ถนนแสงชูโต จงัหวดักาญจนบุรี พบวา่ เพศไม่มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการของธนาคารกรุงไทย 
จ ากดั (มหาชน) สาขาถนนแสงชูโต จงัหวดักาญจนบุรี ซ่ึงในปัจจุบนัตวัแปรดา้นเพศนั้น มีการ
เปล่ียนแปลงในพฤติกรรมการบริโภค การเปล่ียนแปลงดงักล่าวอาจมีสาเหตุจากการท่ีสตรีท างาน
มากข้ึน แตกต่างจากสังคมไทยในสมยัก่อนท่ีเพศชายจะถูกก าหนดใหเ้ป็นผูน้ าครอบครัวและสังคม 
ซ่ึงโดยทัว่ ๆ ไปจึงตอ้งแสดงบทบาทหนา้ท่ีความรับผดิชอบ ส่วนเพศหญิงสังคมมกัก าหนดบทบาท
ใหเ้ป็นผูต้าม เพราะรูปแบบการอบรมเล้ียงดูในบทบาทหนา้ท่ีท่ีแตกต่างกนัไปในสังคม ซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปนดัดา กาญจนพนัธ์ (2550) ท าการศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคต่อการใหบ้ริการของภตัตาคารญ่ีปุ่นฟูจิในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ
ต่างกนั มีความพึงพอใจต่อการใหบ้ริการของภตัตาคารอาหารญ่ีปุ่นฟูจิโดยรวมแตกต่างกนั และ 
ไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของวราภรณ์ เอ้ือการณ์ และอิสระ อุดมประเสริฐ (2553) ท าการศึกษา 
เร่ือง การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ าของผูโ้ดยสารสายการบินตน้ทุนต ่า  
โดยพบวา่ กลุ่มท่ีหนกัแน่นมัน่คงต่อแบรนดส่์วนใหญ่เป็นเพศชายทั้งน้ีพฤติกรรมและปัจจยั 
ท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าของแต่ละกลุ่มนั้นจึงไม่เหมือนกนั 
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 จากผลการวจิยัปัจจยัดา้นประชากรในส่วนของอาย ุพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
มีอายอุยูใ่นช่วง 26-35 ปี คิดเป็นร้อยละ 43.25 รองลงมามีอายอุยูใ่นช่วง 36-45 ปี คิดเป็นร้อยละ 
27.25 ล าดบัถดัมามีระดบัอายุต  ่ากวา่ 25 ปี และอายอุยูใ่นช่วง 46-55 ปี คิดเป็นร้อยละ 12.00  
และล าดบัสุดทา้ยมีระดบัอายมุากกวา่ 55 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 5.50 โดยจะกลบัมาใชบ้ริการ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส พบวา่ ระดบัอายท่ีุมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ระดบัอาย ุ 
36-45 ปี หากตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป จะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA เป็นล าดบั
แรก พบวา่ ระดบัอายท่ีุมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ระดบัอาย ุ46-55 ปี จะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับราคาค่าอาหารสูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ พบวา่ 
ระดบัอายท่ีุมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ระดบัอาย ุ36-45 ปี และความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจาก
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต พบวา่ ระดบัอายุท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ อายตุ  ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 25 ปี และเม่ือท าการวิเคราะห์ผลท่ีได ้พบวา่ อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ า
ของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ ปนดัดา กาญจนพนัธ์ (2550) ท าการศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อการ
ใหบ้ริการของภตัตาคารญ่ีปุ่นฟูจิในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมี 
ความพึงพอใจต่อการใหบ้ริการของภตัตาคารอาหารญ่ีปุ่นฟูจิโดยรวมแตกต่างกนัซ่ึงกลุ่มผูบ้ริโภค 
ท่ีมีอายแุตกต่างกนัยอ่มจะมีความตอ้งการในสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบ
ทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้แฟชัน่ กลุ่มผูสู้งอายจุะสนใจสินคา้เก่ียวกบัสุขภาพและ 
ความปลอดภยั นกัการตลาดจึงใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั 
 จากผลการวจิยัปัจจยัดา้นประชากรในส่วนของสถานภาพ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 54.50 ล าดบัถดัมามีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 40.25 
และล าดบัสุดทา้ยมีสถานภาพหมา้ย/ หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่คิดเป็นร้อยละ 5.25 ตามล าดบั โดยจะ
กลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส พบวา่ สถานภาพท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด
คือ สถานภาพโสด หากตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป จะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
เป็นล าดบัแรก พบวา่ สถานภาพท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ สถานภาพหมา้ย/ หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่ 
จะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับราคาค่าอาหารสูงข้ึนตาม
สภาวะเศรษฐกิจ พบวา่ สถานภาพท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ สถานภาพโสด และมีความตั้งใจท่ีจะ
กลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต พบวา่ สถานภาพท่ีมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุดคือ สถานภาพโสด ซ่ึงสถานภาพมีส่วนส าคญัในการตดัสินใจของบุคคล คนโสดจะมีอิสระ
ทางความคิดมากกวา่คนท่ีแต่งงานแลว้ การตดัสินใจในเร่ืองต่าง ๆ จะใชเ้วลานอ้ยกวา่คนท่ีแต่งงาน
แลว้ เน่ืองจากไม่มีภาระผกูพนั หรือมีความรับผดิชอบไม่มากเท่าคนท่ีแต่งงานแลว้ และเม่ือท าการ
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วเิคราะห์ผลท่ีได ้พบวา่ สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อภิญญา  
ภทัราพรพิสิฐ (2553) ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ ธนาคารกรุงไทย  
จ  ากดั (มหาชน) สาขาถนนแสงชูโต จงัหวดักาญจนบุรี พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุระดบั
การศึกษา อาชีพ และสถานภาพ มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 และไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นบบงกช นฤชาญภทัรัฐ (2554) ท าการศึกษาเร่ือง
ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการสนามฟุตบอลใหเ้ช่าของผูใ้ชบ้ริการในกรุงเทพมหานคร 
พบวา่ ลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน สถานภาพการสมรส 
ของผูใ้ชบ้ริการมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการสนามฟุตบอลใหเ้ช่าของผูใ้ชบ้ริการในเกือบทุก
พฤติกรรม ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 จากผลการวจิยัปัจจยัดา้นประชากรในส่วนของระดบัการศึกษา พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 64.75 รองลงมา 
มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 18.25 ล าดบัถดัมามีระดบัการศึกษา 
อยูใ่นระดบั ปวส./ อนุปริญญา คิดเป็นร้อยละ 8.75 ล าดบัถดัมามีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบั
มธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า/ ปวช. คิดเป็นร้อยละ 7.75 และล าดบัสุดทา้ยมีระดบัการศึกษา
อยูใ่นระดบัต ่ากวา่หรือเทียบเท่ามธัยมศึกษาตอนตน้ คิดเป็นร้อยละ 0.50 ตามล าดบั โดยจะกลบัมา
ใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 
ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี หากตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป จะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA เป็นล าดบัแรก พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ระดบัต ่ากวา่หรือเท่ากบั
มธัยมศึกษาตอนตน้ จะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับราคา
ค่าอาหารสูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ระดบัสูงกวา่
ปริญญาตรี และมีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต 
พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ระดบัต ่ากวา่หรือเท่ากบัมธัยมศึกษาตอนตน้ และ 
เม่ือท าการวเิคราะห์ผลท่ีได ้พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ กนกวรรณ ทองร่ืน (2555) ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิก 
เสริมความงามของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญั 
กบัปัจจยัทางการตลาดทางดา้นกระบวนการของการใหบ้ริการ ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการคลินิก 
เสริมความงาม แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูท่ี้ใชบ้ริการท่ีมีระดบั 
 



