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 การคน้ควา้อิสระนี1 มีวตัถุประสงค์เพื	อศึกษาพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี	ปุ่นของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานีโดยกลุ่มตวัอยา่งที	ใชใ้นการศึกษาไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคที	เคยเขา้ใชบ้ริการร้านอาหาร
ญี	ปุ่นจาํนวน 385 คน เครื	องมือที	ใชใ้นการศึกษาไดแ้ก่ แบบสอบถาม และสถิติที	ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลคือ 
ค่าร้อยละ/ค่าเฉลี	ย/ส่วนเบี	ยงเบนมาตรฐาน และใชส้ถิติ Independent Samples t-test,/One-way ANOVA/(F-test)
ทดสอบความแตกต่าง/และใช/้Chi-square/ในการหาความสัมพนัธ์ 
 ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 24 - 29 ปี สถานภาพโสด 
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา รายไดต่้อเดือน 10,001 - 15,000 บาท จาํนวนสมาชิก
ในครอบครัว4 - 6 คน ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมอยูใ่นระดบั
มาก พบวา่ อนัดบัหนึ	 งไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพตามลาํดบั 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายไดต่้อเดือน และจาํนวนสมาชิกในครอบครัวที	แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่แตกต่างกนัและให้ความสําคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้น
ลักษณะทางกายภาพ แตกต่างกัน และปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศ ด้านอายุ ด้านสถานภาพ ด้านระดับ
การศึกษา ดา้นรายได ้และดา้นจาํนวนสมาชิกในครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ
ร้านอาหารญี	ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี ซึ	 งในส่วนของปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพพบว่าไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั 
คําสําคัญ : ร้านอาหารญี	ปุ่น พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ 
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ABSTRACT 
 
 The objective of the independent study was to investigate the consumers’ service using 
behavior at Japanese restaurants in Pathumthani Province. The total study sample consisted of 385 
consumers who used the services at the Japanese restaurants. The data collection instrument was the 
questionnaire, and the data were analyzed through the application of Percentage, Mean, Standard 
Deviation, Independent Samples t-test, One-way ANOVA (F-test), and Chi-square. 
 The results of study showed that the majority of the respondents were female between 24-
29 years old, single, graduated with Bachelor’s degree, were high school / university students, earned a 
monthly income of 10,001-15,000 Baht, and had 4-6 family members. The consumers focused on 
overall aspects of the marketing mix factors at a high level, and these aspects could be ranked as 
follows : product, price, channel of distribution, promotion, people, process, and physical evidence. 
 The results of hypothesis testing indicated that different personal data on gender, age, 
marital status, level of education, occupation, monthly income, and number of family members 
demonstrated no differences in the level of significance of the marketing mix factors in the aspects of 
product and channel of distribution.  However, there were differences in the level of importance of the 
marketing mix factors in the aspects of price, promotion, people, process, and physical evidence. The 
personal data on gender, age, marital status, level of education, income and number of family 
members had relationship with the consumers’ service using behavior at Japanese restaurants in 
Pathumthani Province, but the relationship with personal data regarding occupation was not found. 
Key words: Japanese restaurants, Service using behavior       
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 การศึกษาค้นคว้าอิสระในครั� งนี� สําเร็จลุล่วงได้ด้วยดี ผู ้วิจ ัยขอขอบคุณเป็นอย่างสูงแด่               
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ตลอด อีกทั�งครอบครัวของผูศึ้กษาทุกท่านที.ใหก้าํลงัใจและคอยเอาใจช่วยในการศึกษาตลอดมา 
 ขอขอบคุณเพื.อนๆ ร่วมหอ้งเรียน MKY54ไดแ้ก่ นายมนสัสวี นกแกว้ นางสาวกานดา เสือจาํศิล 
นางสาวปิยะมาภรณ์ คุม้ทรัพย ์และนางสาวกนกวรรณ ทองรื.นที.ช่วยให้คาํแนะนาํเพื.อการปรับปรุงแกไ้ข
งานวจิยัและเป็นกาํลงัใจใหม้าโดยตลอด 
 สุดทา้ยขอขอบพระคุณ คณาจารยทุ์กท่านที.ไดใ้ห้ความรู้กบัผูศึ้กษา และไดป้ระสิทธิ; ประสาท
วชิาต่างๆ ทาํใหผู้ศึ้กษาไดมี้ความรู้ความสามารถ ใหด้าํเนินงานการศึกษาคน้ควา้อิสระครั� งนี� ให้สําเร็จลุล่วง
ไดเ้ป็นอยา่งดี 
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 4.17 จาํนวนร้อยละของพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดั 
  ปทุมธานี จาํแนกตามช่วงวนัที#ผูบ้ริโภคเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่น  49 
 4.18 จาํนวนร้อยละของพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดั 
  ปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนครัO งที#เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่นต่อเดือน  49 
 4.19 จาํนวนร้อยละของพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดั 
  ปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่นต่อครัO ง  50 
 4.20 จาํนวนร้อยละของพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดั 
  ปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนค่าใชจ่้ายเฉลี#ยต่อครัO งเมื#อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่น  50
 4.21 แสดงการทดสอบความแตกต่างของระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  จาํแนกตามเพศของผูต้อบแบบสอบถาม  51 
 4.22 แสดงการทดสอบความแตกต่างของระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  จาํแนกตามอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม  52 
 4.23 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี#ยรายคู่ของผูต้อบค่าแบบสอบถามระหวา่งอายกุบั 
  ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา  53 
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สารบัญตาราง (ต่อ) 

 
ตารางที# หนา้ 
 4.24 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี#ยรายคู่ของผูต้อบค่าแบบสอบถามระหวา่งอายกุบั 
  ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย 54 
 4.25 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี#ยรายคู่ของผูต้อบค่าแบบสอบถามระหวา่งอายกุบั 
  ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ 55 
 4.26 แสดงการทดสอบความแตกต่างของระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  จาํแนกตามสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถาม  56 
 4.27 แสดงการทดสอบความแตกต่างของระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  จาํแนกตามระดบัการวิจยัของผูต้อบแบบสอบถาม  57 
 4.28 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี#ยรายคู่ของผูต้อบค่าแบบสอบถามระหวา่งระดบัการวจิยั 
 กบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร  59 
 4.29 แสดงการทดสอบความแตกต่างของระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  จาํแนกตามอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม  60 
 4.30 แสดงการทดสอบความแตกต่างของระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  จาํแนกตามรายไดต่้อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม  62 
 4.31 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี#ยรายคู่ของผูต้อบค่าแบบสอบถามระหวา่งรายไดต่้อเดือน 
 กบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  63 
 4.32 แสดงการทดสอบความแตกต่างของระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  จาํแนกตามจาํนวนสมาชิกในครอบครัวของผูต้อบแบบสอบถาม  65 
 4.33 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี#ยรายคู่ของผูต้อบค่าแบบสอบถามระหวา่งจาํนวนสมาชิกใน 
 ครอบครัวกบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  66 
 4.34 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศกบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ 
  ร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามร้านอาหารญี#ปุ่นที#เลือกเขา้ใชบ้ริการ  67 
 4.35 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศกบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ 
  ร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามประเภทอาหารญี#ปุ่นที#เลือกบริโภคบ่อยที#สุด  67 
 4.36 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศกบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ 
  ร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามช่วงวนัที#เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่น   68 
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 สารบัญตาราง (ต่อ) 

 
ตารางที# หนา้ 
 4.37 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศกบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ 
  ร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนครัO งที#เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่นเฉลี#ยต่อเดือน  68 
 4.38 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศกบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้าน 
  อาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่นต่อครัO ง  68 
 4.39 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศกบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้าน 
  อาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครัO งเมื#อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่น  69 
 4.40 ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายกุบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้าน 
  อาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามร้านอาหารญี#ปุ่นที#เลือกเขา้ใชบ้ริการ  69 
 4.41 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายกุบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้าน 
  อาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามประเภทอาหารญี#ปุ่นที#เลือกบริโภคบ่อยที#สุด  70 
 4.42 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายกุบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้าน 
  อาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามช่วงวนัที#เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่น  70 
 4.43 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายกุบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้าน 
  อาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนครัO งที#เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่นเฉลี#ยต่อเดือน  71 
 4.44 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายกุบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้าน 
  อาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่นต่อครัO ง    71 
 4.45 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายกุบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้าน 
  อาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครัO งเมื#อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่น  72 
 4.46 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพกบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ 
  ร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามร้านอาหารญี#ปุ่นที#เลือกเขา้ใชบ้ริการ  72 
 4.47 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพกบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ 
  ร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามประเภทอาหารญี#ปุ่นที#เลือกบริโภคบ่อยที#สุด  73 
 4.48 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพกบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ 
  ร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามช่วงวนัที#เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่น  73 
 4.49 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพกบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ 
  ร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนครัO งที#เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่นเฉลี#ยต่อเดือน  73 
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สารบัญตาราง (ต่อ) 

 
ตารางที# หนา้ 
  4.50 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพกบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ 
   ร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่น 
  ต่อครัO ง  74 
 4.51 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพกบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ 
  ร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครัO งเมื#อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่น  74 
 4.52 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการวจิยักบัพฤติกรรม 
  การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามร้านอาหารญี#ปุ่นที#เลือกเขา้ใชบ้ริการ  75 
 4.53 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการวจิยักบัพฤติกรรมการ 
  เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามประเภทอาหารญี#ปุ่นที#เลือกบริโภคบ่อยที#สุด  76 
 4.54 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการวจิยักบัพฤติกรรมการ 
  เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามช่วงวนัที#เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่น  76 
 4.55 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการวจิยักบัพฤติกรรม 
  การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนครัO งที#เขา้ใชบ้ริการ 
  ร้านอาหารญี#ปุ่นเฉลี#ยต่อเดือน  77 
 4.56 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการวจิยักบัพฤติกรรม 
  การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการ 
  เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่นต่อครัO ง  78 
 4.57 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการวจิยักบัพฤติกรรม 
  การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครัO ง 
  เมื#อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่น  78 
 4.58 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพกบัพฤติกรรมการเขา้ 
  ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามร้านอาหารญี#ปุ่นที#เลือกเขา้ใชบ้ริการ  79 
 4.59 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพกบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ 
  ร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามประเภทอาหารญี#ปุ่นที#เลือกบริโภคบ่อยที#สุด  80 
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สารบัญตาราง (ต่อ) 

 
ตารางที#    หนา้ 
 4.60 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพกบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ 
  ร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามช่วงวนัที#เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่น  80 
 4.61 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการวจิยักบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ 
  ร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนครัO งที#เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่นเฉลี#ยต่อเดือน   81 
 4.62 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพกบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ 
  ร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการ 
  ร้านอาหารญี#ปุ่นต่อครัO ง  81 
 4.63 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพกบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ 
  ร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครัO งเมื#อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่น   82 
 4.64 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือนกบัพฤติกรรมการ 
  เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี#ปุ่นจาํแนกตามร้านอาหารญี#ปุ่นที#เลือกเขา้ใชบ้ริการ  82 
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บทที� 1 
 

บทนํา 
 

1.1 ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 
 ปัจจุบนัวถีิการดาํรงชีวิตของมนุษยมี์ความเปลี�ยนแปลงไปตามสภาพสังคมที�มีความเร่งรีบ
มากขึ&น ไม่ว่าจะเป็นเรื�องของธุรกิจ ชีวิตส่วนตวัซึ� งลว้นแต่จะส่งผลกระทบกนัอย่างต่อเนื�องมาเป็น
ระยะเวลาหนึ�งในยคุของโลกาภิวฒัน์โดยเมื�อมองในมุมมองของปัจจยัส่วนบุคคลจะสามารถเห็นไดถึ้ง
ความเปลี�ยนแปลงไปอย่างชดัเจนและดว้ยสาเหตุนี& จึงทาํให้ความตอ้งการที�มีการขยายตวัและเป็นไป
ในวงกวา้งมากขึ&นและรูปแบบวถีิการใชชี้วิตก็เปลี�ยนไปเริ�มตั&งแต่สังคมเมืองที�ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มของ
บุคคลที�มีฐานะทางการเงินสูงและคนวัยทํางาน ไล่ไปจนถึงสัมคมแถบชานเมืองก็เริ� มมีการ
เปลี�ยนแปลงอยา่งชดัเจน และเมื�อสภาวะดงักล่าวเป็นตวักระตุน้อยา่งต่อเนื�องทาํให้บุคคลในกลุ่มต่าง 
ๆ ให้ความสําคญักับบทบาทเรื� องของค่านิยมทางสังคมและการดูแลสุขภาพของตนเองที�มากขึ& น 
เพราะในการทาํงานหรือการใชชี้วิตนั&นเสี�ยงต่อปัจจยัในเรื�องของโรคภยัต่าง ๆ ที�จะเกิดขึ&นกบัตนเอง 
ด้วยเหตุนี& เองจึงทําให้เกิดกระแสการรักสุขภาพมากขึ& น ไม่ว่าจะเป็นเรื� องของปัจจัย 4 ที� เป็น
ปัจจยัพื&นฐาน และปัจจยัที� 5 คือเทคโนโลยทีี�เอื&อต่อการรักษาสิ�งแวดลอ้มและสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการต่าง ๆ ของตนเองไดท้นัที และจากสถานการณ์ดงักล่าวทาํให้เกิดการขยายตวัของธุรกิจและ
สถานประกอบการณ์ต่าง ๆ มากมายเพื�อมุ่งเน้นการตอบสนองความตอ้งการในส่วนนี& อย่างต่อเนื�อง 
ไม่วา่จะเป็นธุรกิจบริการร้านคา้ปลีกประเภทต่าง ๆ ร้านอาหารนานาชาติ คอนโดมิเนียม ฯลฯ เป็นตน้  
 ในมุมมองของการขยายตวัในส่วนของการประกอบธุรกิจร้านอาหารนานาชาตินั&นนบัไดว้า่
มีการพฒันาไปหลายรูปแบบเพื�อสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคตามสังคมและวิธีการดาํเนินชีวิตซึ� ง
ส่วนใหญ่จะมีการกระจายและตั&งอยู่ในสถานที�ที�ไดรั้บความนิยมจากลูกคา้กลุ่มต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น
ห้างสรรพสินคา้ (Department Store) หรือซูเปอร์เซ็นเตอร์ (Super Center)โดยธุรกิจร้านอาหารนานาชาติ
เหล่านี& ไดมี้การแข่งขนัที�รุนแรงเพิ�มมากขึ&นทาํให้มีการเจริญเติบโตอย่างรวดเร็วไม่ว่าจะอยู่ในพื&นที�
แหล่งเจริญและนอกพื&นที�ตามต่างจงัหวดัก็ตามดว้ยเหตุนี& ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จึงหันมาใช้บริการธุรกิจ
ร้านอาหารนานาชาติมากขึ&นเพราะถือวา่เป็นหนึ�งในทางเลือกให้กบัผูบ้ริโภคที�ทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
สะดวกสบายในการเลือกประเภทของอาหารชาติต่าง ๆ ที�ตนต้องการและรวมถึงรูปแบบการ
ใหบ้ริการที�ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งรวดเร็วทาํให้ผูบ้ริโภคหนัมาเลือกใชบ้ริการ
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 และเมื�อพูดถึงกระแสของอาหารเพื�อสุขภาพย่อมตอ้งนึกถึงอาหารญี�ปุ่นขึ&นมาทนัที อาจ
เป็นเพราะการเลือกสรรวตัถุดิบที�หลากหลายและเนน้ความสดใหม่ในการนาํมาประกอบอาหาร ทาํให้
ธุรกิจร้านอาหารญี�ปุ่นจึงเกิดขึ&นมาอยา่งต่อเนื�องเมื�อหลายปีที�ผา่นมาตามกระแสนิยมของประชาชนใน
ประเทศไทย จนกลายมาเป็นส่วนหนึ�งของการเลือกบริโภคหลกัของกลุ่มคนวยัทาํงานและครอบครัว
ขนาดกลางที�ตอ้งการสร้างความอบอุ่นและเสริมสร้างสุขภาพที�ดีให้กบัตนแองและคนในครอบครัว 
โดยปัจจุบันมูลค่าของธุรกิจร้านอาหารญี�ปุ่นในประเทศอยู่ที�  10,000 ล้านบาท และมีอัตราการ
เจริญเติบโตอยู่ที�  10 - 15 % ต่อปี ซึ� งธุรกิจร้านอาหารญี�ปุ่นที�ได้รับความนิยมเป็นอันดับต้นของ
ประเทศนั&น ไดแ้ก่ โออิชิทั&งร้านแบบบุฟเฟ่ตแ์ละราเมน ฟูจิ ยาโยอิซูกิชิ เป็นตน้ซึ� งแนวโนม้ต่อไปใน
อนาคตธุรกิจที�เกี�ยวกบัร้านอาหารญี�ปุ่นรูปแบบแฟรนไชส์จะได้รับความนิยมสูงมากขึ&น ซึ� งธุรกิจ
เหล่านี& มีทั&งลงทุนโดยคนไทยดว้ยกนัเองและเป็นร้านสาขาที�ขยายมาจากกญี�ปุ่นโดยตรง (ประชาชาติ
ธุรกิจ(ออนไลน์), 2555) 
 ดงันั&นธุรกิจร้านอาหารญี�ปุ่นจึงควรเพิ�มรูปแบบการจดัตกแต่งร้านและวิธีการบริการซึ� งเป็น
สิ�งสําคญัที�จะช่วยให้มีการนาํเสนอเอกลกัษณ์ที�แตกต่างกนัออกไปโดยขึ&นอยูก่บักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
ของแต่ละแบรนด์นั�นเอง รวมไปถึงมีการนาํเอาการบริหารจดัการแนวทางใหม่มาใชโ้ดยเนน้ที�ความ
เขา้ใจและสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้หลกัคือคนไทย ไม่วา่จะเป็นการปรับรสชาติที�กาํหนดไวส้ําหรับให้
ทุกวยัสามารถเขา้ใช้บริการได ้และเพื�อเป็นการกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการในการใช้บริการมากขึ&น
อย่างต่อเนื�องจากผูบ้ริโภครวมไปถึงผูมี้ส่วนร่วมนั�นเอง และจากเหตุผลดงักล่าวจึงทาํให้ผูศึ้กษา
ตอ้งการที�จะศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ปทุมธานี เพื�อเป็นประโยชน์ในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการและ
รูปแบบพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที�เกิดขึ&น ไม่วา่จะเป็นกบัตวับุคคลที�ตอ้งการจะนาํไปศึกษาต่อยอดและ
เจา้ของธุรกิจเอง 

 

1.2 วตัถุประสงค์การวจัิย 

 1. เพื�อศึกษาพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 
 2. เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที�มีผลกบัการให้ระดบัความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของผูบ้ริโภค 
 3. เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที�มีผลต่อพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 
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1.3สมมติฐานการวจัิย 

1.3.1 ปัจจัยส่วนบุคคลที�แตกต่างกันให้ความสําคัญกับระดับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดแตกต่างกนั 
                 1.3.2 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
                
1.4ขอบเขตของการวจัิย 

 1.4.1 ขอบเขตด้านประชากร คือ ประชากรเพศชายและเพศหญิงที�เคยเข้าใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นในจงัหวดัปทุมธานีโดยมีตวัอย่างเท่ากบั  385 ตวัอย่าง เหตุผลที�ใช้ประชากรกลุ่มนี&
เนื�องจากเป็นกลุ่มเป้าหมายที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
 1.4.2 ขอบเขตดา้นตวัแปรที�ใชใ้นการวจิยั 
  ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ 

1. ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์ 
 ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหาร
ญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี โดยแบ่งออกเป็น 7 ดา้น  คือ 
   2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์  
   2.2 ดา้นราคา  
   2.3 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  
   2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
   2.5 ดา้นบุคลากร  
   2.6 ดา้นกระบวนการบริการ  
   2.7 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 3. พฤติกรรมการเขา้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี ไดแ้ก่ 
    3.1 ร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ 
    3.2 ประเภทของอาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทาน 
    3.3 วนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
    3.4 จาํนวนครั& งในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน 
    3.5 ผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั& ง 
    3.6 จาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครั& งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
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 1.4.3 ขอบเขตดา้นระยะเวลา 
  ระยะเวลาที�เก็บรวบรวมขอ้มูลในการวจิยัเริ�มตั&งแต่วนัที� 1 พฤศจิกายน พ.ศ. 2555 ถึง 
31 มกราคม พ.ศ. 2556 
 
1.5คําจํากดัความในการวจัิย 

 1.5.1พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ หมายถึง ลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกบัการเขา้ใชบ้ริการ
ร้านอาหารญี� ปุ่นในปัจจัยเรื� องต่าง ๆ ได้แก่ ร้านที� เลือกเข้าใช้บริการ ประเภทอาหารญี� ปุ่นที�เลือก
รับประทาน วนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ จาํนวนครั& งในการเขา้ใช้บริการ ผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใช้บริการต่อ
ครั& ง และจาํนวนค่าใช่จ่ายต่อครั& งที�เขา้ใชบ้ริการ  
  1. ร้านที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ หมายถึง แบรนด์ของร้านอาหารญี�ปุ่นที�ผูบ้ริโภคเลือกเขา้ใช้
บริการบ่อยที�สุด ไดแ้ก่ ร้านฟูจิ ร้านโอโตยะ ร้านโออิชิบุฟเฟ่ต์ ร้านซูกิชิ ร้านโออิชิราเมน/ร้านยาโยอิ  
ร้านมารุกาเมะ เซเมง ร้านสุคิยะ และร้านฮะจิบงั ราเมน 
  2. ประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทาน หมายถึง ประเภทของอาหารญี�ปุ่น 5 ประเภท
ที�ผูบ้ริโภคเลือกรับประทาน ไดแ้ก่ ประเภทบะหมี� ประเภทซูชิและซาชิมิ ประเภทนาเบโมโนะหรืออาหาร
หมอ้อุ่นร้อน ประเภทสึเกโมโนะหรือผกัดองเครื�องเคียง และเบน็โตะหรืออาหารกล่อง/อาหารชุด 
  3. วนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการหมายถึง ช่วงวนัรายสัปดาห์ที�ผูบ้ริโภคเลือกเขา้ใชบ้ริการโดย
แบ่งไดเ้ป็น วนัจนัทร์ถึงวนัศุกร์ วนัเสาร์วนัอาทิตย ์และวนัหยดุนกัขตัฤกษ ์
  4. จาํนวนครั& งในการเขา้ใช้บริการเฉลี�ยต่อเดือน หมายถึง จาํนวนครั& งที�ผูบ้ริโภคเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อเดือน ซึ� งกาํหนดเป็น 1 - 2 ครั& ง 3 - 4 ครั& ง และ 5 ครั& งขึ&นไป 
  5. ผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใช้บริการต่อครั& ง หมายถึง จาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่น กาํหนดคือ 1 - 3 คน 4 - 6 คน และ 7 คนขึ&นไป 
  6. จาํนวนค่าใช่จ่ายต่อครั& งที�เขา้ใช้บริการ หมายถึง ค่าใช้จ่ายโดยรวมของผูบ้ริโภค
ต่อครั& งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น แบ่งเป็น ตํ�ากวา่ 400 บาท และ 400 บาท ขึ&นไป 
 1.5.2 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง องค์ประกอบทางการตลาดทั&ง 7 ด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาดด้านบุคคลากร ด้าน
กระบวนการบริการและดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
  1. ด้านผลิตภณัฑ์ หมายถึง สินค้าและบริการของร้านอาหารญี�ปุ่นที�มีอยู่ในร้านโดย
จะตอ้งมีความหลากหลายของประเภทอาหาร วตัถุดิบที�ใชผ้ลิตมีคุณภาพดี ความทนัสมยัของวสัดุที�ใชบ้รรจุ
อาหาร อาหารมีทุกประเภทตรงกบัความตอ้งการ และมีอาหารตามโอกาสและเทศกาลต่าง ๆ   
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  2. ดา้นราคา หมายถึง มูลค่าของสินคา้และบริการที�แสดงออกมาในรูปแบบจาํนวนเงิน 
เช่น อาหารมีราคาเหมาะสม มีเมนูอาหารที�แสดงราคาอยา่งชดัเจน ราคาอาหารคงที�ไม่เปลี�ยนแปลงบ่อยๆ 
  3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  หมายถึง  วิธีการที�จะทาํให้สินคา้/บริการซื&อไดง่้ายและ
สะดวกที�สุดสําหรับลูกคา้ เช่น ทาํเลที�ตั&งใกลแ้หล่งชุมชนที�พกัอาศยั ที�ทาํงาน การเดินทางมาที�ร้านได้
สะดวกและจาํนวนสาขามีมากเพียงพอ 
  4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด หมายถึง เครื�องมือทางการตลาดเพื�อจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความตอ้งการซื&อสินค้า เช่น การจดัป้ายโฆษณาหน้าร้าน ความน่าสนใจของอาหารที�นาํมาลดราคา จดั
กิจกรรมพิเศษในโอกาสต่าง ๆ และการจดัโปรโมชั�นประจาํเดือนต่าง ๆ 
  5. ดา้นบุคลากร  หมายถึง  พนกังานในองค์กรที�ทาํหนา้ที�ในการให้บริการลูกคา้มีความ
กระตือรือร้น พนกังานมีจาํนวนเพียงพอ พนกังานมีความสุภาพอ่อนนอ้มมีมนุษยส์ัมพนัธ์และมีมารยาทใน
การตอ้นรับและใหบ้ริการ พดูจาสุภาพ บุคลิกภาพดีแต่งกายสะอาดเรียบร้อย 
  6. ดา้นกระบวนการบริการ  หมายถึง  ขั&นตอนในการให้บริการเพื�อส่งมอบคุณภาพการ
ใหบ้ริการลูกคา้ไดร้วดเร็วถูกตอ้ง เช่น ขั&นตอนในการรับออเดอร์อาหารมีความรวดเร็ว ถูกตอ้ง รับและทอน
เงินมีความรวดเร็ว ถูกตอ้ง การออกใบเสร็จรับเงินมีความรวดเร็ว ถูกตอ้ง    
  7. ด้านลักษณะทางกายภาพ หมายถึง สิ� งที�ผูบ้ริโภคสังเกตเห็นและรับรู้ได้ง่ายทาง
กายภาพ เช่น ความสะอาดของร้าน การตกแต่งร้านความสวยงามทนัสมยัความสว่างภายในร้าน อากาศ
ภายในร้าน ความเป็นระเบียบเรียบร้อยของสินคา้ที�จดัวาง มีระบบรักษาความปลอดภยัที�ดีและมีอุปกรณ์
อาํนวยความสะดวกในร้าน 
 1.5.3 ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์ หมายถึง ขอ้มูลพื&นฐานของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการวจิยั อาชีพ รายไดต่้อเดือน จาํนวนสมาชิกในครอบครัว  
 1.5.4 ร้านอาหารญี�ปุ่น หมายถึง ธุรกิจร้านอาหารญี�ปุ่นที�ใหบ้ริการเกี�ยวกบัอาหารญี�ปุ่นประเภท
ต่าง ๆ ซึ� งมีอยูด่ว้ยกนัหลายแบรนด์ คือ ร้านฟูจิ ร้านโอโตยะ ร้านโออิชิบุฟเฟต ์ร้านซูกิชิ ร้านโออิชิราเมน 
ร้านยาโยอิ ร้านมารุกาเมะ เซเมง ร้านสุคิยะ และร้านฮะจิบงั ราเมน 
 1.5.5 ผูบ้ริโภค หมายถึง ประชาชนในจงัหวดัปทุมธานี ที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
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1.6  กรอบแนวคิดในการวจัิย 

ภาพที� 1.1 กรอบแนวความคิดในการวจิยั 

 

 

 

ตัวแปรอสิระ ตัวแปรตาม 

 
 
 
 
ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพ 

4. ระดบัการศึกษา 

5. อาชีพ 

6. รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 
7.  จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 

พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 
 

1. ร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกใชบ้ริการ 
2. ประเภทของอาหารญี�ปุ่นที�เลือก

รับประทาน 
3. วนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ 
4. จาํนวนครั& งในการเขา้ใชบ้ริการ/เดือน 
5. ผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการ 
6. จาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครั& ง 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์  
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
5. ดา้นบุคลากร  
6. ดา้นกระบวนการบริการ  
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
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1.7  ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับ 

 1. ผลการศึกษาเกี�ยวกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัปทุมธานี สามารถใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดเพื�อตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้อย่างถูกต้องและเหมาะสมเพื�อการวางแผนปรับปรุงสินค้าและบริการให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง 
 2. ผลการศึกษาเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคลที�ส่งผลกบัการให้ระดบัความสําคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดและความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัปทุมธานี นั&นสามารถใช้เป็นแนวทางในการปรับกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดเพื�อ
สร้างความแตกต่างทางการคา้ใหก้บัธุรกิจร้านอาหารญี�ปุ่นที�กาํลงัจะเปิดใหม่ได ้
 



 

บทที� 2 
 

เอกสารและงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 
 

 ในการศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัปทุมธานี ผูศึ้กษาได้คน้ควา้เอกสารด้านแนวคิดทฤษฎีและวรรณกรรมที�เกี�ยวขอ้งที�มีส่วน
เกี�ยวขอ้งกบัการศึกษาดงัต่อไปนี0  
 1. แนวคิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
   1.1 แนวทางการศึกษาและวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
   1.2 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
   1.3 ปัจจยัส่วนบุคคลที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2. แนวคิดเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
   2.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
   2.2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 3. ตลาดธุรกิจบริการเฉพาะอยา่ง 
 4. ลกัษะของธุรกิจร้านอาหาร 
   4.1 ประเภทของอาหารญี�ปุ่น 
   4.2 ธุรกิจร้านอาหารญี�ปุ่นในประเทศไทย 
 5. งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 
 

2.1แนวคิดพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 นกัวิชาการผูท้รงคุณวุฒิทางดา้นสาขาการตลาดหลายท่านไดก้ล่าวถึงความหมายของคาํวา่
พฤติกรรมผูบ้ริโภคไวห้ลายความหมายดงัต่อไปนี0  
 ชูชัย สมิทธิไกร/(2553/:/6)/ได้กล่าวถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภคว่าเป็นการกระทาํของบุคคลที�
เกี�ยวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกซื0อ เลือกใช ้โดยวตัถุประสงคเ์พื�อเป็นการตอบสนองความตอ้งการของตนเอง
ทั0งในเรื�องของสินคา้และบริการต่าง ๆ 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล/(2546/:/3)/ไดก้ล่าวถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง กิจกรรมที�บุคคลกระทาํ
เพื�อใหไ้ดม้าของตวัสินคา้และบริการ ซึ� งจาํแนกไดเ้ป็นการไดรั้บมาในสินคา้นั0น การบริโภควา่เป็นวิธีไหน 
เมื�อใด และสุดทา้ยคือการขจดัสินคา้ทิ0งไป 
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 ปริญ ลกัษิตานนท ์(2544 : 54) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหนึ�ง
เพื�อการไดม้าซึ� งผลิตภณัฑแ์ละบริการรวมไปถึงกระบวนการตดัสินใจในขั0นต่างๆ ที�จะเกิดขึ0นก่อนและเป็น
ตวักาํหนดพฤติกรรม 
 ธงชยั สันติวงษ ์(2546 : 27) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคล
หนึ�งที�เกี�ยวขอ้งกบัการไดม้าซึ� งสินคา้ รวมไปถึงกระบวนการตดัสินใจซื0อที�มีอยูก่่อนหนา้นั0นแลว้เป็นตวั
ส่งผลใหมี้พฤติกรรมดงักล่าว 
 ศิวารัตน์ ณ ปทุมและคณะ (2550 :/13) พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือการกระทาํที�เกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์ซึ� ง
รวมไปถึงกระบวนการตดัสินสินใจที�มีอยู่ก่อน และกระบวนการทางสังคมวิทยา จิตวิทยา ของบุคคลใด
บุคคลหนึ�งเป็นตวักาํหนดพฤติกรรม 
 ฉตัยาพร เสมอใจ และมทันียา สมมิ (2546 :/10) พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นพฤติกรรมในการ
คน้หา การซื0อ การใช ้และประเมิน เพื�อใหไ้ดม้าซึ� งสินคา้และบริการที�บุคคลนั0นคาดหวงั 
 จากแนวคิดต่าง ๆ ที�ไดก้ล่าวไปแลว้นั0นสามารถสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการ
ทางการตดัสินใจ และกิจกรรมทางกายภาพที�เกิดขึ0นกบับุคคล เพื�อใหเ้กิดการไดม้าซึ� งสินคา้และบริการ เพื�อ
เป็นการตอบสนองความตอ้งการในสถานการณ์นั0น ๆ รวมไปถึงกระบวนการตดัสินใจขั0นต่าง ๆ ที�เขา้มามี
ส่วนเกี�ยวขอ้งโดยมีปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา และสังคมวิทยามาเป็นตวักาํหนดเสริมเพื�อให้เกิดความตอ้งการ
ที�มากขึ0น 
 แนวทางการศึกษาและวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 สามารถอธิบายไดด้งันี0 (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538 : 33; ปริญ ลกัษิตานนท,์ 2546 : 193; เสาวนีย ์บุญโต, 
2553 : 14) 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาหรือวิจยัเกี�ยวกบัพฤติกรรมการซื0อและการ
ใช้ของผูบ้ริโภคด้วยศาสตร์สาขาวิชาในด้านต่าง ๆ คือ การวิเคราะห์ผูบ้ริโภคทางด้านจิตวิทยา           
ดา้นสังคมวทิยา ดา้นมานุษยวทิยา ดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นเศรษฐศาสตร์ และแหล่งงานวรรณกรรม
หรือบทความงานวิจัยในด้านอื�น เป็นต้น โดยวิธีการข้างต้นจะส่งผลให้ทราบถึงขั0นตอนและ
กระบวนการรับรู้ พฤติกรรมการซื0อ พฤติกรรมการใช ้และพฤติกรรมหลงัการใช ้ไดอ้ยา่งครอบคลุม
เพื�อนาํมาวเิคราะห์และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 วิธีการสํารวจจะเป็นไปในลักษณะของคาํถามเพื�อค้นหาลักษณะของพฤติกรรมของ
กลุ่มเป้าหมายคือ 6WSและ 1H (Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where? และ How?) เพื�อคน้หา
คาํตอบ 7 ประการ คือ 7OS(Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ
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Operations)/แล้วนาํมาประเมินถึงพฤติกรรมว่าจะมีแนวโน้มหรือความเป็นไปได้มากน้อยเพียงใด
เกี�ยวกบัสินคา้หรือบริการนั0น สามารถแสดงไดเ้ป็นตารางสรุปอยา่งง่ายดงันี0  
 
ตารางที� 2.1 ตารางคาํถาม 7 ประการประกอบการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

คาํถาม 6WS และ1H คาํตอบ 7OS ความหมาย 

1. Who is in the marget? 
ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย? 

Occupants 
ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ภูมิศาสตร์, จิตวิทยา,  
พฤติกรรมศาสตร์ 
ของลูกคา้เป้าหมายซึ� งมีลกัษณะเฉพาะ 

Target market 
ลกัษณะของลูกคา้เป้าหมาย 

2. What does the consumer buy? 
ผูบ้ริโภคซื0ออะไร? 

Objects 
สิ�งที�ผูบ้ริโภคตอ้งการซื0อ 
คุณสมบติั, คุณภาพ, 
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์