129 

การศึกษาต ่ากวา่หรือเท่ากบัมธัยมศึกษาตอนปลาย ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางการตลาด  
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ นอ้ยกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา อนุปริญญา/  ปวส. 
 จากผลการวจิยัปัจจยัดา้นประชากรในส่วนของอาชีพ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 54.25 รองลงมามีอาชีพพนกังานรัฐวสิาหกิจ 
คิดเป็นร้อยละ 11.75 ล าดบัถดัมามีอาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 9.25 ล าดบัถดัมามีอาชีพ
อาชีพอิสระ คิดเป็นร้อยละ 8.75 ล าดบัถดัมามีอาชีพเจา้ของธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 7.75 ล าดบัถดัมามี
อาชีพขา้ราชการ คิดเป็นร้อยละ 7.00 และล าดบัสุดทา้ยมีอาชีพอ่ืน ๆ คิดเป็นร้อยละ 1.25 และพบวา่
อาชีพท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังถา้มีโอกาส  หาก
ตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไปจะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA เป็นล าดบัแรก จะยงัคง
กลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับราคาค่าอาหารสูงข้ึนตามสภาวะ
เศรษฐกิจ และมีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต คือ 
อาชีพอิสระ และเม่ือท าการวิเคราะห์ผลท่ีได ้พบวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ า
ของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ กนกวรรณ ทองร่ืน (2555) ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริม
ความงามของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลกบัการเลือกใชบ้ริการดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัความรวดเร็วในการใหบ้ริการ โดยอาชีพท่ีแตกต่างกนั 
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางการตลาด ดา้นกระบวนการของการใหบ้ริการท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ
คลินิกเสริมความงาม ไม่แตกต่างกนั แต่ไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของปนดัดา กาญจนพนัธ์ (2550) 
ไดศึ้กษาเร่ือง ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อการใหบ้ริการของภตัตาคารญ่ีปุ่นฟูจิในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความพึงพอใจต่อการใหบ้ริการของ
ภตัตาคารอาหารญ่ีปุ่นฟูจิโดยรวมแตกต่างกนั 
 จากผลการวจิยัปัจจยัดา้นประชากรในส่วนของรายไดต่้อเดือน พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือนมากกวา่ 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 54.00 รองลงมา 
มีรายไดต่้อเดือน 25,001-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 21.75 ล าดบัถดัมามีรายไดต่้อเดือน 20,001-
25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 9.50 ล าดบัถดัมามีรายไดต่้อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 9.25 และล าดบัสุดทา้ยมีรายไดต่้อเดือน 15,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 5.50 โดยพบวา่
รายไดต่้อเดือนท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส 
หากตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป จะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA เป็นล าดบัแรก  
จะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับราคาค่าอาหารสูงข้ึน 
ตามสภาวะเศรษฐกิจ และมีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง 
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ในอนาคต คือ รายไดต่้อเดือน 25,001-30,000 บาท และเม่ือท าการวิเคราะห์ผลท่ีได ้พบวา่ รายได ้
ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อภิญญา ภทัราพรพิสิฐ (2553) 
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขา
ถนนแสงชูโต จงัหวดักาญจนบุรี พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูใ้ชบ้ริการ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ริการของธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาถนนแสงชูโต จงัหวดักาญจนบุรี ซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นบบงกช นฤชาญภทัรัฐ (2554) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการใชบ้ริการสนามฟุตบอลใหเ้ช่าของผูใ้ชบ้ริการในกรุงเทพมหานคร พบวา่ ลกัษณะ
ส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน สถานภาพสมรส ของผูใ้ชบ้ริการ  
มีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการสนามฟุตบอลใหเ้ช่าของผูใ้ชบ้ริการในเกือบทุกพฤติกรรม ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 วตัถุประสงคท่ี์ 2 เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 จากผลการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบัการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test ในการทดสอบ
สมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบวา่ ความถ่ีในการบริโภคท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใช้
บริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในขณะท่ีประเภทอาหารญ่ีปุ่น 
ท่ีนิยมรับประทาน วนัท่ีเลือกใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีเลือกใชบ้ริการ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการใช้
บริการ บุคคลท่ีมารับประทานอาหารดว้ย และบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจในการเลือก
ร้านอาหารท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ประเภทอาหารญ่ีปุ่น 
ท่ีนิยมรับประทาน วนัท่ีเลือกใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีเลือกใชบ้ริการ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการ 
ใชบ้ริการ บุคคลท่ีมารับประทานอาหารดว้ย และบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจในการเลือก
ร้านอาหารไม่มีอิทธิพลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซ่ึงผูว้จิยัมีความเห็นวา่พฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละบุคคล
ท่ีแสดงออกมาในรูปแบบต่าง ๆ เป็นผลโดยตรงจากการตดัสินใจ ความตอ้งการ และความจ าเป็น 
ในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการของตวับุคคลเองเท่านั้น จึงท าใหพ้ฤติกรรมผูบ้ริโภคในส่วนของ
ประเภทอาหารญ่ีปุ่นท่ีนิยมรับประทาน วนัท่ีเลือกใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีเลือกใชบ้ริการ ค่าใชจ่้าย
เฉล่ียต่อคร้ังในการใชบ้ริการ บุคคลท่ีมารับประทานอาหารดว้ย และบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจ
ในการเลือกร้านอาหาร ไม่มีอิทธิพลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั
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งานวจิยัของ สินีนาฎ อศัวเนรมิตร (2550) ไดศึ้กษาเร่ืองทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ภตัตาคารเอม็เค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใหผู้บ้ริโภคเลือก
บริโภคสุก้ีมากท่ีสุด คือ เพื่อน รวมถึงไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อญัชลี วงศว์บิูลยก์ุล (2546)  
ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคอาหารญ่ีปุ่นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจบริโภคคือ เพื่อน/ เพื่อนร่วมงาน 
 วตัถุประสงคท่ี์ 3 เพื่อศึกษาถึงการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ า
ของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 จากการวเิคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ ของการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์กบัการมาใช้
บริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร พบวา่ ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ (R) ระหวา่งตวัแปรอิสระ และตวัแปรตาม ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.151 หมายถึง ความถ่ีในการ
เปิดรับ ระดบัการสนใจบริการ และระดบัการจดจ าบริการมีความสัมพนัธ์กนัร้อยละ 15.10 ซ่ึงอยูใ่น
ระดบัต ่ามาก โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิการตดัสินใจ (R Square) เท่ากบั 0.023 หมายความวา่ความถ่ีใน
การเปิดรับ ระดบัการสนใจบริการ และระดบัการจดจ าบริการ มีค่าเท่ากบัร้อยละ 2.30 สรุปไดว้า่ 
การรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์มีอิทธิพลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซ่ึงในส่วนของความถ่ีในการเปิดรับ ระดบัการสนใจ
บริการ พบวา่ ส่ือบุคคล มีระดบัการรับรู้มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย คือ 4.392 และ 4.487 และระดบั 
การสนใจบริการ พบวา่ ส่ือบุคคล และรายการโทรทศัน์ เช่น รายการแนะน าร้านอาหาร เป็นตน้  
มีระดบัการรับรู้มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย คือ 4.582 และ 4.272 ซ่ึงส่ือบุคคลจดัไดว้า่เป็นส่ือท่ีมี
ประสิทธิภาพสูงในการประชาสัมพนัธ์ โดยเฉพาะอยา่งยิง่การโนม้นา้วจิตใจ เน่ืองจากติดต่อกบั
ผูรั้บสารโดยตรง ส่วนใหญ่อาศยัการพดูในลกัษณะต่างๆ เช่น การสนทนา พบปะพดูคุย สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ สุกญัญา ฉตัรสมพร (2546) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการซ ้ า 
ท่ีร้านสะดวกซ้ือในสถานีบริการน ้ามนั ปตท. ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภค
ใหค้วามส าคญัต่อส่ือบุคคล และส่ือท่ีไม่ใช่บุคคล และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วราภรณ์ เอ้ือการณ์ 
และอิสระ อุดมประเสริฐ (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ า 
ของผูโ้ดยสารสายการบินตน้ทุนต ่า พบวา่ แหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
สายการบินตน้ทุนต ่าคือ บุคคล  
 