Product 
รูปลกัษณ์ หนา้ที� คุณภาพสินคา้ 

3. Why does the consumer buy? 
ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซื0อ? 

Objectives 
วตัถุประสงค์ในการซื0อเพื�อตอบสนอง
ท า ง ด้ า น ร่ า ง ก า ย ห รื อ ต อ บ ส น อ ง
ทางดา้นจิตใจ 

Logic 
เหตุผลในการซื0อ 
 
 

4. Who participates in the buying? 
ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซื0อ 

Organizations 
ผูที้�มีอิทธิพลมากที�สุดในการซื0อ ผูริ้เริ�ม
, ผูมี้อิทธิพล, ผูต้ดัสินใจซื0อ ผูซื้0อ และ 
ผูใ้ช ้

Influence 
อิทธิพลของคนที�จูงใจให้ซื0อ 

5. When doesn the consumer buy? 
ผูบ้ริโภคซื0อเมื�อใด 

Occasions 
โอกาสในการซื0อ 
วนั เดือน ปี เทศกาลต่าง ๆ  

Time 
จงัหวะเวลาการซื0อที�เหมาะสม 
 

6. Where does the consumer buy? 
ผูบ้ริโภคซื0อที�ไหน 

Outlets 
ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ร้านคา้ปลีก คา้ส่ง ออนไลน์ 

Place 
สถานที�ซื0อที�สะดวก 
 

7. How does the consumer buy? 
ผูบ้ริโภคซื0ออยา่งไร 

Operations 
ขั0นตอนในการตดัสินใจซื0อและวิธีการ
ซื0อ ซื0อเงินสด ผอ่นชาํระเครดิต ซื0อผ่าน
สื�อ ฯลฯ 

Method 
วิธีการซื0อ 

ที�มา: พฤติกรรมผูบ้ริโภค (2553 : 14)  
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 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ลักษณะของโมเดลพฤติกรรมและคําจํากัดความจากที�ได้ท ําการศึกษาแนวคิดของ
นกัวชิาการท่านต่าง ๆ สามารถสรุปและอธิบายไดด้งันี0  
 องอาจ ปทะวานิช (2546 : 196) ไดอ้ธิบายโมเดลพฤติกรรมของผูบ้ริโภควา่เป็นการศึกษาถึงเหตุ
จูงใจที�ทาํให้เกิดพฤติกรรมการซื0อและใชบ้ริการในผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ โดยมีปัจจยัที�เรียกว่า สิ�งกระตุน้เป็น
จุดเริ�มตน้ ส่วนตวัแทรกกลางที�เขา้มามีส่วนช่วยในการตดัสินใจคือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค และสิ�ง
สุดทา้ยที�ตามมาคือการตดัสินใจซื0อของผูซื้0อ หรือที�เรียกวา่ S-R Theory สามารถอธิบายไดคื้อ 
 1. สิ�งกระตุน้ (Stimulus) สามารถเกิดขึ0นไดท้ั0งภายในร่างกายและภายนอกร่างกาย โดยสิ�ง
กระตุน้จะเป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซื0อสินคา้ โดยสิ�งกระตุน้ภายนอกสามารถแยกยอ่ยออกเป็น 2 ส่วน 
  1.1 สิ�งกระตุน้ทางการตลาด คือ สิ�งกระตุน้ที�มีส่วนเกี�ยวขอ้งกบักลยุทธทางการตลาดซึ� ง
กาํหนดโดยนกัการตลาดประกอบไปดว้ย  
   (1) สิ�งกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์เช่น ความสวยงามของสินคา้  
   (2) สิ�งกระตุน้ดา้นราคา เช่น การกาํหนดราคาที�เหมาะสมเหมาะกบักลุ่มเป้าหมาย 
   (3) สิ�งกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย เช่น การจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ั�วถึง 
   (4) สิ�งกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฒษณา ลด แลก แจก แถม 
  1.2 สิ�งกระตุน้อื�น ๆ คือ สิ� งกระตุน้ความตอ้งการที�เกิดจาดสิ�งแวดลอ้มภายนอกซึ� งไม่
สามารถที�จะควบคุมได ้ไดแ้ก่ 
   (1) สิ�งกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น สภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภค 
   (2) สิ�งกระตุน้ทางเทคโนโลย ีเช่น เทคโนโลยใีหม่ ๆ ที�เกิดขึ0นอยา่งต่อเนื�อง 
   (3) สิ�งกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น การเพิ�มหรือลดของอตัราภาษี 
   (4) สิ�งกระตุน้ทางวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียม เทศกาลต่าง ๆ 
 2. กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซื้0อ (Buyer’s black box)/เป็นความรู้สึกของผูซื้0อที�ไม่
สามารถเดาออกได ้โดยไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซื้0อและกระบวนการตดัสินใจซื0อ 
  2.1 ลกัษณะของผูซื้0อ เกิดจากปัจจุยทางดา้นวฒันธรรม สังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และดา้น
จิตวทิยา 
  2.2 กระบวนการตดัสินใจซื0อของผูซื้0อ ประกอบด้วย การรับรู้ความต้องการ การค้น
ขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซื0อ และพฤติกรรมหลงัการซื0อ 
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 3. การตอบสนองของผูซื้0อ มีการเลือกกตดัสินใจดา้นประเด็นต่าง ๆ คือ 
  3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์เช่นการเลือกซื0ออาหารเชา้ ทางเลือกคือ นม ขนมปัง เป็นตน้ 
  3.2 การเลือกตราสินคา้ เช่น การเลือกซื0อขนมปังจะเลือกยี�หอ้ใดที�อร่อย ตนเองชอบ 
  3.3 การเลือกผูข้าย เช่น การเลือกแหล่งที�จดัจาํหน่ายที�สะดวกสาํหรับตนเอง 
  3.4 การเลือกเวลาในการซื0อ เช่น ลูกคา้ซื0อนมเวลาใด เชา้ กลางวนั หรือเยน็ 
  3.5 การเลือกปริมาณการซื0อ เช่น จะซื0อนม 1 กล่อง หรือ ครึ� งโหล 
 ศิวารัตน์ ณ ปทุม (2550 : 56) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นศาสตร์ที�เกี�ยวขอ้งกบัหลายสาขา
ขึ0นอยูก่บัอิทธิพลต่าง ๆ มากมาย ซึ� งวธีิที�มีประโยชน์มากที�สุดวธีิหนึ�งคือ วธีิการศึกษาเกี�ยวกบักระบวนการ
ตดัสินใจซื0อ เมื�อศึกษาแลว้จะไดท้ราบถึงลาํดบักิจกรรมของพฤติกรรมผูบ้ริโภค สามารถอธิบายไดด้งันี0  
 
ตารางที� 2.2 ลาํดบักิจกรรมของการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

ขั2นตอน การตัดสินใจ 

1. จะบริโภคหรือไม่ ก. จะบริโภคหรือประหยดัเงินไว ้
ข. จาํนวนสินคา้และบริการที�บริโภค 
ค. จงัหวะเวลาในการบริโภคซึ�งขึ0นอยูก่บัปัจจยัต่าง ๆ โดยเฉพาะภาวะเศรษฐกิจ 

2. การใชจ่้ายเพื�อสินคา้ชนิดต่าง ๆ ก. จดัสรรเงินทุนเพื�อสินคา้ประเภทต่าง ๆ 
ข. ลาํดับความสําคญัในการบริโภค เช่น จะซื0อสินคา้ใดก่อน และอนัดับรองคือ
อะไร 

3. การเลือกตรายี�หอ้ ก. เลือกตราอะไร ขึ0นอยูก่บัปัจจยัต่าง ๆ ดงันี0  
     - ความชอบตรายี�หอ้ 
     - แบบแผนของความซื�อสัตยต่์อตรายี�หอ้ 
ข. เกณฑใ์นการตดัสินใจ หรือคุณประโยชน์ของสินคา้ที�แสวงหา เช่น ราคา ฐานะ 
ชื�อเสียง 

4. พฤติกรรมการซื0อ ก. เลือกช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ข. เปรียบเทียบร้านคา้ไหน 
ค. จะหาข่าวสารในร้านคา้ 
ง. ครอบครัวรวบรวมประเมินและใชข่้าวสาร เพื�อตดัสินใจซื0อดว้ยวธีิใด 

5. การใชแ้ละการเลิกใช ้ ก. เมื�อไรใชสิ้นคา้ในแต่ละสถานการณ์ 
ข. เมื�อไรจะเลิกใชสิ้นคา้ 

ที�มา: พฤติกรรมผูบ้ริโภคชั0นสูง (2550 : 58)  
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 ศุภร เสรีรัตน์ (2540 : 51) กล่าวว่า ขอ้แตกต่างของแนวความคิดที�ว่าดว้ยพฤติกรรมที�มีเหตุผลเป็น
แนวคิดของการกระทาํการตดัสินใจที�เกี�ยวขอ้งกนักบัความตอ้งการทางดา้นร่างกายและอารมณ์ ซึ� งการใชเ้หตุผล
ร่วมกนัทั0งสองดา้นควรจะเป็นไปอยา่งสมเหตุสมผล ขึ0นอยูก่บัปัจจยัของแต่ละคนและเหตุการณ์ที�ไดป้ระสบ ณ 
เวลานั0น เช่น บางคนอาจซื0อเสื0อผา้แบรนดห์นึ�งเพราะวา่รูปแบบสวยงาม แต่อีกคนหนึ�งกลบัเลือกที�จะซื0อเพราะวา่
ราคาเหมาะสมกบัสถานการณ์การเงินของตนเอง ณ ขณะนั0น เป็นตน้ โดยสามารถอธิบายไดแ้ผนภาพต่อไปนี0  
คาํอธิบายของแนวความคิดดั0งเดิม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที� 2.1 แสดงขอ้แตกต่างในแนวความคิดที�วา่ดว้ยความมีเหตุผลของผูบ้ริโภค 
ที�มา: พฤติกรรมผูบ้ริโภค (2540: 51) 
 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2539 :/39) ไดก้ล่าวถึงการอธิบายพฤติกรรมของมนุษยว์า่เป็นกระบวนการเกี�ยวกบั
ความคิดไม่สามารถสังเกตไดโ้ดยตรง แต่สิ�งที�เกิดขึ0นมานั0นจะเกิดขึ0นโดยไม่รู้ตวั ซึ� งสิ�งที�เขา้มามีอิทธิพลนั0นคือ 
สิ�งเร้าและทาํใหเ้กิดผลตามมาเป็นปฏิกิริยาหรือพฤติกรรมต่าง ๆ  โดยสิ�งที�เกิดขึ0นระหวา่งสิ�งเร้าและผลนั0นเราจะ
เรียกวา่ กล่องมืด (Black - box) หรือเหตุผลต่างๆที�ใชที้�เกิดขึ0นระหวา่งความตอ้งการเพื�อประกอบการซื0อสินคา้
หรือบริการที�ตนเองตอ้งการ ซึ� งสามารถอธิบายถึงความสัมพนัธ์ระหว่างระหว่างตวักระตุน้และปฏิกิริยาที�
เกิดขึ0นไดด้งันี0  

1. คาํอธิบายของ

แนวความคิดเดิม 

แรงจูงใจที�มีเหตุผล 

แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 

พฤติกรรมที�มีเหตุผล 

พฤติกรรมที�ไม่มีเหตผุล 

2. คาํอธิบายของ

แนวความคิดร่วมสมยั 

เป้าหมาย

ดา้นอารมณ์ 

การตดัสินใจแบบการ

เป็นคนประหยดั 

พฤติกรรมที�มีเหตุผล 

3. คาํอธิบายของ

พฤติกรรมที�เป็นปกติ 

ความตอ้งการ

ดา้นร่างกาย 

ความตอ้งการ

ดา้นร่างกาย 

การจูงใจ 

(แรงขบั) 

การกระทาํ

การตดัสินใจ 

พฤติกรรมที�

เป็นปกติ 
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 1. ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวักระตุน้และการปฏิบติัตอบ  
  เป็นการใช้ตวักระตุ้นทางวตัถุและสิ� งแวดล้อมเพื�อก่อให้เกิดพฤติกรรมต่าง ๆ ซึ� งจะ
เกิดขึ0นพร้อมกบัตวัแปลที�ขั0นกลางอาจมีมากกวา่หนึ�งปัจจยัก็ได ้
 2. ความสัมพนัธ์ระหวา่งการปฏิบติัตอบกบัการปฏิบติัตาม  
  เป็นการวเิคราะห์ในระยะยาวโดยการโดยการตรวจสอบแผนของการปฏิบติัตอบตวัแปร
ต่าง ๆ ที�จะอธิบายอยู่ในกล่องมืดสรุปไดม้าจากการปฏิบติัตอบต่างโดยไม่เกี�ยวพนัโดยตรงกบัสิ�งที�
เกิดขึ0นก่อนเลย 
 ซึ� งระดบัของการร่วมกนันี0จะนาํไปซึ�งการพิจารณารายบุคคลในสภานการณ์ใดสถานการณ์
หนึ� ง การวิเคราะห์จาํเป้นตอ้งคาํนึงถึงความเกี�ยวพขัองอิทธิพลของบุคคลอื�นดว้ยรูปแบบจาํลองของ
ตวักระตุน้และการปฏิบติัตอบ (S-R Model)/หรือการปฏิบติัตอบต่อการปฏิบติัตอบ (R-R Model) โดย
ทาํการวเิคราะห์ต่อเนื�องกนัเป็นระยะเวลานาน 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 2.2 รูปแบบจาํลองกล่องมืด 
ที�มา: พฤติกรรมผูบ้ริโภค (2539 : 41) 
 
 

S 

S 

R 
R 
R 
R 
R 

การสรุป 

S = Stimulus (ตวักระตุน้) 

R = Response (ปฏิกิริยาตอบ) 
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สิ�งกระตุ้นภายนอก (Stimulus = S) 

สิ�งกระตุ้นทางการตลาด 

(Marketing stimuli) 
สิ�งกระตุ้นอื�น 

(Other stimuli) 
ผลิตภณัฑ ์
ราคา 
ช่องทางจดัจาํหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วฒันธรรม 
ฯลฯ 

 
 

 

 

 

 

 

 
1. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม 

(Cultural) 

2. ปัจจัยด้านสังคม  

(Social) 

3. ปัจจัยส่วนบุคคล 

(Personal) 

4. ปัจจัยด้านจิตวิทยา 

(Psychological) 

1.1 วฒันธรรมพื0นฐาน 
(Culture) 
1.2 วฒันธรรมยอ่ย 
(Subculture) 
1.3 ชั0นสังคม (Social class) 

2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference 
groups) 
2.2 ครอบครัว (Family) 
2.3 บทบาทและสถานะ 
(Roles and statuses) 

3.1 อาย ุ(Age) 
3.2 วงจรชีวติครอบครัว 
(Family life cycle) 
3.3 อาชีพ (Occupation) 
3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ 
(Economic circumstances) 
หรือ รายได ้(Income) 
3.5 การศึกษา (Educations) 
3.6 ค่านิยมและรูปแบบการ
ดาํรงชีวติ (Value and life 
cycle) 

4.1 การจูงใจ (Motivation) 
4.2 การรับรู้ (Perception) 
4.3 การเรียนรู้ (Learning) 
4.4 ความเชื�อถือ (Beliefs) 
4.5 ทศันคติ (Attitudes) 
4.6 บุคลิกภาพ (Personality) 
4.7 แนวคิดของตนเอง  
(Self concept) 

ภาพที� 2.3 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซื้0อและปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื0อของผูบ้ริโภค 
ที�มา: การบริหารการตลาดยคุใหม่ (2546 : 198) 
 

การตอบสนองของผู้ซื2อ (Response = R) 

การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตรา 

การเลือกผูข้าย 
เวลาในการซื0อ 
ปริมาณการซื0อ 

การตัดสินใจซื2อ 

(Purchase) 
1. การทดลอง 
(Trail) 
2. การซื0อซํ0า 
(Repeat purchase ) 

ขั2นตอนการตัดสินใจของผู้ซื2อ 

(Buyer’s decision process)  

1. การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) 
2. การคน้หาขอ้มลู (Information search) 
3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) 
4. การตดัสินใจซื0อ (Purchase decision) 
5. พฤติกรรมภายหลงัการซื0อ (Post purchase behavior) 

ลกัษณะของผู้ซื2อ (Buyer’s characteristic) 

1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture)  
และปัจจยัดา้นสังคม (Social) 
2. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal) 
3. ปัจจยัดา้นจิตวทิยา (Psychological) 

กล่องดาํหรือ

ความรู้สึกนึก

คิดของผูซื้0อ 

(Buyer’s 

characteristic) 