ข้อเสนอแนะในการวจิัย 
 จากการศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA  
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ผูท้  าการวจิยัมีขอ้เสนอแนะในการศึกษาคร้ังน้ี ดงัน้ี 
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 1.  จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีเพศแตกต่างกนั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทั้งเพศชายและเพศหญิง จะกลบัมา
ใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส มีค่าเฉล่ียท่ีเท่ากนั ดงันั้นผูป้ระกอบธุรกิจ
ร้านอาหารญ่ีปุ่นควรมีความใส่ใจกบัลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการใหมี้ความเสมอภาคกนัไม่วา่จะเป็นเพศชาย
หรือเพศหญิง เพื่อรักษาโอกาสในการมาใชบ้ริการซ ้ าของลูกคา้ท่ีมีต่อร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานครให้เป็นไปอยา่งต่อเน่ือง 
 2.  จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือน 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท และรายไดต่้อเดือน 15,001-20,000 บาท มีความตั้งใจท่ีจะกลบัมา 
ใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต อยูใ่นเกณฑน์อ้ย ดงันั้นผูป้ระกอบธุรกิจ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น ควรจดัใหมี้โปรโมชัน่หรือส่วนลดต่าง ๆ เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้ในกลุ่มน้ีกลบัมาใช้
บริการซ ้ าอีก 
 3.  จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายแุตกต่างกนั พบวา่ระดบัอาย ุ36-45 ปี จะกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส และจะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมี 
การปรับราคาค่าอาหารสูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ดงันั้นผูป้ระกอบธุรกิจ
ร้านอาหารญ่ีปุ่นควรมีความใส่ใจกบัลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการในกลุ่มน้ีเป็นส าคญั ซ่ึงลว้นแต่โอกาส 
ในการกลบัมาใชบ้ริการซ ้ ากบัร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 4.  จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั พบวา่ ระดบั ปวส./ อนุปริญญา และมธัยมศึกษา
ตอนปลายหรือเทียบเท่า/ ปวช. มีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง
ในอนาคต อยูใ่นเกณฑ์นอ้ย  ดงันั้นผูป้ระกอบธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นควรมีความใหค้วามสนใจกบั
ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการในกลุ่มน้ี โดยอาจจดัใหมี้กิจกรรมในการส่งเสริมการขาย หรือโปรโมชัน่ต่าง ๆ 
เพื่อเป็นการสร้างแรงจูงใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต 
 5.  จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั พบวา่ ในส่วนของอาชีพอ่ืน ๆ มีความตั้งใจท่ีจะกลบัมา 
ใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต อยูใ่นเกณฑน์อ้ย ดงันั้นผูป้ระกอบธุรกิจ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น ควรจดัใหมี้โปรโมชัน่หรือกิจกรรมต่าง ๆ เพื่อกระตุน้และสร้างความตั้งใจให้
ลูกคา้ในกลุ่มน้ีกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต 
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 6.  จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ของร้านอาหาร
ญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการรับรู้ของความถ่ี 
ในการเปิดรับในส่วนของโปสเตอร์ ป้ายกล่องไฟ ป้ายบิลบอร์ด ส่ือโซเซียลมีเดีย เช่น Facebook 
และเวบ็ไซต ์มีระดบัการรับรู้นอ้ยท่ีสุด รวมถึงความถ่ีในการเปิดรับของแผน่พบั/ ใบปลิว มีระดบั
การรับรู้นอ้ย ดงันั้นผูป้ระกอบการธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่น ควรมีการพิจารณาในการปรับปรุงส่ือ
ต่างๆ เช่น จดัท าโปสเตอร์ ป้ายกล่องไฟ ป้ายบิลบอร์ด ท่ีมีขนาดใหญ่ มีสีสันสดใส  ซ่ึงเป็นส่ือ
โฆษณาท่ีสามารถเขา้ถึงผูใ้ชบ้ริการไดอ้ยา่งรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ เพื่อสร้างแรงดึงดูดและ
แรงจูงใจกบัลูกคา้ และเพิ่มระดบัการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร 
 7.  จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ของร้านอาหาร
ญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการสนใจบริการทาง
เวบ็ไซต ์และส่ือโซเซียลมีเดีย เช่น Facebook มีระดบัการรับรู้นอ้ยท่ีสุด ดงันั้นผูป้ระกอบการธุรกิจ
ร้านอาหารญ่ีปุ่นควรเพิ่มการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ขอ้มูลข่าวสาร โปรโมชัน่ของร้านผา่นส่ือ
โซเซียลมีเดีย เช่น Facebook, Instagram เป็นตน้ เน่ืองจากในปัจจุบนัน้ีคนส่วนใหญ่นิยมท่ีจะหา
ขอ้มูลและแชร์ขอ้มูลต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นร้านอาหาร แหล่งชอ้ปป้ิง ใหก้ลุ่มเพื่อน ๆ หรือบุคคลท่ีรู้จกั
ทราบ ผา่นทาง Facebook และ  Instagram เป็นหลกั 
 8.  จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ของร้านอาหาร
ญ่ีปุ่น AAA ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการจดจ าบริการทาง
ส่ือโซเซียลมีเดีย เช่น Facebook ท่ีระดบัการรับรู้นอ้ยท่ีสุด แสดงใหเ้ห็นวา่ผูค้นส่วนใหญ่ในยคุ
ปัจจุบนัใหค้วามส าคญักบัส่ือโซเซียลมีเดีย เช่น Facebook เพิ่มมากข้ึน ซ่ึง Facebook จดัวา่เป็นส่ือ
โซเซียลมีเดียท่ีสามารถเขา้ถึงผูใ้ชบ้ริการไดเ้ป็นจ านวนมากและรวดเร็ว ดงันั้นผูป้ระกอบการธุรกิจ
ร้านอาหารญ่ีปุ่นควรเพิ่มการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ โปรโมชัน่ของร้าน การอพัเดทขอ้มูลข่าวสาร
ต่างๆ ผา่นทาง Facebook ใหมี้อยา่งต่อเน่ืองและสม ่าเสมอ เพื่อใหก้ลุ่มผูใ้ช ้Facebook ไดรู้้จกั
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA มากข้ึน และยงัเป็นการเพิ่มระดบัการรับรู้ส่ือประชาสัมพนัธ์ของร้านมาก
ยิง่ข้ึนดว้ย 
 

ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังต่อไป 
 1.  ควรมีการศึกษาความตอ้งการของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น เพื่อจะได้
ทราบถึงความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งชดัเจนมากข้ึน เพื่อผูป้ระกอบการธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่น 
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จะไดมี้แนวทางในการปรับปรุงการบริการเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ และเป็นการ
เพิ่มโอกาสในการกลบัมาใชบ้ริการซ ้ าของลูกคา้ 
 2.  เน่ืองจากธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นเป็นธุรกิจประเภทบริการประเภทหน่ึง จึงควรศึกษา
ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (7P) ท่ีมีอิทธิพลต่อความอยูร่อดของผูป้ระกอบการ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น 
 3.  ควรมีการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ทศันคติ แรงจูงใจ ความจงรักภกัดี 
ต่อตราสินคา้ เพื่อใหท้ราบถึงความตอ้งการ แนวความคิด เพื่อน ามาปรับใชใ้นการกระตุน้ใหเ้กิด
ความตอ้งการและทดลองเขา้มาใชบ้ริการในอนาคต  
 4.  ควรมีการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นการตลาดและปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น เพื่อท าใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการของลูกคา้ โดยสามารถน าผล
การศึกษาท่ีไดไ้ปใชใ้นการก าหนดนโยบายการใหบ้ริการท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ
ในอนาคต 
 5.  ควรมีการวจิยัเก่ียวกบัปัญหาและอุปสรรคในการตดัสินใจกลบัมาใชบ้ริการ
ร้านอาหารญ่ีปุ่นซ ้ าของลูกคา้ เพื่อท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นจะไดมี้แนวทางในการ
ปรับปรุงการบริการต่าง ๆ เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ต่อไปในอนาคต 
 6.  ควรมีการขยายขอบเขตการศึกษาวจิยั โดยใชแ้บบสอบถามภาษาไทยควบคู่กนักบั
แบบสอบถามองักฤษหรือภาษาญ่ีปุ่น เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลจากกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นชาวต่างชาติหรือคนญ่ีปุ่น
เพิ่มเติม หรือท าการเก็บแบบสอบถามจากสาขาอ่ืน ๆ ของร้านเพิ่มเติม เพื่อทราบถึงผลการวจิยัท่ีมี
ขอบเขตกวา้งมากยิง่ข้ึน และครอบคลุมรายละเอียดของขอ้มูลมากข้ึน และเพื่อน าผลการวจิยัมา
เปรียบเทียบกนั 
 7.  ควรใชว้ธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลรูปแบบอ่ืน ๆ ท่ีเป็นลกัษณะของการวจิยัเชิงคุณภาพ 
เช่น การสัมภาษณ์ ซ่ึงผลการศึกษาจากกระบวนการวจิยัเชิงคุณภาพ อาจเป็นขอ้มูลเชิงลึกท่ีไม่
สามารถอธิบายไดด้ว้ยขอ้มูลเชิงสถิติ และอาจน าไปสู่ประเด็นในการอธิบายในมิติอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 
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Graduate school of Commerce Burapha University 