ปัจจยัภายนอก (External factors) ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal) ปัจจยัภายใน (Psychology) 
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 ปัจจัยส่วนบุคคลที�มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ปริญ ลกัษิตานนท ์(2546 : 204) ไดอ้ธิบายไวว้า่ ปัจจยัส่วนบุคคลคือสิ�งกระตุน้อยา่งหนึ�งเพื�อให้เกิด
ความตอ้งการในสินคา้และบริการซึ� งสามารถจาํแนกไดเ้ป็น 
 1. อายุ การแบ่งช่วงอายุจะสามารถแบ่งได้เป็น ตํ�ากว่า 6 ปี, 6-11 ปี, 12-19 ปี, 20-34 ปี,    
35-49 ปี, 50-64 ปี และ 65 ปีขึ0นไป โดยความชื�นชอบหรือระดบัความตอ้งการสินคา้ในแต่ละช่วงวยัจะ
มีความแตกต่างกนั 
 2. วงจรชีวิตครอบครัว ขั0นตอนการดาํรงชีวิตในแต่ละขั0นมีอิทธิพลต่อความต้องการที�
แตกต่างกนั โดยสัมพนัธ์กบัสถานภาพทางการเงินและความสนใจของแต่ละบุคคล สามารถจาํแนกได้
เป็น 9 ขั0น คือ  
  ขั0นที� 1 เป็นโสด:/วยัหนุ่มสาวที�มีภาระทางการเงินค่อนขา้งตํ�า มกัซื0อสินคา้เพื�อความ
ตอ้งการตนเอง ตามค่านิยมในชนชั0นสังคมที�ตนอยู ่
  ขั0นที� 2 คู่สมรสใหม่:/อยูใ่นวยัหนุ่มสาวและยงัไม่มีบุตร มีอตัราการซื0อและช่วงระยะเวลา
ในการซื0อที�สูง มกัซื0อสินคา้ถาวร 
  ขั0นที� 3 ครอบครัวที�มีบุตรขั0นที�/1: บุตรคนเล็กอายุตาํกว่า 6 ขวบ มกัซื0อสินคา้ถาวรที�ใช้
ในบา้นมากที�สุด แต่มีสภาพคล่องทางการเงินตํ�า 
  ขั0นที� 4 ครอบครัวที�มีบุตรขั0นที� 2: บุตรคนเล็กอายุ 6 ขวบหรือมากกวา่ ฐานะทางการเงิน
จะเริ�มดีขั0น เพราะบุตรเริ�มเขา้โรงเรียนแลว้ 
  ขั0นที� 5 ครอบครัวที�มีบุตรขั0นที� 3: บิดามารดามีอายุมากและมีบุตรที�โตแล้วแต่ยงัไม่
แต่งงาน มีฐานะทางการเงินที�ดีสามารถซื0อสินคา้ถาวรและเฟอร์นิเจอร์มาแทนของเก่าได ้
  ขั0นที� 6 ครอบครัวที�มีบุตรแยกครอบครัวขั0นที� 1: บิดามารดาอายมุากมีบุตรแยกครอบครัวและ
หวัหนา้ครอบครัวยงัทาํงานอยู ่กลุ่มนี0 มีฐานะทางการเงินที�ดี มีเงินเก็บชอบเดินทางเพื�อการพกัผอ่น แต่ไม่
สนใจซื0อสินคา้ใหม่ 
  ขั0นที� 7 ครอบครัวที�มีบุตรแยกครอบครัวขั0นที� 2: บิดามารดาอายุมากบุตรแยกครอบครัว
และหวัหนา้ครอบครัวเกษียณแลว้ มีรายไดล้ดลง เริ�มมีความตอ้งการสินคา้สาํหรับผูสู้งอายมุากขึ0น 
  ขั0นที� 8 คนที�อยู่คนเดียวเนื�องจากฝ่ายหนึ� งเสียชีวิตหรือหย่าขาดจากกนัและทาํงานอยู ่
ยงัคงมีรายไดพ้อใจในการท่องเที�ยว 
  ขั0นที� 9 คนที�อยู่คนเดียวเนื�องจากอีกฝ่ายหนึ�งเสียชีวิตหรือหยา่ขาดจากกนัและออกจาก
งานแลว้ มีรายไดน้อ้ย ค่าใชจ่้ายส่วนใหญ่เป็นค่ารักษาพยาบาล 
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 3. อาชีพ อาชีพที�แตกต่างกนันาํไปสู่ความตอ้งการสินคา้ที�แตกต่างกนั เช่น ขา้ราชการมี
ความตอ้งการซื0อเครื�องแบบของตนเอง 
 4. รายได ้มีผลมาจากการออมของแต่ละบุคคลหรือไดม้าจากการทาํงาน ส่งผลมากในการ
ตดัสินใจซื0อในแต่สินคา้และบริการ 
 5. การศึกษา ผูที้�การศึกษาสูงมีแนวโนม้ที�จะเลือกบริโภคสินคา้ที�มีคุณภาพดีมากกวา่ 
 6. ค่านิยมหรือคุณค่าและรูปแบบการดาํรงชีวิต ส่งผลมาจากวฒันธรรมในที�อยูใ่นสังคมใด
สังคมหนึ�งที�เกิดขึ0นเป็นตวัขบัเคลื�อนใหเ้กิดพฤติกรรมหรือความตอ้งการ 
 สุรกิจ เทวกุล (2550 : 47) กล่าววา่การแบ่งส่วนตลาดตามภูมิศาสตร์ ประชากรศาสตร์ จิตวิทยา 
และพฤติกรรม สามารถแบ่งไดด้งันี0  
 1. การแบ่งส่วนตลาดทางภูมิศาสตร์ เป็นการแบ่งตามลกัษณะพื0นที�ที�อยูอ่าศยัของผูบ้ริโภค
เช่น ประเทศ จงัหวดั อาํเภอ ตาํบล หรือหมู่บา้น 
 2. การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์ เป็นเกณฑ์สําคญัที�ทาํให้เห็นลกัษณะของกลุ่ม
ลูกคา้ ทราบถึงความตอ้งการต่าง ๆ ผา่นทาง อาย ุเพศ ขนาดครอบครัว รายได ้การศึกษา อาชีพ วฏัจกัร
ชีวติ ครอบครัว ศาสนา และเชื0อ ฯลฯ เป็นตน้ 
 3. การแบ่งส่วนตลาดตามหลกัจิตวิทยา วดัจากความแตกต่างกนัของการดาํรงชีวิต หรือ
ความแตกต่างของบุคลิกภาพ 
  3.1 ชั0นของสังคม มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจที�แตกต่างกนั 
  3.2 แบบการดาํรงชีวติ ความสนใจของแต่ละบุคคลหรือกลุ่มที�แตกต่างกนั 
  3.3 VALS (Values and Life Styles) เป็นการแบ่งพฤติกรรมของผูบ้ริโภคตามลกัษณะ
ค่านิยมและรูปแบบของชีวติ 
  3.4 บุคลิกลกัษณะ 
 4. การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม ประกอบไปด้วย โอกาสในการซื0อ การแสวงหา
ผลประโยชน์ สถานะของผูใ้ช ้และอตัราการใช ้
 จากวิธีการแบ่งส่วนของตลาดที�ได้กล่าวมาแล้วนั0น สามรถอธิบายลักษณะการซื0อของ
ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัไดด้งันี0  
 1. การซื0อ ผูบ้ริโภคมีรายไดเ้พิ�มขึ0น ฐานะสังคมของชนชั0นกลางเพิ�มขึ0น ทาํให้เกิดการซื0อใน
ปริมาณที�มากในสินคา้จาํพวกอุปโภคและบริโภค 
 2. เวลาการให้บริการ เริ�มมีการขยายการคา้ของร้านคา้ปลีก ธุรกิจร้านคา้แบบ 24 ชั�วโมง
เพิ�มมากขึ0น เอื0อต่อช่วงเวลาในการใชชี้วติที�แตกต่างกนัของผูบ้ริโภค 
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 3. ความสามารถในการใชผ้ลิตภณัฑ ์การมีเพิ�มขึ0นของสิ�งอาํนวยความสะดวกรวมไปถึงการ
ออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัวถีิการดาํเนินชีวติของผูบ้ริโภค 
 4. ระบบบตัรสินเชื�อและบตัรธนาคาร การนาํ ATM มาใชอ้ยา่งแพร่หลายทาํให้เกิดการผนั
แปรสถานภาพทางการเงินของบุคคลหนึ�งไปสู่อีกบุคคลหนึ�งไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
 5. ความสามารถของสื�อ สื�อที�ถูกพฒันาขึ0นมาใหม่สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้ายมากขึ0น 
 

2.2แนวคิดเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
 จากการศึกษาแนวคิดของนกัวชิาการท่านต่าง ๆ สามารถอธิบายไดด้งันี0  
 Kotler (2001 : 15) กล่าววา่องคก์รหรือบริษทัที�มีขนาดใหญ่ควรมีการใชเ้ครื�องมือทางการตลาดที�
หลากหลายเพื�อเพิ�มกลยทุธ์ช่องทางการขยายสินคา้ใหก้วา้งมากขึ0น 
 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2540 : 2) การตลาดเป็นการทาํกิจกรรมต่าง ๆ ในทางธุรกิจที�มีผลทาํให้เกิด
การซื0อหรือนาํมาซึ� งสินคา้และบริการ นาํไปสู่ความพึงพอใจของกิจการและผูบ้ริโภค 
 สามารถกล่าวสรุปไดว้า่ องคป์ระกอบทางการตลาดที�ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื0อสินคา้ของ
ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้น
บุคลากร ดา้นกระบวนการบริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2541 : 63) กล่าววา่ส่วนประสมทางการตลาดโดยหลกัแลว้จะมีอยูเ่พียง 
4 ตวั เท่านั0น คือ ทางดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาด แต่ส่วน
ประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการจะตอ้งเพิ�มเขา้ไปอีก 3 ตวั คือ พนักงาน กระบวนการในการ
ใหบ้ริการ และสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ ซึ� งเป็นจจยัหลกัในการส่งมอบบริการใหถึ้งมือลูกคา้ 
 ส่วนประสมทางการตลาด 7 P’s มีผูเ้ชี�ยวชาญหลายท่านไดใ้ห้คาํอธิบายไวอ้ยา่งหลากหลาย
สามารถสรุปออกมาไดเ้ป้นเครื�องมือทางดา้นต่าง ๆ ตามวตัถุประสงคด์งันี0  

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 
 ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2541 : 63) ผลิตภณัฑ์บริการจะไม่สามารถจบัตอ้งไดแ้ต่สามารถรับรู้ได้
ดว้ยความรู้สึก อาทิเช่น ความรู้สึก ความสะดวกสบาย เป็นตน้ 
 พิบูลที ปะปาล (2543 : 200) ผลิตภณัฑ์หมายถึงสิ�งที�นาํเสนอเพื�อการขายโดยมีจุดมุ่งหมายเพื�อ
สร้างความพึงพอใจที�ดีต่อกนัระหวา่งผูซื้0อและผูใ้หบ้ริการ 
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 ปณิศา  มีจินดา (2553 : 23) ผลิตภณัฑ์บริการคือสิ�งที�ทาํเพื�อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
โดยมีวตัถุประสงคเ์พื�อสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูรั้บบริการ 
 จากทรรศนะของนกัวิชาการกล่าวมานั0นสรุปไดว้า่ผลิตภณัฑ์หมายถึงสินคา้หรือบริการที�มี
ความหลากหลาย โดยมีวตัถุประสงคท์างการขายเพื�อตอบสนองความตอ้งการและนาํเสนอสินคา้ที�มี
คุณภาพใหก้บัสินคา้ โดยเนน้ความพึงพอใจต่อกนัทั0งสองฝ่าย 

2. ราคา (Price) 
 ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2541 : 63) ราคาเป็นตวักาํหนดรายไดข้องธุรกิจกล่าวคือการตั0งราคาสูง
หรือตํ�านั0นเป็นเรื�องของแต่ละธุรกิจ แต่เมื�อธุรกิจจะตอ้งอยู่ในสภาวะของการมีคู่แข่งหากตั0งราคาสูงกว่า
คู่แข่งมากแต่บริการไม่ไดมี้คุณภาพสูงกวา่คู่แข่งมากเท่ากบัราคาที�เพิ�มขึ0นยอ่มทาํใหลู้กคา้ไม่มาใชบ้ริการ 
 พิบูล ทีปะปาล (2543 : 241) กล่าววา่ราคา (Price) เป็นองคป์ระกอบหนึ�งที�ช่วยใหธุ้รกิจเกิดรายได ้
ละเป็นเครื�องมือเพียงอยา่งเดียวที�ช่วยในการขบัเคลื�อนใหเ้กิดการตดัสินใจซื0อ 
 ศุภร เสรีรัตน์ (2543 : 126) กล่าววา่การตั0งราคาสําหรับสินคา้และบริการเป็นงานที�สําคญัที�มีผล
ต่อความสําเร็จขององค์กรนกัการตลาดจาํนวนมากใช้การขึ0นราคาเพื�อเพิ�มกาํไรและราคาตํ�าสามารถใชใ้น
การเพิ�มส่วนครองตลาดไดร้าคาที�ต ํ�ากวา่ราคาของคู่แข่งขนัจะเป็นการดึงดูดลูกคา้รายใหม่และเปิดโอกาสให้
ธุรกิจไดมี้การใชเ้ครื�องมืออยา่งมีประสิทธิภาพ   
 ปณิศา  มีจินดา (2553 : 23) ราคา คือ มูลค่าของสินคา้หรือสิ�งอื�นๆที�ตอ้งจ่ายเพื�อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์
มาผูบ้ริโภคมีความสามารถในการคน้หาราคาทาํใหผู้บ้ริโภคสามารถต่อรองเพื�อราคาที�ถูกกวา่ได ้
 จากทรรศนะของนกัวิชาการกล่าวมานั0นสรุปไดว้่าราคาคือ มูลค่าของสินคา้และบริการที�
เป็นตวักาํหนดให้เกิดการซื0อจากผูบ้ริโภค ซึ� งการกาํหนดราคาที�สูงหรือตํ�าเกินไปอาจส่งผลให้มูลค่า
ของตราสินคา้เพิ�มขึ0นหรือลดลงได้ โดยราคาจะเป็นตวัต่อรองที�ทาํให้ผูบ้ริโภคสามารถต่อรองกบั
ผูข้ายสินคา้และบริการไดโ้ดยการสืบคน้ขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ 

3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place or Distribution) 
 ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2541/:/63) ช่องทางการจดัจาํหน่ายตือการให้บริการผา่นร้านการ
ให้บริการแบบนี0 เป็นแบบที�ทาํกนัมานานให้บริการดว้ยการเปิดร้านคา้ตามตึกแถวในชุมชนหรือใน
หา้งสรรพสินคา้แลว้ขยายสาขาออกไปเพื�อใหบ้ริการลูกคา้ไดสู้งสุด 
 พิบูลทีปะปาล (2543/:/260) กล่าวว่าการจดัจาํหน่ายเป็นเป็นการนาํผลิตภณัฑ์หรือบริการ
ไปสู่ผูบ้ริโภคใหต้รงตามความตอ้งการหรือช่วงเวลาที�ผูบ้ริโภคเกิดการซื0อหรือมีความตอ้งการ ณ เวลา
นั0นผา่นช่องทางต่าง ๆ 
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 ศุภร เสรีรัตน์/(2543/:/156)/ได้ให้ความหมายว่าการจดัจาํหน่ายคือกลุ่มหรือองค์กรที�มีส่วน
เกี�ยวขอ้งในการนาํผลิตภณัฑแ์ละบริการไปสู่ผูบ้ริโภค 
 ปณิศา  มีจินดา (2553/:/24) การจดัจาํหน่ายเป็นการกระจายสินคา้เพื�อให้ถึงมือผูบ้ริโภคอย่าง
ทนัท่วงที อาจทาํโดยกลุ่มองคก์รใด ๆ ที�ธุรกิจตอ้งการใหเ้ป็นผูก้ระจายสินคา้ 
 จากทรรศนะของนกัวิชาการกล่าวมานั0นสรุปไดว้า่ช่องทางการจดัจาํหน่ายหมายถึงวิธีการที�จะ
นาํสินคา้และบริการใหถึ้งมือผูบ้ริโภคอยา่งมีประสิทธิภาพ ผา่นช่องทางต่าง ๆ เช่น ร้านคา้ หรือ สาขาของ
กิจการนั0น เป็นตน้ 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion or Communication) 
 ชัยสมพล ชาวประเสริฐ/(2541/:/63) การส่งเสริมการตลาดสามารถทาํได้ในรูปแบบของการ
โฆษณาการประชาสัมพนัธ์ช่วยสร้างภาพลกัษณ์เกี�ยวกบัขอ้มูลของสินคา้ที�นาํเสนอขายสําหรับในธุรกิจ
บริการมกันิยมใชว้ธีิต่าง ๆ คือ   
  4.1 โครงการสะสมคะแนน (Loyalty Program) เนน้ความจงรักภกัดีจากลูกคา้ดว้ย
การใหสิ้ทธิประโยชน์สะสมทุกครั0 งของการใชบ้ริการทาํใหลุ้กคา้ผกูพนัธ์กบัธุรกิจมากขึ0น 
  4.2 การลดราคาโดยใชช่้วงเวลาเพราะวา่ลูกคา้มีช่วงเวลาในความตอ้งการที�แตกต่าง
กนัดงันั0นธุรกิจจึงควรนาํเรื�องนี0มาใชใ้นการเพิ�มช่องทางใหม้ากขึ0นตามความเหมาะสม 
  4.3 การสมคัรเป็นสมาชิกเป็นการผูกมดัและสร้างความไวว้างใจระหว่างลูกคา้และ
ธุรกิจ เพื�อป้องกนัไม่ใหลู้กคา้ไปรับหรือทดลองขอ้มูลข่าวสารของธุรกิจอื�น แต่ก็ควรระมดัระวงัเพราะ
วธีิการนี0 มีขีดจาํกดัอยูค่่อนขา้งมาก เมื�อผดิพลาดอาจทาํใหสู้ญเสียชื�อเสียงและลูกคา้ไปได ้
 พิบูล ทีปะปาล (2543 : 281) กล่าววา่ผลิตภณัฑ์ ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่ายที�เหมาะสมจะ
เป็นปัจจยัเพื�อจะนาํผลิตภณัฑอ์อกจาํหน่ายในตลาดเป้าหมายอยา่งดีที�สุด 
 ปณิศา  มีจินดา (2553 : 25) การส่งเสริมการตลาดเป็นการสร้างความพึงพอใจในตราสินคา้ให้กบั
ผูบ้ริโภคโดยเนน้การตอกย ํ0าในเรื�องของประสิทธิภาพและคุณสมบติัต่าง ๆ สามารถทาํไดโ้ดย การโฆษณา 
การประชาสัมพนัธ์ เป็นต้น ดังนั0นธุรกิจจึงควรที�จะรู้จักนําสื�อเหล่านี0 มาใช้อย่างเหมาะสม เพื�อเป็น
ตวักระตุน้ยอดขายของธุรกิจ  
 จากทรรศนะของนกัวิชาการกล่าวมานั0นสรุปไดว้่าการส่งเสริมการตลาด หมายถึงเครื�องมือ
ทางการตลาดเพื�อจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซื0อสินคา้ เช่น การจดัส่วนลดจดักิจกรรมพิเศษใน
โอกาสต่างๆและความน่าสนใจของสินคา้โปรโมชั�นประจาํเดือน  
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 5.  บุคลากร (People) 
 ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2541 : 63) บุคลากร คือ หน่วยของธุรกิจในระดบัต่าง ๆ ที�สําคญัไล่
ไปตั0งแต่พนกังานบริการไปจนถึงผูบ้ริหารในทุกส่วนขององคก์ร 
 ฉตัยาพร/เสมอใจ/และมทันียา/สมมิ/(2545 : 34 - 35) บุคลากรเป็นปัจจยัสําคญัสามารถสร้าง
ความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัดงันั0นพนกังานจึงตอ้งมีความรู้ความชาํนาญใน
งานที�ปฏิบติัมีทศันคติที�ดีมีบุคลิกภาพและการแต่งกายที�ดีเพื�อสร้างความน่าเชื�อถือมีมนุษยสัมพนัธ์มี
ความเสมอภาคในการใหบ้ริการลูกคา้ 
 ฉัตยาพร เสมอใจและมัทนียา/สมมิ/(2550/:/226)/อธิบายไวว้่า การบริการต้องมีความ
เกี�ยวข้องโดยตรงกับคนทั0งผูใ้ห้และผูรั้บบริการ บุคคลเป็นปัจจยัสําคญัที�อาจทาํให้ลูกค้ารับรู้ถึง
คุณภาพหรือเป็นผูท้าํลายคุณภาพก็ได ้ดงันั0นธุรกิจหรือกิจการตอ้งทาํการฝึกอบรมพนกังานบริการให้
เกิดความชาํนาญและมีใจรักในการบริการอยา่งสมบูรณ์ เพื�อสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้ที�เขา้มา
ใชบ้ริการไดอ้ยา่งสมบูรณ์ 
 สามารถสรุปไดว้า่บุคลากรคือพนกังานในองคก์รที�ทาํหนา้ที�ในการให้บริการลูกคา้ มีความ
กระตือรือร้น พนักงานมีจาํนวนเพียงพอ พนักงานมีความสุภาพอ่อนน้อมมีมนุษย์สัมพนัธ์และมี
มารยาทในการตอ้นรับและใหบ้ริการ พดูจาสุภาพ บุคลิกภาพดีแต่งกายสะอาดเรียบร้อย 
 6.กระบวนการใหบ้ริการ (Process) 
 ชยัสมพล ชาวประเสริฐ/(2541 : 63)/กระบวนการให้บริการจาํเป็นตอ้งอาศยัพนกังานที�มี
ประสิทธิภาพหรือเครื�องมือทนัสมยัในการทาํใหเ้กิดกระบวนการที�สามารถส่งมอบบริการที�มีคุณภาพ
ไดแ้ก่การตอ้นรับการชาํระเงินเป็นตน้กระบวนการให้บริการเป็นสิ�งที�ตอ้งทาํอยา่งต่อเนื�องโดยอาศยั
ความเห็นจากพนกังานและจากลูกคา้ซึ� งเป็นเรื�องที�จริงจงัและตอ้งมีการทาํอยา่งต่อเนื�อง 
 ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยุธยา/(2547 : 84 - 86)/กล่าววา่ กระบวนการให้บริการคือขั0นตอนหรือ
ระเบียบวธีิการที�เกี�ยวขอ้งกบัการบริการของพนกังาน ซึ� งตอ้งเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 
 ฉตัยาพร เสมอใจและมทันียา สมมิ (2545 : 34 - 35) กระบวนการให้บริการเป็นการส่งต่อใน
เรื�องของคุณภาพในการบริการใหก้บัลูกคา้อยา่งรวดเร็วและประทบัใจ 
 ฉตัยาพร เสมอใจและมทันียา สมมิ/(2550 : 225) อธิบายไวว้า่ กระบวนการในการบริการคือ
เรื�องของเวลาและประสิทธิภาพในการบริการ ดงันั0นกระบวนการบริการที�ดีจึงควรมีความรวดเร็วและ
มีประสิทธิภาพในการส่งมอบ และตอ้งง่ายต่อการปฏิบติัเพื�อที�พนกังงานจะไดท้าํไดอ้ยา่งมีแบบแผน
เดียวกนั 
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 จากทัศนะต่าง ๆ ที�นักวิชาการได้กล่าวมาแล้วสรุปได้ว่ากระบวนการให้บริการคือ
กระบวนการในการส่งมอบบริการที�มีประสิทธิภาพให้กบัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นการคิดเงิน ขั0นตอนในการ
ใหบ้ริการของพนกังาน ที�ตอ้งมีเอกลกัษณ์และสร้างความรวดเร็วใหก้บัลูกคา้ 
 7. สิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 ชยัสมพล ชาวประเสริฐ/(2541 : 63)/สิ�งแวดลอ้มทางกายภาพคือสิ�งที�ลูกคา้ใชเ้ป็นเครื�องหมาย
แทนคุณภาพของการให้บริการ ไดแ้ก่ สถานที�ตั0งของร้าน การตกแต่ง บรรยากาศ เป็นตน้กล่าวคือลูกคา้จะ
อาศยัสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพเป็นปัจจยัหนึ�งในการเลือกใชบ้ริการ 
 ฉตัยาพร เสมอใจและมทันียา สมมิ/(2545 : 34 - 35)/การสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพคือ 
สิ�งที�ผูบ้ริโภคสามารถสังเกตเห็นไดง่้ายทางกายภาพและเป็นสิ�งที�สื�อให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงภาพลกัษณ์ของ
การบริการไดอ้ยา่งชดัเจน  
 ฉตัยาพร เสมอใจและมทันียา สมมิ/(2550 : 226) อธิบายไวว้า่ การนาํเสนอทางกายภาพเป็นสิ�งไม่
สามารถมองเห็นไดแ้ต่สามารถทาํออกมาไดโ้ดยการสื�อผ่านสิ�งต่าง ๆ  โดยธุรกิจบริการที�ลูกคา้สามารถ
มองเห็นและใชเ้ป็นเกณฑ์ในการพิจารณาและตดัสินใจซื0อบริการ เช่น อาคารสํานกังานของบริษทั ทาํเล
ที�ตั0ง สื�อเหล่านี0จะสะทอ้นถึงรูปแบบและคุณภาพของบริษทัได ้
 สามารถกล่าวโดยสรุปไดว้่าสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพคือสิ�งที�ผูบ้ริโภคสามารถมองเห็นได้
ดว้ยตนเองและเป็นสิ�งที�สะทอ้นถึงความมีคุณภาพของธุรกิจซึ� งไม่สามารถวดัออกมาเป็นตวัเลขได ้ 
เช่น ความสะอาดของร้าน การตกแต่งร้านความสวยงามทนัสมยัความสวา่งภายในร้าน อากาศภายใน
ร้าน เครื�องแบบของพนกังานเป็นตน้ 
 

2.3  การตลาดธุรกจิบริการเฉพาะอย่าง 
 สุพรรณี อินทร์แกว้ (2549 :/3)ไดอ้ธิบายว่า การตลาดบริการคือกระบวนการวางแผน บริหาร
แนวคิด การตั0งราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดสาํหรับผลิตภณัฑบ์ริการเพื�อตอบสนองความ
พึงพอใจของผูบ้ริโภค โดยมีลกัษณะที�แตกต่างไปจากสินคา้ทั�วไป 5 ประการคือ 
 1. ไม่สามารถจบัตอ้งได ้คือ ลูกคา้ไม่สามารถที�จะรู้ล่วงหนา้ไดว้า่สิ�งที�จะไดรั้บคืออะไร 
 2. บริการไม่สามารถแบ่งแยกได ้คือ การบริการสามารถเกิดไดไ้ดแ้ค่ที�ใดที�หนึ� งในสถานการณ์
นั0น และตอ้งเกิดกบัเฉพาะลูกคา้ที�มาใชบ้ริการดว้ย 
 3. บริการจดัทาํมาตรฐานไดย้าก คือ เนื�องจากบริการมีความหลากหลายค่อนขา้งสูงจึงไม่สามารถ
นาํมาวดัไดว้า่สิ�งใดมีมาตรฐานหรือมีคุณภาพมากกวา่กนั 
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 4. บริการไม่สามารถเก็บไวไ้ด ้คือ การที�ธุรกิจบริการนั0นเป็นการทาํ ณ ขณะนั0นเวลานั0นจึงไม่
สามารถเก็บไวเ้หมือนสินคา้ชนิดอื�น โดยจะเกิดจากความตอ้งการที�แต่ต่างกนัไปในแต่ละสถานการณ์
นั�นเอง 
 5. บริการมีความไม่แน่นอน คือ การบริการมีปัจจยัเกี�ยวเนื�องมาจากหลายปัจจยัซึ� งหลกัๆแลว้คือ
เรื�องของพนกังาน ถา้หากพนกังานที�บริการมีสภาพจิตใจและร่างกายที�ไม่พร้อมก็จะทาํให้บริการมีความ
เปลี�ยนแปลงไปจากเดิมที�ธุรกิจตั0งไว ้
 ประเภทของธุรกิจบริการ  
สามารถจาํแนกไดเ้ป็น 4 กลุ่มใหญ่ คือ 
 1. บริการที�มุ่งเนน้ตวับุคคล เป็นลกัษณะของการบริการที�ตอ้งมีลูกคา้อยูร่่วมในขณะบริการ 
  1.1 การขนส่งผูโ้ดยสาร 
  1.2 การดูแลสุขภาพ 
  1.3 ที�พกัอาศยั 
  1.4 ร้านเสริมสวย 
  1.5 การรักษาพยาบาล 
  1.6 ภตัตาคาร/บาร์ 
  1.7 การตดัผม 
  1.8 บริการฌาปนกิจศพ 
 2. บริการที�มุ่งความเป็นเจา้ของ คือ บริการที�ผูซื้0อเป็นเจา้ของสินคา้ที�นาํไปขอรับการบริการ 
  2.1 บริการขนส่งสินคา้ 
  2.2 บริการซ่อมบาํรุง 
  2.3 บริการคลงัสินคา้ 
  2.4 บริการทาํความสะอาด 
  2.5 บริการจดัจาํหน่าย 
 3. บริการที�มุ่งเนน้ความคิดของบุคคล คือ การบริการที�ตอบสนองต่อความคิดของบุคคล ซึ� งเป็น
สิ�งที�มองไม่เห็นโดยขึ0นอยูก่บัสิ�งอาํนวยความสะดวกในการบริการ 
  3.1 การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
  3.2 ศิลปะ และการบนัเทิง 
  3.3 บริการใหค้าํปรึกษา 
  3.4 บริการการศึกษา 
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  3.5 วทิย ุโทรทศัน์ โทรศพัท ์
 4. บริการที�มุ่งเน้นทรัพยสิ์นไม่สามารถจบัต้องได้ คือ การบริการที�เป็นรูปแบบของขอ้มูล
ข่าวสาร 
  4.1 บริการรับทาํบญัชี 
  4.2 บริการธนาคาร 
  4.3 บริการประมวลผลขอ้มูล 
  4.4 บริการปรึกษาทางดา้นซอฟทแ์วร์ 
  4.5 บริการลงทุนในหลกัทรัพย ์
 ส่วนประสมการตลาดธุรกิจบริการ 
 ผลิตภณัฑบ์ริการ (Services Product) หมายถึง กิจกรรมการบริการที�ธุรกิจจดัทาํขึ0นเสนอขายเพื�อ
สนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื�อใหเ้กิดความพึงพอใจ โดยการเสนอขายบริการหลกัเป็นตวัดาํเนินธุรกิจ
ในทางหลกัและเสนอบริการเสริมเพื�อกระตุน้ภาพลกัษณ์ดา้นผลิตภณัฑก์ารบริการใหดี้มากขึ0น  
 กลยทุธ์การตั0งราคา (Price Strategy) คือ การตั0งราคาตามตน้ทุนโดยอาศยัตน้ทุนเป็นหลกับวกกบั
กาํไรที�ตอ้งการ โดยความยดืหยุน่ของการตั0งราคานั0นขึ0นอยูก่บัคุณภาพ และความชาํนาญของบริการ ซึ� งตอ้ง
คาํนึงถึงความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกัคุณค่าที�ลูกคา้จะไดรั้บตอ้งเหมาะสมกบัมูลค่าการใชจ่้ายที�เสียใป 
ดงันั0นการใหบ้ริการที�ดีกวา่ รวดเร็วกวา่ แตกต่างจากคู่แข่งขนั สามารถตั0งราคาที�สูงได ้ 
 การจดัจาํหน่ายบริการ (Service Distribution) คือการจดัสถานที�สําหรับลูกคา้ที�มาใชบ้ริการ ซึ� ง
ทาํเลที�ตั0งในการให้บริการควรสามารถที�จะครอบคลุมตลาดไดอ้ย่างกวา้งขวาง จึงขึ0นอยู่กบัการเลือกทาํเล
ที�ตั0งเป็นสาํคญั ควรเลือกทาํเลที�ตั0งใหเ้หมาะสมกบัการบริการแต่ละประเภท เช่น โรงภาพยนตร์ควรตั0งอยูใ่น
ที�ชุมชน หรือศูนยก์ารคา้ เป็นตน้ 
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือกิจกรรมทางการตลาดที�สําคญัที�ธุรกิจใชติ้ดต่อสื�อสารกบั
ผูบ้ริโภคเพื�อแจง้ขอ้มูลข่าวสารเกี�ยวกบัองคก์รและบริการต่าง ๆ  โดยส่วนมากใชว้ธีิการโฆษณาซึ�งตอ้งเลือก
ให้เหมาะสมกับธุรกิจของตนเอง และไม่ขัดกับกฎหมาย เช่น ภาพยนตร์ใช้โปสเตอร์หรือนิตยสาร 
ร้านอาหารใชโ้บวช์วัร์ หรือมาสคอตของร้าน เป็นตน้ 
 การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling) เป็นเครื�องมือสาํคญัที�จะสามารถสื�อสารกบัลูกคา้ได้
อย่างถูกตอ้งเพราะธุรกิจบริการไม่สามารถแสดงออกมาเป็นรูปธรรมได้ จึงตอ้งอาศยัผูเ้ชี�ยวชาญในการ
บริการมานาํเสนอเพื�อใหเ้กิดการบริโภคของลูกคา้ มกัใชก้ารตลาดทางตรงโดยใชบุ้คคลโดยสามารถเป็นได้
ทั0งเครื�องมือทางการสื�อสารและช่องทางการจดัจาํหน่ายที�มีประสิทธิภาพในการเขา้ถึงลูกคา้ไดสู้ง เพราะการ
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อธิบายและแนะนาํต่าง ๆ จะสามารถสร้างความเขา้ใจให้กบัลูกคา้ได้อย่างทนัทีและกระตุน้ให้เกิดการ
ตดัสินใจซื0อไดไ้วมากขึ0น 
 กระบวนการให้บริการ (Process) เป็นส่วนประสมทางการตลาดที�สําคญัอีกประการหนึ� งของ
ธุรกิจบริการที�ตอ้งอาศยัพนกังานและเครื�องมือที�ทนัสมยั เพื�อให้ลูกคา้ไดรั้บความสะดวกและรวดเร็ว ไม่
ยุง่ยาก ควรจดัให้บริการในลกัษณะของ One Stop Service ตั0งแต่เริ�มตน้จนจบกระบวนการในเวลาและ
สถานที�เดียวกนั 
 สิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical) เป็นอีกตวัเลือกหนึ�งที�ลูกคา้ใชใ้นการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ 
ไดแ้ก่ ตวัอาคาร เครื�องมือ อุปกรณ์ต่าง ๆ ที�ใชใ้นการให้บริการ เช่นการตกแต่งสถานที� บรรยากาศภายใน
สํานักงาน เฟอร์นิเจอร์ที�ใช้ การจดัสรรพื0นที�ในการให้บริการ ห้องนํ0 า ป้ายประชาสัมพนัธ์ ตลอดจน
แบบฟอร์มต่าง ๆ ที�มีไวบ้ริการลูกคา้ เป็นตน้ 
 