169 ถนนลงหาดบางแสน ต าบลแสนสขุ อ าเภอเมือง จงัหวดั

ชลบรีุ 

 

 
 
 
 

แบบสอบถาม 
เร่ือง ปัจจัยทีม่ผีลต่อการมาใช้บริการซ ้าของร้านอาหารญี่ปุ่ น AAA  

ในเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
 

แบบสอบถามฉบับนีจั้ดท าขึน้เพือ่เป็นส่วนประกอบในการท าสารนิพนธ์ นักศึกษาปริญญาโท  
หลกัสูตรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต วทิยาลัยพาณชิยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา  

โดยมีวตัถุประสงค์เพือ่ใช้ประกอบการศึกษา จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบ
แบบสอบถามทุกข้อตามความเป็นจริงด้วยตัวของท่านเอง การตอบแบบสอบถามนีใ้ช้เพือ่การศึกษา
ผู้ตอบแบบสอบถามจะไม่มีผลกระทบจากการตอบแบบสอบถามแต่ประการใด และข้อมูลของท่าน

จะถูกเกบ็เป็นความลบั 

ส่วนที่ 1 ค าถามเกีย่วกบัปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ 
ค าช้ีแจง กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ในช่อง (  ) ท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด 

1.  เพศ 
   (1) ชาย (2) หญิง 
2.  อาย ุ

(1) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 25 ปี (2) 26-35 ปี   
(3) 36-45 ปี (4) 46-55 ปี 

                   (5) มากกวา่ 55 ปีข้ึนไป 
3. สถานภาพ      

(1) โสด (2) สมรส 
(3) หมา้ย/ หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่

4. ระดบัการศึกษา 
  (1) ต ่ากวา่หรือเท่ากบัมธัยมศึกษาตอนตน้ (2) มธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า/ ปวช. 
  (3) ปวส./ อนุปริญญา (4) ปริญญาตรี 
  (5) สูงกวา่ปริญญาตรี 

 

เลขที่แบบสอบถาม………. 
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5. อาชีพ 
(1) นกัเรียน/ นกัศึกษา        (2) พนกังานบริษทัเอกชน 
(3) ขา้ราชการ (4) พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
(5) เจา้ของธุรกิจ (6) อาชีพอิสระ  

                    (7) อ่ืน ๆ……………….……….. 
6.  รายไดต่้อเดือน  

(1) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท  (2) 15,001-20,000 บาท 
(3) 20,001-25,000 บาท (4) 25,001-30,000 บาท  
(5) มากกวา่ 30,000 บาท 

 
ส่วนที่ 2 ค าถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่นของผู้บริโภค 
ค าช้ีแจง กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ในช่อง (  ) ท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด 
      1.  ประเภทอาหารญ่ีปุ่นท่ีท่านนิยมรับประทานบ่อยท่ีสุด 

 (1) อาหารวา่ง (2) ซูชิและซาซิมิ 
 (3) อาหารเซ็ต (4) อาหารญ่ีปุ่นประเภทเสน้ (โซบะ/ ราเมง/ อุดง้) 
 (5) เทปันยากิ (6) เน้ือป้ิงยา่งบนเตาถ่าน (ยากินิคุ) 
 (7) อาหารญ่ีปุ่นประเภทหมอ้อุ่นร้อน (นาเบโมโนะ) หรือสุก้ียาก้ี 
 (8) ขา้วหนา้ต่าง ๆ  (9) อ่ืน ๆ ..................................... 

      2.  ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่นเฉล่ียต่อเดือน 
(1) 1 คร้ัง (2) 2-3 คร้ัง 
(3) 4-5 คร้ัง (4) มากกวา่ 5 คร้ังข้ึนไป 

      3.  โดยส่วนมากท่านจะไปรับประทานอาหารญ่ีปุ่นในช่วงวนัใดมากท่ีสุด 
 (1) วนัจนัทร์-วนัศุกร์ (2) วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์
 (3) วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์
4.  โดยส่วนมากท่านจะไปรับประทานอาหารญ่ีปุ่นในช่วงเวลาใดมากท่ีสุด 
 (1) 10.00-14.00 น. (2) 14.01-18.00 น. 
 (3) หลงั 18.01 น. เป็นตน้ไป 
5.  ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังเม่ือท่านมารับประทานอาหารญ่ีปุ่นท่ีร้านอาหารญ่ีปุ่น 

(1) ต ่ากวา่ 300 บาท (2) 301-600 บาท 
(3) มากกวา่ 601 บาท 
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     6.  โดยปกติท่านมารับประทานอาหารญ่ีปุ่นท่ีร้านอาหารญ่ีปุ่นกบัใคร 
(1) คนเดียว (2) เพ่ือน 
(3) คู่รัก (4) สมาชิกในครอบครัว 

      7.  บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจในการเลือกร้านอาหาร 
(1) ตนเอง (2) เพ่ือน 
(3) คู่รัก (4) สมาชิกในครอบครัว 

 
ส่วนที่ 3 ค าถามเกีย่วกบัการรับรู้ส่ือประชาสัมพันธ์ของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ค าช้ีแจง กรุณาค าถามต่อไปน้ีโดยการท าเคร่ืองหมาย  ในช่องวา่งท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด 

1.  ท่านรู้จกัร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA จากส่ือประชาสัมพนัธ์ประเภทใดและมีความถ่ีในการเปิดรับ 
อยูใ่นระดบัใด 
 

ส่ือประชาสัมพนัธ์ 

ความถี่ในการเปิดรับ 

บ่อ
ยค

รั้ง
มา
ก 

บ่อ
ยค

รั้ง
 

บา
งค
รั้ง

 

นา
น 
ๆ ค

รั้ง
 

ไม่
เค
ย 

1.  ส่ือบุคคล      
2.  รายการโทรทศัน ์เช่น รายการแนะน าร้านอาหาร เป็นตน้      
3.  รายการวิทย ุ      
4.  แผน่พบั/ ใบปลิว      
5.  โปสเตอร์       
6.  ป้ายบิลบอร์ด      
7.  ป้ายกล่องไฟ      
8.  เวบ็ไซต ์      
9.  ส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook เป็นตน้      
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 2.  ข่าวสารผา่นส่ือประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ มีผลต่อระดบัการสนใจบริการของร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA อยูใ่นระดบัใด 
 

ส่ือประชาสัมพนัธ์ 

ระดบัการสนใจบริการ 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ี่สุด
 

1.  ส่ือบุคคล      
2.  รายการโทรทศัน ์เช่น รายการแนะน าร้านอาหาร เป็นตน้      
3.  รายการวิทย ุ      
4.  แผน่พบั/ ใบปลิว      
5.  โปสเตอร์       
6.  ป้ายบิลบอร์ด      
7.  ป้ายกล่องไฟ      
8.  เวบ็ไซต ์      
9.  ส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook เป็นตน้      

 
 3.  ท่านคิดว่าส่ือประชาสัมพนัธ์ประเภทใดท่ีท าใหท่้านสามารถจดจ าร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA และ
มีระดบัการจดจ าบริการอยูใ่นระดบัใด 
 

ส่ือประชาสัมพนัธ์ 

ระดบัการจดจ าบริการ 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ี่สุด
 

1.  ส่ือบุคคล      
2.  รายการโทรทศัน ์เช่น รายการแนะน าร้านอาหาร เป็นตน้      
3.  รายการวิทย ุ      
4.  แผน่พบั/ ใบปลิว      
5.  โปสเตอร์       
6.  ป้ายบิลบอร์ด      
7.  ป้ายกล่องไฟ      
8.  เวบ็ไซต ์      
9.  ส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook เป็นตน้      
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ส่วนที่ 4 ค าถามเกีย่วกบัการมาใช้บริการซ ้าที่ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
ค าช้ีแจง กรุณาค าถามต่อไปน้ีโดยการท าเคร่ืองหมาย  ในช่องวา่งท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด 
 

การมาใช้บริการซ ้าที่ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 

ระดบัความคิดเห็น 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ี่สุด
 

1.  ท่านจะกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง ถา้มี
โอกาส 

     

2.  หากท่านตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป ท่านจะ
เลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA เป็นล าดบัแรก 

     

3.  ท่านจะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีก
ถึงแมว้า่จะมีการปรับราคาค่าอาหารสูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ 

     

4.  ท่านมีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA อีกคร้ังในอนาคต  

     

 
*** ขอขอบคุณทุกท่านที่สละเวลาในการให้ข้อมูลในแบบสอบถามนี ้*** 
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ภาคผนวก ข 
สรุปผลการทดสอบ IOC 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



149 

สรุปผลการทดสอบ IOC 
 
 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร” ผูท้  าการวจิยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการทบทวนเอกสารและงานวจิยั 
ท่ีเก่ียวขอ้งไปใหผู้เ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน ไดแ้ก่ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.อดิศกัด์ิ จนัทรประภาเลิศ 
ดร.ธีทตั ตรีศิริโชติ และดร. ศรันยา เลิศพุทธรักษ ์เพื่อพิจารณาและตรวจสอบความตรงตามเน้ือหา 
(Content validity) และความเหมาะสมของภาษาท่ีใช ้(Wording) และตรวจสอบค าถามท่ีปรากฏใน
แบบสอบถามเป็นรายขอ้ และน าผลคะแนนท่ีไดใ้นแต่ละขอ้ไปค านวณหาค่าสัมประสิทธ์ิของ 
ความสอดคลอ้ง (Index of concordance: IOC) ซ่ึงมีเกณฑใ์นการพิจารณาค่า IOC คือ ขอ้ค าถาม 
ท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.5-1.00 ถือวา่เหมาะสมสามารถน าไปใชไ้ด ้แต่ส าหรับขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC  
ต ่ากวา่ 0.5 ควรพิจารณาปรับปรุงหรือตดัออก ไดผ้ลสรุปวา่ ขอ้ค าถามทุกขอ้มีค่า IOC เท่ากบั 1.00 
ซ่ึงแสดงวา่ ค  าถามขอ้นั้นมีความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา 
 

ส่วนที ่1 ค าถามเกีย่วกบัปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ผศ.ดร. 
อดิศักดิ์ 

ดร.ธีทตั 
ดร.  

ศรันยา 
ผล IOC 

เพศ 
1.  ชาย +1 +1 +1 1.00 
2.  หญิง +1 +1 +1 1.00 
อายุ 
3.  ต ่ากวา่ 25 ปี +1 +1 +1 1.00 
4.  26-35 ปี +1 +1 +1 1.00 
5.  36-45 ปี +1 +1 +1 1.00 
6.  46-55ปี +1 +1 +1 1.00 
7.  มากกวา่ 55 ปีข้ึนไป +1 +1 +1 1.00 
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ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ผศ.ดร. 
อดิศักดิ์ 

ดร.ธีทตั 
ดร.  

ศรันยา 
ผล IOC 

สถานภาพ 
8.  โสด +1 +1 +1 1.00 
9.  สมรส +1 +1 +1 1.00 
10.  หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่ +1 +1 +1 1.00 
ระดับการศึกษา 
11.  ต ่ากวา่หรือเท่ากบัมธัยมศึกษาตอนตน้    +1 +1 +1 1.00 
12.  มธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า/ ปวช. +1 +1 +1 1.00 
13.  ปวส./ อนุปริญญา +1 +1 +1 1.00 
14.  ปริญญาตรี +1 +1 +1 1.00 
15.  สูงกวา่ปริญญาตรี +1 +1 +1 1.00 
อาชีพ 
16.  นกัเรียน/ นกัศึกษา        +1 +1 +1 1.00 
17.  พนกังานบริษทัเอกชน +1 +1 +1 1.00 
18.  ขา้ราชการ +1 +1 +1 1.00 
19.  พนกังานรัฐวสิาหกิจ +1 +1 +1 1.00 
20.  เจา้ของธุรกิจ +1 +1 +1 1.00 
21.  อาชีพอิสระ +1 +1 +1 1.00 
22.  อ่ืน ๆ…………………….. +1 +1 +1 1.00 
รายได้ต่อเดือน 
23.  ต ่ากวา่ 15,000 บาท +1 +1 +1 1.00 
24.  15,001-20,000 บาท +1 +1 +1 1.00 
25.  20,001-25,000 บาท +1 +1 +1 1.00 
26.  25,001-30,000 บาท +1 +1 +1 1.00 
27.  มากกวา่ 30,000 บาท +1 +1 +1 1.00 
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ส่วนที ่2 ค าถามเกีย่วกบัพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภค 
 

พฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญีปุ่่น
ของผู้บริโภค 

ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ผศ.ดร. 
อดิศักดิ์ 

ดร.ธีทตั 
ดร.  