2.4ลกัษะของธุรกจิร้านอาหาร 
 Royal/Thai/Consulate/General/-/Vancouver (ออนไลน์, 2555)ได้อธิบายเกี�ยวกับธุรกิจ
ร้านอาหารว่าเป็นธุรกิจที�ใชเ้วลาทาํการประมาณ 10 - 15 ชั�วโมงต่อวนั ดงันั0นจึงมีความจาํเป็นตอ้งมี
การพฒันาและปรับปรุงเรื�องของคุณภาพอาหารและการบริการอยา่งสมํ�าเสมอ รวมไปถึงการจดัจา้งที�
พนักงานที�มีใจรักในการบริการเพื�อเป็นการกระตุน้ภาพลกัษณ์ที�ดีให้กบัธุรกิจ ซึ� งสามารถจาํแนก
ประเภทออกมาไดด้งันี0  
 1. ร้านอาหารแบบดั0งเดิม (Traditional) เป็นร้านอาหารที�มีความหลากหลายของกลุ่มลูกคา้
และประเภทอาหาร 
 2. ร้านอาหารทอ้งถิ�น (Ethnic) เนน้อาหารประจาํทอ้งถื�น ประเทศต่าง ๆ 
 3. ร้านอาหารที�มีลกัษณะเฉพาะ (Specialty) เป็นร้านที�เน้นอาหารที�ตอ้งมีการจดัเตรียม
เฉพาะ เช่น ร้านอาหารเจ มงัสวรัิติ เป็นตน้ 
 4. ร้านอาหารแบบคอฟฟี� ช๊อป (Coffee Shop)บริการอาหารวา่ง และเครื�องดื�มเป็นหลกั 
 5. ร้านอาหารฟาสตฟ์ู๊ ด (Fast Food)บริการอาหารที�เนน้การจดัเตรียมที�ง่าย เมนูจาํกดั นิยม
ทาํในรูปของแฟรนไชส์ 
 6. ร้านอาหารแบบโรงอาหาร (Cafeteria)/บริการอาหารที�มีการจดัเตรียมไวแ้ลว้ ผูบ้ริโภคมี
จาํนวนมาก 
 7. ร้านอาหารแบบบริการตนเอง (Self-Serve)/เป็นธุรกิจขนาดเล็ก ไม่มีพนักงานเสริฟ 
ลูกคา้ตอ้งบริการตนเอง 
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 ประเภทของอาหารญี�ปุ่น 
 ไทยกู๊ดวิวดอทคอม (ออนไลน์, 2555) อธิบายวา่ ญี�ปุ่นเป็นประเทศที�ขึ0นชื�อเรื�องของความ
พิถีพิถนัในการเลือกใชว้ตัถุดิบและการจดัตกแต่งหนา้ตาของอาหารที�สวยงามโดยเนน้ที�ความประณีต
และศิลปะที�ละเอียดอ่อน อาหารส่วนใหญ่ที�ไดรั้บความนิยมจะเป็นอาหารประเภทปลา แต่นอกจาก
เมนูปลาแลว้ยงัมีอาหารชนิดอื�นอีกหลายประเภท คือ 
 1. บะหมี� เป็นอาหารที�ไดรั้บความนิยมตลอดทั0งปี โดยจะแบ่งยอ่ยไดเ้ป็น 3 ประเภท 
  1.1 โซบะ เส้นสีนํ0าตาล ทาํจากบกัวที ทานคู่กบัวาซาบิ นิยมทานในหนา้ร้อน 
  1.2 โซเมง็ เส้นสีขาวและบาง ทาํจากขา้วสาลี ช่วยใหส้ดชื�นเมื�อทานในหนา้ร้อน 
  1.3 อุดง้ เส้นสีขาว หนา ทาํจากขา้วสาลี ใหค้วามอบอุ่นเป็นอยา่งดีในหนา้หนาว 
 2. ซูชิและซาชิมิ เป็นอาหารดิบ ที�ไดรั้บความนิยมมากในญี�ปุ่น นิยมทานคู่กบัวาซาบิ 
 3. นาเบโมโนะ เป็นอาหารประเภทหมอ้อุ่นร้อน ใส่ผกัและเนื0อปลา เนื0อสัตวต่์าง ๆ 
 4. สึเกโมโนะ เป็นอาหารประเภทผกัดอง มีหลายรสชาติ เสริฟพร้อมกบัอาหารชนิดต่าง ๆ 
 5. เบน็โตะ เป็นอาหารกล่อง ที�เพิ�มเขา้มาเพื�อสร้างความสะดวกสบายใหก้บัคนที�ไม่มีเวลา 
 ธุรกจิร้านอาหารญี�ปุ่นในประเทศไทย 
 1. ร้านฟูจิ/(Fuji/Restaurant)/เป็นธุรกิจร้านอาหารญี�ปุ่นที�ขยายธุรกิจมาสู่ประเทศไทย 
ลกัษณะของการตกแต่งร้านมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัที�เน้นในเรื�องของความใกลชิ้ดเป็นกนัเองระหว่าง
ผูใ้ช้บริการและพนกังาน รวมไปถึงเน้นกลุ่มเป้าหมายที�เน้นไปในเรื�องของครอบครัวที�มาใชบ้ริการ
เพื�อสร้างความสัมพนัธ์ที�ใกลชิ้ด วตัถุดิบที�ใชมี้ทั0งที�นาํเขา้จากญี�ปุ่นและภายในประเทศไทย ส่วนเรื�อง
ของคุณภาพนั0นมีอยู่ค่อนขา้งสูงเพราะบริษทัญี�ปุ่นเป็นผูค้วบคุมในทุกส่วนของการผลิต จึงสามารถ
มั�นใจไดว้า่ภตัตาคารอาหารญี�ปุ่นฟูจิจะเป็นที�นิยมของคนไทยเป็นอยา่งมาก (Fuji(ออนไลน์), 2555) 
 2. ร้านโออิชิ บุฟเฟ่ต ์(OishiBuffet) เป็นภตัตาคารอาหารญี�ปุ่นที�ให้บริการแบบบุฟเฟ่ตต์ลอดทั0ง
วนั โดดเด่นเรื�องของการใช้วตัถุดิบที�มีคุณภาพจากธรรมชาติตามฤดูกาลคุณภาพสูง มีทั0งอาหารไทย จีน 
ญี�ปุ่น และยโุรป ในระยะเวลาที�กาํหนดคือ 1.45 ชั�วโมงต่อท่าน(Oishi Group(ออนไลน์), 2555) 
 3. ร้านโอโตยะ (Ootoya) เป็นธุรกิจร้านอาหารญี�ปุ่นที�มีจุดกาํเนิดเริ�มมาจากประเทศญี�ปุ่น
โดยตรง ภายใตแ้นวคิดของการบริการอาหารที�มีลกัษณะแบบ Homemade style ภายใตร้าคาที�ไม่เกิน
ตวัจนเกินไป ลกัษณะของร้านจะเป็นบรรยากาศแบบญี�ปุ่นที�เน้นความอบอุ่น ไม่กวา้งขวางมากนัก 
โดยสาขาแรกที�เริ�มเขา้มาเปิดในประเทศไทยไดมี้การเปิดตวัที� J Avenue ทองหล่อ ปี 2548 (บริษทั ซี
อาร์จี อินเตอร์เนชั�นเนลฟู้ ด จาํกดั(ออนไลน์), 2555) 
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 4. ร้านซูกิชิ (Sukishi) บริหารงานโดยคนไทย รูปแบบธุรกิจเป็นร้านอาหารบุฟเฟ่ต์สไตล์
ญี�ปุ่น และซูชิสายพาน เนน้การตกแต่งร้านที�อบอุ่นทนัสมยักลุ่มลูกคา้คือกลุ่มของครอบครัวและคนวยั
ทาํงาน รวมไปถึงนกัเรียนนกัศึกษา ซึ� งไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมาก (Sukishigroup(ออนไลน์), 2012) 
 5. ร้านสุคิยะ (Sukiya) อีกธุรกิจหนึ� งที�ตน้กาํเนิดมาจากประเทศญี�ปุ่น ซึ� งเขา้มาลงทุนใน
ประเทศไทยดว้ยการเปิดขายขา้วหนา้เนื0อซึ� งเป็นเอกลกัษณ์หนึ�งที�โด่งดงัมากในญี�ปุ่นและกาํลงัไดรั้บ
ความนิยมสําหรับกลุ่มคนที�ชอบรับประทานเนื0 อ ราคาไม่แพงจนเกินไปซึ� งเริ� มต้นที�  69 บาท 
(Marumura online(ออนไลน์), 2555) 
 6. ร้านยาโยอิ (Yayoi) เป็นร้านอาหารญี�ปุ่นอีกร้านหนึ�งที�ไดรั้บความนิยมจากลุ่มวยัรุ่นเป็น
อย่างมาก เพราะการออกแบบอาหารที�ให้มีความดึงดูดทางดา้นหน้าตาและรสชาติที�เป็นเอกลกัษณ์
เหมาะสมสําหรับคนไทย แนวคิดการเกิดร้านยาโยอินั0นมาจากการรวมตวักนัของร้านอาหารญี�ปุ่น
ทั�วไปกบัธุรกิจอาหารกล่องหรือที�เรียกวา่เบน็โตะ อาหารภายในร้านจะมีทั0งแบบเป็นเซ็ทเมนูและแยก
เดี�ยว ส่วนเรื� องของราคาอยู่ในขั0 นปานกลางผู ้บริโภคทั�วไปสามารถเข้าใช้บริการได้ (Yayoi 
Restaurant(ออนไลน์), 2555) 
 7. ร้านมารุกาเมะ/เซเมง/(Marugame/Seimen)/เป็นร้านอาหารญี�ปุ่นประเภทเส้นที�มี
เอกลกัษณ์เฉพาะในเรื�องของอุดง้ โดยเน้นความพิถีพิถนัในเรื�องของการใช้วตัถุดิบที�มีคุณภาพจาก
ประเทศญี�ปุ่น และรูปแบบการบริการที�ไม่เหมือนใครคือการบริการตนเองดว้ยการเลือกท๊อปปิ0 งเติม
บนถว้ยอุดง้ รวมไปถึงสร้างความสนใจดว้ยการใชค้รัวแบบเปิดเพื�อให้ลูกคา้ไดเ้ห็นวิธีการทาํเส้นอุดง้
ที�สดใหม่ตลอดเวลา (Bkkmenu online(ออนไลน์), 2555) 
 8. ร้านฮะจิบงั ราเมน (Hachiban Remen) เป็นธุรกิจที�มีตน้กาํเนิดมาจากญี�ปุ่น เนน้เอกลกัษณ์ของ
นํ0าซุปที�มีทั0งร้อนและเยน็ รูปแบบอาหารที�หลากหลายทั0งจานหลกั และจานรอง พร้อมทั0งเครื�องเคียงต่าง ๆ 
มากมาย จุดสังเกตความเป็นฮะจิบงั คือ ลูกชิ0นที�มีสัญลกัษณ์เป็นหมายเลข 8 ซึ� งแสดงถึงความเป็นที�ไม่
สิ0นสุดของธุรกิจตามความเชื�อของชาวจีนและญี�ปุ่นนั�นเอง (Thaihachiban online(ออนไลน์), 2555) 
 9. ร้านโออิชิ ราเมน (Oishi Remen) ร้านราเมนในเครือของโออิชิ กรุ๊ป ให้บริการอาหารญี�ปุ่น
ประเภทเส้นซึ�งผา่นขั0นตอนการผลิตที�ทนัสมยัและมีคุณภาพ และเอกลกัษณ์เฉพาะคือการทาํนํ0 าซุปราเมน 4 
แบบ ใหเ้ลือกรับประทานไดต้ามความชอบของแต่ละบุคคล (Oishigroup(ออนไลน์), 2555) 
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2.5งานวจัิยที�เกี�ยวข้อง 
 ผูศึ้กษาไดท้บทวนวรรณกรรมที�เกี�ยวกบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการของธุรกิจบริการต่าง ๆ 
ที�มีผูจ้ดัทาํมาก่อนเพื�อใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาและวางกรอบแบบสอบถามโดยสรุปวรรณกรรมที�
เกี�ยวขอ้งดงันี0  
 จาํรัส พุ่มจันทร์ (2553) เรื� องกลยุทธ์การตลาดที�มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ร้านอาหารเนื0อย่างเกาหลีในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานีจงัหวดัอุบลราชธานีพบว่า กลุ่มตวัอย่างที�
เขา้มาใชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงซึ� งมีรายไดต้ั0งแต่ 5,001-10,000 บาท ภาพรวมของกลยุทธ์ทาง
การตลาดอยู่ในระดับมาก อิทธิพลต่อการใช้บริการร้านอาหารเนื0 อย่างเกาหลีเรียงลําดับตาม
ความสําคญั คือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นกระบวนการและดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย โดยในดา้นลกัษณะทางกายภาพให้ความสําคญักบัความสะอาดของห้องนํ0 า และการมีที�จอด
รถที�เพียงพอ ปลอดภยั ดา้นผลิตภณัฑ์ให้ความสําคญักบัความอร่อยและสะอาดสดใหม่อยูเ่สมอ เมื�อ
เปรียบเทียบกบักลยทุธ์ทางการตลาดแลว้พบวา่ เพศ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดที้�แตกต่างกนั มี
การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารเนื0อยา่งเกาหลีที�ต่างกนั อยา่งมีระดบันยัสาํคญัที� 0.05  
 ดุจเดือน วงษ์กวน (2553) เรื� องปัจจยัการตดัสินเลือกใช้บริการร้านอาหารของผูบ้ริโภค
ชายหาดบางแสนจงัหวดัชลบุรีพบว่าผูบ้ริโภคที�มีเพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได้ที�แตกต่างกนัให้
นํ0าหนกัปัจจยัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอาหารในชายหาดบางแสน จงัหวดัชลบุรีไม่แตกต่างกนั 
ภาพรวมของการตดัสินใจเลือกใช้บริการทั0ง 7 ดา้น อยูใ่นระดบัมาก และเมื�อพิจารณาแลว้พบวา่ ดา้น
สถานที�ช่องทางการจดัจาํหน่ายคือสิ�งที�ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมากที�สุด รองลงมาคือ ดา้นราคา 
 ศิริพร ศิลธร (2551)  เรื�องการตดัสินใจใชส้ถานบริการรับจดัเลี0 ยงของผูบ้ริโภคในร้านอาหารสวน
ทิพย ์พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนมากเป็นเพศหญิงช่วงอายุ 31- 40 ปี การศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี อาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน ไดใ้ห้ลกัษณะของการตดัสินใจวา่ดา้นผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคตดัสินใจในการจดัเลี0 ยงที�มีรูปแบบ
แปลกใหม่มากที�สุดดา้นกระบวนการใหบ้ริการผูบ้ริโภคตดัสินใจมีเอกลกัษณ์ในการบริการมากที�สุด ผลการ
วเิคราะห์ความสัมพนัธ์จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลพบวา่ ผูที้�ตดัสินใจใชบ้ริการรับจดัเลี0 ยงร้านอาหารสวน
ทิพยที์�มีการศึกษารายได้ลกัษณะที�อยู่อาศยัต่างกนัมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้บริการรับจดัเลี0 ยง
ร้านอาหารสวนทิพยด์า้นการส่งเสริมการตลาดอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ผูที้�ตดัสินใจใชบ้ริการ
รับจดัเลี0ยงร้านอาหารสวนทิพยที์�มีลกัษณะที�อยูอ่าศยัต่างกนัมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการรับจดั
เลี0ยงร้านอาหารสวนทิพยด์า้นผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 กนกพิชญ์ มาลยักุล (2550) เรื�องปัจจยัดา้นการตลาดบริการที�มีผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกใช้
บริการร้านอาหารและผบัในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัพะเยา ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
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เป็นเพศชายอายรุะหวา่ง 36 - 40 ปี อาชีพขา้ราชการซึ�งใหค้วามสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดสําคญั
ในระดบัมากเรียงลาํดบัไดแ้ก่ ดา้นพนกังาน ดา้นสถานที� ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นการส่งเสริม
การตลาด   
 ปัญญดา บุญสิน (2551) เรื�องปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคอาหารญี�ปุ่นฟูจิ 
ในหา้งสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานครพบวา่ตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 15 - 20 ปี การศึกษา
ระดบัปริญญาตรี อาชีพนกัเรียนนกัศึกษา รายไดต่้อเดือนตํ�ากวา่ 10,000 บาท ความถี�ในการบริโภคเดือนละ 
1 ครั0 ง ค่าใชจ่้ายต่อครั0 ง 300 บาท โอกาศในการเลือกใชบ้ริการคือเพื�อพบปะสังสรรค ์โดยปัจจยัส่วนประสม
ทางตลาดบริการที�มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคอตัาคารอาหารญี�ปุ่นฟูจิ คือ ดา้นผลิตภณัฑ์และ
ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 
 รสสุคนธ์ วิจิตเวชไพศาล (2551) เรื�องพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นประเภทราเมน
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญเป็นเพศหญิง ช่วงอายุ 21-25 ปี เป็น
นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี รายไดเ้ฉลี�ยตํ�ากว่า 10,000 บาท เหตุผลที�รับประทานเพราะราคาถูกกว่าอาหาร
ประเภทอื�นโดยค่าใช้จ่ายอยู่ที� 91-120 บาทต่อคนต่อมื0อ โดยกลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจาํหน่าย บุคลากร กระบวนการให้บริการและลกัษณะ
ทางกายภาพในระดบัมาก ส่วนการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบักลาง ซึ� งผูใ้ช้บริการที�มีรายไดแ้ละระดบั
การศึกษาที�แตกต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นที�ไม่แตกต่างกนั 
 เนาวรัตน์ แก้วสัตยา (2552) เรื�องพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
ร้านอาหาร กรณีศึกษา:/ภัตตาคารอาหารเกาหลี-ญี� ปุ่น/ซูกิ ชิ/ที�ตั0 งอยู่ในห้างสรรพสินค้าในเขต
กรุงเทพมหานครพบวา่ผุบ้ริโภคที�ใชบ้ริการภตัตาคารอาหารญี�ปุ่น- เกาหลี/ซูกิชิ ทั0งโดยรวมและรายสาขามี
ลกัษณะประชากรศาสตร์ที�แตกต่างกนั ไดแ้ก่ อายุเฉลี�ย ระดบัการศึกษา อาชีพ ช่วงรายได ้ส่วนพฤติกรรม
การใช้บริการที�แตกต่างกัน/ได้แก่/ลักษณะกลุ่มในการใช้บริการ/จํานวนผู ้ใช้บริการ/เวลาที�นิยม
รับประทานซูกิชิและรับประทานอาหารปิ0 งย่างรวมถึงประเภทอาหารญี�ปุ่นที�นิยมสั�ง สําหรับปัจจยัที�มี
อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการไม่พบวา่มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ โดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภค
เลือกใชบ้ริการเพราะความหลากหลายของรายการอาหารซึ�งยดึเอาคุณภาพและราคาเป็นหลกั  
 พิชญดา ลือชา (2554) เรื�องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการที�มีผลต่อผูบ้ริโภคใน
การเลือกใชบ้ริการร้านอาหารและผบัในเขตตาํบลบา้นคู่ อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย พบว่า ผูที้�ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 20-25 ปี อาชีพนกัเรียนนกัศึกษา มีรายไดต่้อเดือน
น้อยกว่า 10,001 บาท การศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ซึ� งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการที�มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการนั0นสูงสุดไดแ้ก่ ดา้นราคา รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ที�ต ํ�าสุดคือ 
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ดา้นการส่งเสริมการตลาด และเมื�อจาํแนกตามปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์พบว่าผูบ้ริโภคที�มีเพศ 
อาย ุอาชีพ รายไดต่้อเดือน และระดบัการศึกษาแตกต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัภาพรวมไม่แตกต่างกนั 
 ณธชัพงศ ์โชติปรีชารัตน์ (2553) เรื�องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการที�มีผลต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นย่านถนนนิมมานเหมินทร์อาํเภอเมือง
เชียงใหม่ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงเป็นนกัเรียนนกัศึกษามีอายุไม่เกิน 25 ปี
รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 5,000 - 10,000 บาท ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นยา่นนิมมานเหมินทร์มีความถี�คือ
นานๆครั0 ง โดยมีค่าใช้จ่าย/201/-/400/บาทต่อครั0 ง/ไปทานเพราะอยากไปบริโภคอาหารญี� ปุ่น
ผูใ้ช้บริการ/2/-/3/คนต่อครั0 ง ด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการจากการศึกษาพบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามให้ระดบัการมีผลต่อการตดัสินใจของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการที�มีผลต่อ
การตัดสินใจของผูบ้ริโภค/ในการเลือกร้านอาหารญี�ปุ่น/ย่านถนนนิมมานเหมินทร์/อาํเภอเมือง
เชียงใหม่อยู่ในระดบัมาก มีปัจจยัย่อยที�มีผลมากที�สุดเรียงตามลาํดบัคืออนัดบัแรกไดแ้ก่ด้านบุคคล
เรื�องพนักงานเอาใจใส่ลูกคา้ด้านกระบวนการให้บริการเรื� องความถูกตอ้งในการเสิร์ฟอาหารตาม
รายการที�ไดส้ั�งไปดา้นผลิตภณัฑ์เรื�องคุณภาพของอาหารและเครื�องดื�มดา้นราคาเรื�องราคาอาหารและ
เครื�องดื�มเหมาะสมกบัคุณภาพดา้นหลกัฐานทางกายภาพเรื�องความสะอาดของจานชอ้นส้อมดา้นช่อง
ทางการจัดจาํหน่ายเรื� องการมีเวลาเปิด/-/ปิดที�แน่นอนและด้านการส่งเสริมการตลาดเรื� องการ
ใหบ้ริการเครื�องดื�มชาเขียวญี�ปุ่นแบบไม่มีค่าใชจ่้ายตามลาํดบั 
 นภดล เจริญวิริยะธรรม (2553) เรื�อง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการที�มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นในศูนยก์ารคา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 21 - 35 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีสถานภาพโสด 
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 10,001/-/20,000 บาท มีพฤติกรรมการบริโภค
อาหารญี�ปุ่นพบวา่ ผุต้อบแบบสอบถามเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นในศูนยก์ารคา้ร้านฟูจิมากที�สุด มี
ความถี�ในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นนอ้ยกวา่ 2 ครั0 งต่อเดือน ใชใ้นโอกาสพบปะสังสรรคนิ์ยมเลือก
รับประทานอาหารที�มีรูปแบบการขายแบบเป็นชุด ใชบ้ริการครั0 งละ 3 - 4 คน ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 301 
- 600 บาทต่อครั0 ง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจของผุบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นในศูนยก์ารคา้ในกรุงเทพมหานคร พบว่า ค่าเฉลี�ยรวมของแต่ละปัจจยัในระดบัมาก เมื�อ
พิจารณาปัจจยัยอ่ยพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นความสดใหม่ของ
อาหาร ดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของวตัถุดิบ ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัทาํเลที�ตั0งของร้านอาหารญี�ปุ่นในศูนยก์ารคา้ทาํให้
สะดวกต่อการเดินทาง ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัการมีโปรโมชั�น
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อาหารตามฤดูกาล ดา้นกระบวนการ ผูต้อบแบบสอบให้ความสําคญักบัการไดรั้บอาหารและเครื�องดื�มอยา่ง
ถูกตอ้ง ดา้นบุคคล ผุต้อบแบบสอบถามใหค้ามสาํคญักบัพนกังานใหก้ารบริการไดอ้ยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว และ
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัความสะอาดภายในร้าน 
 รุ่งทิวา ดุษฎีเชษฐากุล (2552) เรื�องพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกร้านอาหารญี�ปุ่นในอาํเภอ
เมืองเชียงราย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ/21/-/30/ปีสถานภาพโสดระดับ
การศึกษาสูงสุดที�สําเร็จคือมธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่าเป็นนกัเรียนหรือนกัศึกษารายไดเ้ฉลี�ยต่อ
เดือน 5,001/-/20,000 บาท ดา้นพฤติกรรมพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเลือกรับประทานปลาดิบ (ซาซิมิ) ขา้ว
ปั0 นหนา้ปลาดิบและเส้นร้อน โดยมีเหตุผลที�เลือกรับประทานอาหารในร้านอาหารญี�ปุ่นเพราะอาหารรสชาติ
อร่อยอาหารสะอาดสีสันสวยงามและบริการดีนิยมบริโภคอาหารญี�ปุ่นในวนัหยุด (เสาร์ - อาทิตย)์ ช่วงเวลา 
16:00/-/21.00 น. โดยมีความถี�ในการบริโภคอาหารญี�ปุ่น 1 ครั0 งต่อเดือนนิยมใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นที�มี
ทาํเลที�ตั0งใกลที้�พกัอาศยัและใกลแ้หล่งชุมชนมีค่าใชจ่้ายเฉลี�ยต่อครั0 งต่อคน 60/-/120 บาท มีแหล่งที�ทาํให้
รู้จกัร้านอาหารญี�ปุ่นจากเพื�อนหรือคนรู้จกัป้ายโฆษณาและใบปลิวหรือแผ่นพบั จาํนวนบุคคลที�ร่วม
รับประทานอาหารญี�ปุ่นดว้ย 2 - 3 คน ดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการพบวา่ปัจจยัที�มีผลต่อการ
เลือกรับประทานอาหารญี�ปุ่นในระดบัมากเรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยรวม เมื�อพิจารณาในปัจจยัยอ่ยของปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดบริการในแต่ละดา้นที�มีผลต่อการเลือกรับประทานอาหารญี�ปุ่นโดยมีค่าเฉลี�ยสูงสุด
พบว่าด้านผลิตภณัฑ์คืออาหารมีรสชาติอร่อยด้านราคาคือราคาเหมาะสมกับคุณภาพของอาหารและ
เครื�องดื�มดา้นสถานที�คือทาํเลที�ตั0งอยูใ่นยา่นชุมชนดา้นการส่งเสริมการตลาดคือมีการโฆษณาทางสื�อต่างๆ
ดา้นบุคลากรคือพนกังานมีความรู้ความสามารถในการใหบ้ริการเป็นอยา่งดีดา้นสิ�งนาํเสนอทางกายภาพคือ
สถานที�สะอาดและดา้นกระบวนการคือไดรั้บอาหารและเครื�องดื�มอยา่งถูกตอ้งตามที�สั�ง 
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บทที� 3 
 