ศรันยา 
ผล IOC 

ประเภทอาหารญีปุ่่นทีท่่านนิยมรับประทานบ่อยทีสุ่ด 
1.  อาหารวา่ง +1 +1 +1 1.00 
2.  ซูชิและซาซิมิ +1 +1 +1 1.00 
3.  อาหารเซ็ต +1 +1 +1 1.00 
4.  อาหารญ่ีปุ่นประเภทเส้น (โซบะ/ ราเมง/ 
อุดง้) 

+1 +1 +1 1.00 

5.  เทปันยากิ +1 +1 +1 1.00 
6.  เน้ือป้ิงยา่งบนเตาถ่าน (ยากินิคุ) +1 +1 +1 1.00 
7.  อาหารญ่ีปุ่นประเภทหมอ้อุ่นร้อน  
(นาเบโมโนะ) หรือสุก้ียาก้ี 

+1 +1 +1 1.00 

8.  ขา้วหนา้ต่าง ๆ +1 +1 +1 1.00 
9.  อ่ืน ๆ ........................................ +1 +1 +1 1.00 
ความถี่ในการใช้บริการร้านอาหารญีปุ่่นเฉลี่ยต่อเดือน 
10.  1 คร้ัง +1 +1 +1 1.00 
11.  2-3 คร้ัง +1 +1 +1 1.00 
12.  4-5 คร้ัง +1 +1 +1 1.00 
13.  มากกวา่ 5 คร้ังข้ึนไป +1 +1 +1 1.00 
โดยส่วนมากท่านจะไปรับประทานอาหารญีปุ่่นในช่วงวนัใดมากทีสุ่ด 
14.  วนัจนัทร์-วนัศุกร์ +1 +1 +1 1.00 
15.  วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์ +1 +1 +1 1.00 
16.  วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ +1 +1 +1 1.00 
โดยส่วนมากท่านจะไปรับประทานอาหารญีปุ่่นในช่วงเวลาใดมากทีสุ่ด 
17.  10.00-14.00 น. +1 +1 +1 1.00 
18.  14.01-18.00 น. +1 +1 +1 1.00 
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พฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญีปุ่่น
ของผู้บริโภค 

ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ผศ.ดร. 
อดิศักดิ์ 

ดร.ธีทตั 
ดร.  

ศรันยา 
ผล IOC 

19.  หลงั 18.01 น. เป็นตน้ไป +1 +1 +1 1.00 
ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ังเมื่อท่านมารับประทานอาหารญีปุ่่นทีร้่านอาหารญีปุ่่น 
20.  ต ่ากวา่ 300 บาท +1 +1 +1 1.00 
21.  301-600 บาท +1 +1 +1 1.00 
22.  มากกวา่ 601 บาท +1 +1 +1 1.00 
โดยปกติท่านมารับประทานอาหารญีปุ่่นทีร้่านอาหารญีปุ่่นกบัใคร 
23.  คนเดียว +1 +1 +1 1.00 
24.  เพื่อน +1 +1 +1 1.00 
25.  คู่รัก +1 +1 +1 1.00 
26.  สมาชิกในครอบครัว +1 +1 +1 1.00 
บุคคลทีม่ีส่วนในการตัดสินใจในการเลอืกร้านอาหาร 
27.  ตนเอง +1 +1 +1 1.00 
28.  เพื่อน +1 +1 +1 1.00 
29.  คู่รัก +1 +1 +1 1.00 
30.  สมาชิกในครอบครัว +1 +1 +1 1.00 

 
ส่วนที ่3 ค าถามเกีย่วกบัการรับรู้ส่ือประชาสัมพันธ์ของร้านอาหารญีปุ่่น AAA 
 

การรับรู้ส่ือประชาสัมพันธ์ของร้านอาหาร
ญีปุ่่น AAA 

ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ผศ.ดร. 
อดิศักดิ์ 

ดร.ธีทตั 
ดร.  

ศรันยา 
ผล IOC 

ท่านรู้จักร้านอาหารญีปุ่่น AAA จากส่ือประชาสัมพนัธ์ประเภทใดและมีความถี่ในการเปิดรับอยู่ใน
ระดับใด 
1.  ส่ือบุคคล +1 +1 +1 1.00 
2.  รายการโทรทศัน์ เช่น รายการแนะน า
ร้านอาหาร เป็นตน้ 

+1 +1 +1 1.00 
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การรับรู้ส่ือประชาสัมพันธ์ของร้านอาหาร
ญีปุ่่น AAA 

ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ผศ.ดร. 
อดิศักดิ์ 

ดร.ธีทตั 
ดร.  

ศรันยา 
ผล IOC 

3.  รายการวทิยุ +1 +1 +1 1.00 
4.  แผน่พบั/ ใบปลิว +1 +1 +1 1.00 
5.  โปสเตอร์  +1 +1 +1 1.00 
6.  ป้ายบิลบอร์ด +1 +1 +1 1.00 
7.  ป้ายกล่องไฟ +1 +1 +1 1.00 
8. เวบ็ไซต ์ +1 +1 +1 1.00 
9.  ส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook เป็นตน้ +1 +1 +1 1.00 
ข่าวสารผ่านส่ือประชาสัมพันธ์ต่าง ๆ มีผลต่อระดับการสนใจบริการของร้านอาหารญีปุ่่น AAA 
อยู่ในระดับใด 
10.  ส่ือบุคคล +1 +1 +1 1.00 
11.  รายการโทรทศัน์ เช่น รายการแนะน า
ร้านอาหาร เป็นตน้ 

+1 +1 +1 1.00 

12.  รายการวทิยุ +1 +1 +1 1.00 
13. แผน่พบั/ ใบปลิว +1 +1 +1 1.00 
14.  โปสเตอร์  +1 +1 +1 1.00 
15.  ป้ายบิลบอร์ด +1 +1 +1 1.00 
16.  ป้ายกล่องไฟ +1 +1 +1 1.00 
17.  เวบ็ไซต ์ +1 +1 +1 1.00 
18.  ส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook เป็นตน้ +1 +1 +1 1.00 
ท่านคิดว่าส่ือประชาสัมพันธ์ประเภทใดที่ท าให้ท่านสามารถจดจ าร้านอาหารญี่ปุ่น AAA และมี
ระดับการจดจ าบริการอยู่ในระดับใด 
19.  ส่ือบุคคล +1 +1 +1 1.00 
20.  รายการโทรทศัน์ เช่น รายการแนะน า
ร้านอาหาร เป็นตน้ 

+1 +1 +1 1.00 

21.  รายการวทิยุ +1 +1 +1 1.00 
22.  แผน่พบั/ ใบปลิว +1 +1 +1 1.00 
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การรับรู้ส่ือประชาสัมพันธ์ของร้านอาหาร
ญีปุ่่น AAA 

ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ผศ.ดร. 
อดิศักดิ์ 

ดร.ธีทตั 
ดร.  

ศรันยา 
ผล IOC 

23.  โปสเตอร์  +1 +1 +1 1.00 
24.  ป้ายบิลบอร์ด +1 +1 +1 1.00 
25.  ป้ายกล่องไฟ +1 +1 +1 1.00 
26.  เวบ็ไซต ์ +1 +1 +1 1.00 
27.  ส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook เป็นตน้ +1 +1 +1 1.00 

 
ส่วนที ่4 ค าถามเกีย่วกบัการมาใช้บริการซ ้าที่ร้านอาหารญีปุ่่น AAA 
 

การมาใช้บริการซ ้าที่ร้านอาหารญีปุ่่น AAA 

ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ผศ. ดร. 
อดิศักดิ์ 

ดร. ธีทตั 
ดร.  

ศรันยา 
ผล IOC 

1.  ท่านจะกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น 
AAA อีกคร้ัง ถา้มีโอกาส 

+1 +1 +1 1.00 

2.  หากท่านตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่น
คร้ังต่อไป ท่านจะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
เป็นล าดบัแรก 

+1 +1 +1 1.00 

3.  ท่านจะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหาร
ญ่ีปุ่น AAA อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับราคา
ค่าอาหารสูงข้ึนตามสภาวะเศรษฐกิจ 

+1 +1 +1 1.00 

4.  ท่านมีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจาก
ร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต 

+1 +1 +1 1.00 
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ภาคผนวก ค 
สรุปผลการค านวณหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Cronbach’s alpha coefficient) 
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สรุปผลการค านวณหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Cronbach’s alpha coefficient) 
 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการมาใชบ้ริการซ ้ าของร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร” ผูท้  าการวจิยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาและปรับปรุงแกไ้ขแลว้ไปท า 
การทดสอบ (Try out) จ  านวน 30 ชุด เพื่อตรวจสอบวา่ค าถามสามารถส่ือความหมายตรงตาม 
ความตอ้งการ ตลอดจนมีความเหมาะสมหรือไม่ มีความยากง่ายเพียงใด จากนั้นจึงน ามาทดสอบ 
ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติในการหาความเช่ือมัน่ โดยใช ้
ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบคัท่ีเกิน 0.70 ผลการค านวณโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ 
SPSS ในการหาความเช่ือมัน่ พบวา่ ไดค้่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ 0.8756 แสดงวา่สอบถามน้ีมี
ความเช่ือมัน่ โดยมีรายละเอียดของค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ในแต่ละส่วนดงัแสดงในตาราง
ต่อไปน้ี 

 
ส่วนที ่3 ค าถามเกีย่วกบัการรับรู้ส่ือประชาสัมพันธ์ของร้านอาหารญีปุ่่น AAA 
 

ส่ือประชาสัมพนัธ์ 
ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า 

(Cronbach’s alpha coefficient) 

ความถี่ในการเปิดรับ 
1.  ส่ือบุคคล 0.8936 
2.  รายการโทรทศัน์ เช่น รายการแนะน าร้านอาหาร  
เป็นตน้ 

0.8835 

3.  รายการวทิยุ 0.8825 
4.  แผน่พบั/ ใบปลิว 0.8860 
5.  โปสเตอร์  0.8898 
6.  ป้ายบิลบอร์ด 0.8912 
7.  ป้ายกล่องไฟ 0.8955 
8.  เวบ็ไซต ์ 0.8949 
9.  ส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook เป็นตน้ 0.8949 
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ส่ือประชาสัมพนัธ์ 
ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า 

(Cronbach’s alpha coefficient) 

ระดับการสนใจบริการ 
10.  ส่ือบุคคล 0.8944 
11.  รายการโทรทศัน์ เช่น รายการแนะน าร้านอาหาร  
เป็นตน้ 

0.8924 

12.  รายการวทิยุ 0.8900 
13.  แผน่พบั/ ใบปลิว 0.8915 
14.  โปสเตอร์  0.8898 
15.  ป้ายบิลบอร์ด 0.8914 
16.  ป้ายกล่องไฟ 0.8885 
17.  เวบ็ไซต ์ 0.8885 
18.  ส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook เป็นตน้ 0.8878 
ระดับการจดจ าบริการ 
19.  ส่ือบุคคล 0.8911 
20.  รายการโทรทศัน์ เช่น รายการแนะน าร้านอาหาร 
 เป็นตน้ 

0.8919 

21.  รายการวทิยุ 0.8925 
22.  แผน่พบั/ ใบปลิว 0.8923 
23.  โปสเตอร์  0.8877 
24.  ป้ายบิลบอร์ด 0.8864 
25.  ป้ายกล่องไฟ 0.8864 
26.  เวบ็ไซต ์ 0.8858 
27.  ส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook เป็นตน้ 0.8838 

ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมั่นรวม 0.8936 
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ส่วนที ่4 ค าถามเกีย่วกบัการมาใช้บริการซ ้าที่ร้านอาหารญีปุ่่น AAA 
 

ส่ือประชาสัมพนัธ์ 
ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า 

(Cronbach’s alpha coefficient) 
1.  ท่านจะกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ัง 
ถา้มีโอกาส 

0.9582 

2.  หากท่านตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นคร้ังต่อไป 
ท่านจะเลือกร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA เป็นล าดบัแรก 

0.9146 

3.  ท่านจะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น AAA 
อีกถึงแมว้า่จะมีการปรับราคาค่าอาหารสูงข้ึนตามสภาวะ
เศรษฐกิจ 

0.9288 

4.  ท่านมีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการจากร้านอาหาร
ญ่ีปุ่น AAA อีกคร้ังในอนาคต  

0.9449 

ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมั่นรวม 0.9517 
 
 