วธีิดาํเนินการวจิยั 
 

 ในการศึกษาเรื�องปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัปทุมธานีซึ� งผูศึ้กษาไดมี้วธีิการดาํเนินการวจิยัตามขั<นตอนดงันี<  
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. เครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยั 
 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 4. วธีิวเิคราะห์ขอ้มูล 
 
3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากร 

 ประชากรที�ใช้ในการศึกษาครั< งนี< คือผูบ้ริโภคที�เคยเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นในจงัหวดั
ปทุมธานี 
 การเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอย่างที�ใช้ในการวิจยัในที�นี< หมายถึงผูบ้ริโภคที�เคยเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
โดยผูศึ้กษาใช้สูตรการคาํนวณการหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจาํนวนประชากร ดงันี<  
(พิมพา หิรัญกิตติ, 2552 : 135)  
 
    n  =  

 
    n  =            = 384.16 
   
เมื�อ  n =   ขนาดตวัอยา่ง 
 P = สัดส่วนประชากรที�สนใจศึกษา 
 q =  1 - p (สัดส่วนของประชากรที�ไม่ไดศึ้กษา) 
 Z =  ค่าระดบัความเชื�อมั�นหรือระดบันยัสาํคญัถา้ระดบัความเชื�อมั�น 95% มีค่า z = 1.96 
 E = ระดบัของความคลาดเคลื�อนที�ยอมใหเ้กิดขึ<นได ้
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 การสุ่มตัวอย่าง 

 เลอืกวธีิการสุ่มแบบหลายขั%นตอน (Multi - Stage Sampling)ดังนี% 
                1. ใช้วิธีการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการพิจารณาพื<นที�ในการเลือกเก็บ
ขอ้มูลตามพื<นที�ที�มีสาขาของร้านอาหารญี�ปุ่นให้บริการโดยเลือกสาขาที�มีจาํนวนผูเ้ขา้มาใช้บริการ
จาํนวนมาก 5 สาขา คือ ศูนยก์ารคา้ฟิวเจอร์ปาร์ค รังสิต ห้างโลตสั สาขารังสิต ห้างโลตสัสาขาคลองสี� 
หา้งโลตสัสาขาลาํลูกกาและหา้งโลตสัสาขา นวนคร 
 2. ใชว้ธีิการสุ่มแบบโควตา (Quota Sampling) ในการเก็บแบบสอบถามจากผูบ้ริโภคในสถานที�ที�
เลือกจาํนวน 5 แห่ง แห่งละ 77 ชุด รวมเป็น 385 ชุด ดงัแสดงตามตารางที� 3.1 ดงันี<  
 

ตารางที� 3.1 ตารางแสดงจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งที�เลือกเก็บโดยวธีิการสุ่มแบบโควตา 

สถานที�ที�เลอืกเกบ็ตัวอย่าง จํานวนกลุ่มตัวอย่าง (ชุด) 

1. ศูนยก์ารคา้ฟิวเจอร์ปาร์ค รังสิต 
2. หา้งโลตสั สาขารังสิต 
3. หา้งโลตสั สาขาคลองสี� 
4. หา้งโลตสั สาขาลาํลูกกา 
5. หา้งโลตสั สาขานวนคร 

77 
77 
77 
77 
77 

รวม 385 
 3. ใชว้ธีิการสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling)โดยเก็บขอ้มูลในพื<นที�ต่าง ๆ ที�กาํหนดไว ้
 

3.2  เครื�องมือที�ใช้ในการวจัิย 

 เครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยัครั< งนี< คือ แบบสอบถามที�ใชส้าํหรับเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอยา่งโดยมีรายละเอียดการสร้างดงันี<  
 1. ศึกษา คน้ควา้ เอกสาร สิ�งพิมพที์�เกี�ยวขอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีที�เกี�ยวขอ้ง 
 2. สร้างแบบสอบถามและให้อาจารยที์�ปรึกษาตรวจสอบคุณภาพและเนื<อหาพร้อมแกไ้ข
ตามคาํแนะนาํโดยเนื<อหาจะแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงันี<  
 ส่วนที� 1 เป็นขอ้มูลทั�วไปทางดา้นประชากรศาสตร์จาํนวน 7 ขอ้ โดยมีลกัษณะคาํถามดงันี<  
  1.) เพศ มีคาํตอบให้เลือก 2 ทาง (Dichotomous Question)ใช้การวดัขอ้มูลแบบนามบญัญติั
(Nominal Scale) 
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(C) lassจาํนวนชั<นC
(R) Range  พสัิย

5

1-5

  2.) อาย ุมีคาํตอบใหเ้ลือก/(Multiple/Choice/Question)/ใชก้ารวดัขอ้มูลแบบเรียงลาํดบั(Ordinal 
Scale) 
  3.) สถานภาพ มีคาํตอบให้เลือก/(Multiple/Choice/Question)/ใช้การวดัข้อมูลแบบ นาม
บญัญติั (Nominal Scale) 
  4.) ระดับการวิจัยมีคําตอบให้เลือก/(Multiple/Choice/Question)/ใช้การว ัดข้อมูลแบบ
เรียงลาํดบั(Ordinal Scale) 
  5.) อาชีพ มีคาํตอบให้เลือก/(Multiple/Choice/Question)/ใช้การวดัขอ้มูลแบบ นามบญัญติั 
(Nominal Scale) 
  6.) รายได้ มีคาํตอบให้เลือก/(Multiple/Choice/Question)/ใช้การวดัข้อมูลแบบเรียงลาํดับ
(Ordinal Scale) 
  7.) จาํนวนสมาชิกในครอบครัว มีคาํตอบให้เลือก/(Multiple/Choice/Question)/ใช้การวดั
ขอ้มูลแบบเรียงลาํดบั/(Ordinal Scale) 
 ส่วนที�/2/เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัการให้ระดบัความสําคญัทางดา้นปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด โดยแบ่งเป็น ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้น
บุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านลกัษณะทางกายภาพ เป็นระดับการวดัขอ้มูลแบบอนัตรภาคชั<น 
(Interval Scale) แบ่งเป็น 5 ระดบั ในการใหค้ะแนนตามแนวของ Importance Scale ไดด้งันี<  

ระดบัคะแนน  5 คะแนน   หมายถึง    สาํคญัมากที�สุด 
ระดบัคะแนน  4 คะแนน   หมายถึง    สาํคญัมาก 
ระดบัคะแนน  3 คะแนน   หมายถึง    สาํคญัปานกลาง 
ระดบัคะแนน  2 คะแนน   หมายถึง    สาํคญันอ้ย 
ระดบัคะแนน  1 คะแนน   หมายถึง    สาํคญันอ้ยที�สุด 

 สูตรคาํนวณช่วงกวา้งระหวา่งชั<น มีดงันี<  (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2544 : 25)   
   
  อนัตรภาคชั<น Interval (I) =   
        
           =               
     
           =    0.8     
 โดยอภิปรายลกัษณะแบบสอบถามที�ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั<น (Interval 
Scale) มีช่วงคะแนนดงัต่อไปนี<  
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คะแนนเฉลี�ยตั<งแต่    4.21 - 5.00    หมายถึง      มีความสาํคญัในระดบัมากที�สุด 
คะแนนเฉลี�ยตั<งแต่    3.41 - 4.20    หมายถึง      มีความสาํคญัในระดบัมาก 
คะแนนเฉลี�ยตั<งแต่    2.61 - 3.40    หมายถึง      มีความสาํคญัในระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉลี�ยตั<งแต่    1.81 - 2.60    หมายถึง      มีความสาํคญัในระดบันอ้ย 

   คะแนนเฉลี�ยตั<งแต่    1.00 - 1.80    หมายถึง      มีความสาํคญัในระดบันอ้ยที�สุด 
 ส่วนที� 3 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัรูปแบบพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํนวน 6 ขอ้ โดยมีลกัษณะดงันี<  
  1.) ร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ มีคาํตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Question)/ใชก้าร
วดัขอ้มูลแบบนามบญัญติั/(Nominal Scale) 
  2.) ประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทาน มีคาํตอบให้เลือก (Multiple Choice Question)/ใช้
การวดัขอ้มูลแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
  3.) ช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น มีคาํตอบให้เลือก (Multiple Choice Question) 
ใชก้ารวดัขอ้มูลแบบ นามบญัญติั (Nominal Scale) 
  4.) จาํนวนครั< งที�เขา้ใชบ้ริการเฉลี�ยต่อเดือน มีคาํตอบให้เลือก (Multiple Choice Question)/ใช้
การวดัขอ้มูลแบบเรียงลาํดบั/(Ordinal Scale) 
  5.) จาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น มีคาํตอบให้เลือก (Multiple 
Choice Question) ใชก้ารวดัขอ้มูลแบบเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 
  6.) ค่าใชจ่้ายเฉลี�ยต่อครั< งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น มีคาํตอบให้เลือก (Multiple Choice 
Question)/ใชก้ารวดัขอ้มูลแบบเรียงลาํดบั/(Ordinal Scale) 

การทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 

 ค่าความเชื�อมั�นของแบบสอบถาม/(Reliability)/ใชก้ารหาค่าสัมประสิทธิo อลัฟาของครอนบคั 
(Conbach’s/Alpha/Coefficient)/ค่าที�ใช้วดัความเชื�อถือได้เป็นค่าเฉลี�ยของค่าสัมประสิทธิo สหสัมพนัธ์ 
(กลัยา  วานิชยบ์ญัชา, 2545 : 34) 
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 เมื�อ k = จาํนวนขอ้ของแบบวดั 
   = ความแปรปรวน (variance) ของขอ้ i 
   = ความแปรปรวนของคะแนนรวม หรือความแปรปรวนระหวา่งผูต้อบ  
 จากการทดสอบหาค่าความเชื�อมั�น (Reliability) ของแบบสอบถามจาํนวน 30 ชุด ได้ค่าระดบั
ความเชื�อมั�นเท่ากบั 0.764 โดยแยกเป็นรายดา้น ดงันี<  
 ดา้นผลิตภณัฑ ์  ค่าสัมประสิทธิo ความเชื�อมั�นเท่ากบั 0.773 
 ดา้นราคา    ค่าสัมประสิทธิo ความเชื�อมั�นเท่ากบั 0.777 
 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ค่าสัมประสิทธิo ความเชื�อมั�นเท่ากบั 0.745 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ค่าสัมประสิทธิo ความเชื�อมั�นเท่ากบั 0.751 
 ดา้นบุคคลากร   ค่าสัมประสิทธิo ความเชื�อมั�นเท่ากบั 0.710 
 ดา้นกระบวนการบริการ ค่าสัมประสิทธิo ความเชื�อมั�นเท่ากบั 0.704 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ค่าสัมประสิทธิo ความเชื�อมั�นเท่ากบั 0.725 
 

3.3  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การกาํหนดแหล่งขอ้มูลที�ใชใ้นการวจิยัครั< งนี<ประกอบดว้ย 
 1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง
จาํนวน 385 ชุด 
 2. แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดม้าจากการวิจยัคน้ควา้ขอ้มูลจากทฤษฎีหลกัการและ
งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง รวมไปถึงบทความทางวชิาการต่าง ๆ  เพื�อประกอบการสร้างแบบสอบถาม 
 3.  เมื�อผูศึ้กษารวบรวมแบบสอบถาม จะนาํแบบสอบถามที�ไดม้าทาํการตรวจสอบความถูกตอ้ง
สมบูรณ์ของแบบสอบถามเพื�อทาํการวเิคราะห์ขอ้มูลตามขั<นตอนต่อไป 
 

3.4  วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 

 การจัดกระทาํข้อมูล 

 เมื�อได้แจกแบบสอบถามและรวบรวมเป็นที�เรียบร้อยแล้วจะได้นํามาทาํการวิจัยตาม
ขั<นตอนดงันี<  

2
iS
2
pS



37 

 

 

 1. การตรวจสอบขอ้มูลผูศึ้กษาตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถามแยก
แบบสอบถามที�ไม่สมบูรณ์ออก 
 2. การลงรหัสนาํแบบสอบถามที�ถูกตอ้งเรียบร้อยแล้วมาลงรหัสตามกาํหนดไวล่้วงหน้า
สาํหรับประมวลผลขอ้มูลดว้ยคอมพิวเตอร์ 
 3. การประมวลผลขอ้มูลขอ้มูลที�ลงรหสัแลว้นาํมาบนัทึกโดยใชเ้ครื�องคอมพิวเตอร์เพื�อการ
ประมวลผลข้อมูลซึ� งใช้โปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพื�อวิเคราะห์เชิงพรรณนาและเชิงอนุมานตาม
สมมติฐานที�ตั<งไว ้
 สถิติที�ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 1. วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา/(Descriptive/Analysis)/ในส่วนของขอ้มูลลกัษณะ
ทางด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการเข้าใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่น โดยใชก้ารวเิคราะห์แบบสอบถามดงันี<  
   ส่วนที� 1 ขอ้มูลเกี�ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งซึ� งจะแสดงผล
เป็นความถี� และค่าร้อยละ 
   ส่วนที� 2 ขอ้มูลเกี�ยวกบัการใหร้ะดบัความสาํคญัทางดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ซึ�งจะแสดงผลเป็นค่าเฉลี�ย (Mean) และค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
   ส่วนที� 3 ขอ้มูลเกี�ยวกบัรูปแบบพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภค 
โดยแสดงผลเป็นค่าเฉลี�ย (Mean) และค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 2. การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงอนุมาน ใชท้ดสอบสมมติฐานการวิจยัทั<งนี< เพื�อแสดง
ใหเ้ห็นถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตน้ ตวัแปรตาม โดยใชส้ถิติคือ 
  2.1 ใชส้ถิติแบบ Independent Sample t-test เพื�อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์กับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น          
(2 กลุ่ม) ใชท้ดสอบสมมติฐานขอ้ที� 1  
  2.2 ใชส้ถิติแบบ One - way ANOVA (F-test) เพื�อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์กับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น          
(3 กลุ่มขึ<นไป) ใชท้ดสอบสมมติฐานขอ้ที� 1 
  2.3 ใชส้ถิติการทดสอบไคสแควร์ (Chi-square) คือ วิธีการทดสอบขอ้มูลเชิงคุณภาพ ขอ้มูลที�
อยู่ในรูปของความถี�หรือช่วงเวลาซึ� งเป็นขอ้มูลที�ไม่สามารถวดัค่าออกมาเป็นตวัเลขได้ เช่น ตราสินคา้ 
ความถี�ที�ใชบ้ริการ เป็นตน้ใชใ้นการทดสอบสมมติฐานที� 2   
 



 

 

บทที� 4 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 ในการศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัปทุมธานี ไดศึ้กษาเอกสารดา้นแนวคิดทฤษฎี และวรรณกรรมที�เกี�ยวขอ้งที�มีส่วนเกี�ยวขอ้งกบั
การศึกษาดงัต่อไปนี0แบ่งการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น4ส่วนดงันี0  
 ส่วนที� 1 ขอ้มูลทั�วไปทางดา้นประชากรศาสตร์ 
 ส่วนที� 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนที� 3 พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
 ส่วนที� 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ส่วนที� 1 ข้อมูลทั�วไปทางด้านประชากรศาสตร์ 

 

ตารางที� 4.1 จาํนวนและร้อยละของผูบ้ริโภคที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นในจงัหวดัปทุมธานี 
  จาํแนกตามเพศ 

เพศ จาํนวน ร้อยละ 
ชาย 184 47.80 
หญิง 201 52.20 
รวม 385 100.00 

 จากตารางที� 4.1 พบวา่ ผูบ้ริโภคที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นในจงัหวดัปทุมธานี โดยส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง จาํนวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 52.20 และเพศชาย จาํนวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 47.80 
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ตารางที� 4.2 จาํนวนและร้อยละของผูบ้ริโภคที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นในจงัหวดัปทุมธานี 
  จาํแนกตามอาย ุ

อาย ุ จาํนวน ร้อยละ 
ตํ�ากวา่ 18 ปี 13 3.40 
18-23 ปี 114 29.60 
24-29 ปี 171 44.40 
30-35 ปี 55 14.30 
มากกวา่ 35 ปีขึ0นไป 32 8.3 

รวม 385 100.00 
 จากตารางที� 4.2 พบวา่ ผูบ้ริโภคที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นในจงัหวดัปทุมธานี โดยส่วนใหญ่
มีอายรุะหวา่ง 24 - 29 ปี จาํนวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 44.40 รองลงมา อายรุะหวา่ง 18 - 23 ปี จาํนวน 114 คน 
คิดเป็นร้อยละ 29.60 และอายรุะหวา่ง 30 - 35 ปี จาํนวน 55 คน  คิดเป็นร้อยละ 14.30 
 

ตารางที� 4.3 จาํนวนและร้อยละของผูบ้ริโภคที�เข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นในจงัหวดัปทุมธานี 
จาํแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จาํนวน ร้อยละ 
โสด 304 79.00 
สมรส 81 21.00 

รวม 385 100.00 
 จากตารางที� 4.3 พบวา่ ผูบ้ริโภคที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นในจงัหวดัปทุมธานี โดยส่วนใหญ่
มีสถานภาพโสด จาํนวน 304 คน คิดเป็นร้อยละ 79.00 รองลงมา สถานภาพสมรส จาํนวน 81 คนคิดเป็น                
ร้อยละ 21.00 
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ตารางที� 4.4 จาํนวนและร้อยละของผูบ้ริโภคที�เข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นในจังหวดัปทุมธานี 
จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดบัการศึกษา จาํนวน ร้อยละ 
ตํ�ากวา่หรือเท่ากบัมธัยมศึกษาตอนตน้ 9 2.30 
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 5 1.30 
อนุปริญญา/ปวส. 27 7.00 
ปริญญาตรี 269 69.90 
ปริญญาโทขึ0นไป 75 19.50 

รวม 385 100.00 
 จากตารางที� 4.4 พบวา่ ผูบ้ริโภคที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นในจงัหวดัปทุมธานี โดยส่วนใหญ่
ระดบัปริญญาตรี จาํนวน 269 คน คิดเป็นร้อยละ 69.90 รองลงมาคือระดบัปริญญาโทขึ0นไป จาํนวน 75 คน  
คิดเป็นร้อยละ 19.50 และอนุปริญญา/ปวส. จาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 
 
ตารางที� 4.5 จาํนวนและร้อยละของผูบ้ริโภคที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นในจงัหวดัปทุมธานี 
  จาํแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จาํนวน ร้อยละ 
นกัเรียน/นกัศึกษา 133 34.50 
ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 52 13.50 
พนกังานบริษทัเอกชน 132 34.30 
ธุรกิจส่วนตวั/รับจา้งทั�วไป 68 17.70 

รวม 385 100.00 
 จากตารางที�  4.5 พบว่า ผูบ้ริโภคที�เข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นในจังหวดัปทุมธานี        
โดยส่วนใหญ่อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา จาํนวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 34.50 รองลงมาคือพนกังาน
บริษทัเอกชน จาํนวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 34.30 และธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 
17.70 
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ตารางที� 4.6 จาํนวนและร้อยละของผูบ้ริโภคที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นในจงัหวดัปทุมธานี 
  จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน 

รายได/้เดือน จาํนวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 5,000 บาท 21 5.50 
5,001 - 10,000 บาท 84 21.80 
10,001 - 15,000 บาท 88 22.90 
15,001 - 20,000 บาท 77 20.00 
20,001 - 25,000 บาท 74 19.20 
มากกวา่ 25,000 บาท ขึ0นไป 41 10.60 

รวม 385 100.00 
 จากตารางที� 4.6 พบว่า ผูบ้ริโภคที�เขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นในจงัหวดัปทุมธานีโดยส่วน
ใหญ่มีรายไดต่้อเดือนระหว่าง 10,001 - 15,000 บาท จาํนวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.90 รองลงมารายได้
ระหวา่ง 5,001 - 10,000 บาท จาํนวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.80และ 15,001 - 20,000 บาท จาํนวน 77 คน คิด
เป็นร้อยละ 19.20 
 
ตารางที� 4.7 จาํนวนและร้อยละของผูบ้ริโภคที�เข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นในจงัหวดัปทุมธานี
 จาํแนกตามจาํนวนสมาชิกในครอบครัว 

จาํนวนสมาชิกในครอบครัว จาํนวน ร้อยละ 
1 - 3 คน 121 31.40 
4 - 6 คน 239 62.10 
7 คน ขึ0นไป 25 6.50 

รวม 385 100.00 
 จากตารางที� 4.7 พบว่า ผูบ้ริโภคที�เขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นในจงัหวดัปทุมธานี โดยส่วน
ใหญ่จาํนวนสมาชิกในครอบครัวระหวา่ง 4 - 6 คน จาํนวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 62.10 รองลงมา จาํนวน    
1 - 3 คน จาํนวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 31.40 และจาํนวน 7 คน ขึ0นไป จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 
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 ส่วนที� 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

ตารางที� 4.8 แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  จาํแนกตามปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นผลิตภณัฑ์ ระดบัความสาํคญั Χ  S.D. ความ 
หมาย 

อนั
ดบั 

 มาก
ที�สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ที�สุด 

    

1.มีเมนูอาหารญี�ปุ่นที�มี�ความ
หลากหลายครบทุกประเภท
ตรงกบัความตอ้งการ 42.60 45.70 11.20 0.50 - 4.30 0.68 มาก 1 
2. วตัถุดิบที�ใชท้าํอาหารญี�ปุ่น
มีคุณภาพดี 31.20 55.60 12.50 0.80 - 4.17 0.66 มาก 2 
3. ภาชนะที�ใช้บรรจุอาหารมี
ความทนัสมัยเป็นเอกลักษณ์
ของตนเอง 30.40 48.60 20.00 1.00 - 4.08 0.74 มาก 3 
4. มีอาหารญี�ปุ่นให้เลือกตาม
โอกาสและเทศกาล 26.00 50.60 21.00 2.10 0.30 4.00 0.76 มาก 4 

รวม      4.14 0.71 มาก  
 จากตารางที� 4.8 พบว่า ผูบ้ริโภคที�เขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นในจงัหวดัปทุมธานีให้
ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัมากค่าเฉลี�ย 4.14 
เมื�อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ให้ความสําคัญอยู่ในระดับมากทุกข้อโดยอันดับที�หนึ� งได้แก่ มี
เมนูอาหารญี�ปุ่นที�มีความหลากหลายครบทุกประเภทตรงกบัความตอ้งการค่าเฉลี�ย 4.30 รองลงมาคือ 
วตัถุดิบที�ใช้ทาํอาหารญี�ปุ่นมีคุณภาพดีค่าเฉลี�ย 4.17 ภาชนะที�ใช้บรรจุอาหารมีความทนัสมยัเป็น
เอกลกัษณ์ค่าเฉลี�ย 4.08และมีอาหารญี�ปุ่นใหเ้ลือกตามโอกาสและเทศกาล ค่าเฉลี�ย 4.00 
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ตารางที� 4.9 แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  จาํแนกตามปัจจยัดา้นราคา 

ดา้นราคา ระดบัความสาํคญั Χ  S.D. ความ 
หมาย 

อนั
ดบั 

 มาก
ที�สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ที�สุด 

    

1.ราคาอาหารญี� ปุ่นมีความ
เหมาะสม 22.30 39.20 34.80 2.90 0.80 3.79 0.85 มาก 2 
2. มีเมนูอาหารญี�ปุ่นที�แสดง
ราคาอยา่งชดัเจน 24.90 41.80 30.40 2.60 0.30 3.89 0.82 มาก 1 
3. ราคาของอาหารญี�ปุ่นคงที�
ไม่เปลี�ยนแปลงบ่อย 20.50 43.90 30.40 4.40 0.80 3.79 0.85 มาก 2 

รวม      3.82 0.84 มาก  
 จากตารางที� 4.9 พบว่า ผูบ้ริโภคที�เขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นในจงัหวดัปทุมธานีให้
ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดบัมากค่าเฉลี�ย3.82เมื�อ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ให้ความสําคญัในระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัที�หนึ� ง ได้แก่ มีเมนูอาหาร
ญี�ปุ่นที�แสดงราคาอย่างชดัเจนค่าเฉลี�ย 3.89รองลงมาคือ ราคาอาหารญี�ปุ่นมีความเหมาะสมค่าเฉลี�ย 
3.79และราคาของอาหารญี�ปุ่นคงที�ไม่เปลี�ยนแปลงบ่อยค่าเฉลี�ย 3.79 
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ตารางที� 4.10 แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
   จาํแนกตามปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ระดบัความสาํคญั Χ  S.D. ความ 
หมาย 

อนั
ดบั 

 มาก
ที�สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ที�สุด 

    

1. จาํนวนสาขามีมากเพียงพอ 18.70 48.60 30.60 1.60 0.50 3.83 0.76 มาก 2 
2 .  ทํา เล ที� ตั0 งอยู่ ใกล้ชุมชน
ที�พกัอาศยั ที�ทาํงาน 23.90 44.70 28.10 2.30 1.00 3.88 0.83 มาก 1 
3. การเดินทางสะดวก 23.60 44.90 28.10 2.60 0.80 3.88 0.82 มาก 1 

รวม      3.86 0.80 มาก  
 จากตารางที�  4.10 พบว่า ผู ้บริโภคที� เข้าใช้บริการร้านอาหารญี� ปุ่นในจังหวดัปทุมธานีให้
ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัมากค่าเฉลี�ย
3.86 เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ให้ความสําคญัในระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัที�หนึ� ง ไดแ้ก่ ทาํเลที�ตั0งอยู่
ใกล้ชุมชนที�พกัอาศยั สถานที�ทาํงานและการเดินทางสะดวกค่าเฉลี�ย 3.83 รองลงมาคือ จาํนวนสาขามีมาก
เพียงพอค่าเฉลี�ย3.83 
 

ตารางที� 4.11 แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
   จาํแนกตามปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระดบัความสาํคญั Χ  S.D. ความ 
หมาย 

อนั 
ดบั 

 มากที�สุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยที�สุด     
1. มีการจดัป้ายโฆษณาหนา้ร้าน 26.00 48.10 24.90 0.50 0.50 3.98 0.76 มาก 1 
2. การจัดทาํการส่งเสริมการขาย เช่น 
การลดราคาในโอกาสต่าง ๆ 24.40 46.00 26.80 2.30 0.50 3.91 0.80 มาก 3 
3. จดักิจกรรมพิเศษในโอกาสต่าง ๆ เช่น 
เทศกาลปีใหม่ 20.00 48.10 27.80 3.60 0.50 3.83 0.80 มาก 4 
4. การโฆษณาผ่านสื�อต่าง ๆ เช่น สื� อ
โทรทศัน์ อินเตอร์เน็ต 28.10 41.80 25.50 4.20 0.50 3.93 0.86 มาก 2 

รวม      3.86 0.80 มาก  

 จากตารางที� 4.11 พบว่า ผูบ้ริโภคที�เขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นในจงัหวดัปทุมธานีให้
ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก



45 

 

ค่าเฉลี�ย 3.86 เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัที�หนึ� ง ไดแ้ก่ 
มีการจดัป้ายโฆษณาหน้าร้านค่าเฉลี�ย 3.98 รองลงมาคือการโฆษณาผ่านสื�อต่าง ๆ เช่น สื�อโทรทศัน์ 
อินเตอร์เน็ตค่าเฉลี�ย 3.93 การจดัทาํการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคาในโอกาสต่าง ๆ ค่าเฉลี�ย 
3.91 และจดักิจกรรมพิเศษในโอกาสต่าง ๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ค่าเฉลี�ย 3.83 
 
ตารางที� 4.12  แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
   จาํแนกตามปัจจยัดา้นบุคลากร 

ดา้นบุคลากร ระดบัความสาํคญั Χ  S.D. ความ 
หมาย 

อนั
ดบั 

 มาก
ที�สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ที�สุด 

    

1.พนกังานมีความกระตือรือร้น
ในกา รใ ห้ บ ริ ก าร  เ ช่ น  ใ ห้
ค ํา แนะ นํ า เ กี� ย วกั บ อา หา ร
ประเภทต่าง ๆ ในร้าน 41.30 39.50 17.10 1.30 0.80 4.19 0.82 มาก 1 
2. พนักงานมีจาํนวนเพียงพอ
ในการใหบ้ริการ 28.30 50.90 19.20 1.60 - 4.06 0.73 มาก 2 
3. พนักงานมีมารยาทในการ
ตอ้นรับ เช่น การกล่าวทกัทาย
เมื�อลูกคา้เขา้ใชบ้ริการ 27.50 48.60 21.80 1.00 1.00 4.01 0.79 มาก 4 
4. พนกังานมีบุคลิกภาพดี แต่ง
กายสะอาดเรียบร้อย 28.10 50.90 19.20 1.80 - 4.05 0.74 มาก 3 

รวม      4.08 0.77 มาก  
 จากตารางที�  4.12 พบว่า ผู ้บริโภคที� เข้าใช้บริการร้านอาหารญี� ปุ่นในจังหวดัปทุมธานีให้
ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรโดยรวมอยู่ในระดบัมากค่าเฉลี�ย 4.08  เมื�อ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ให้ความสําคญัในระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัที�หนึ� ง ได้แก่ พนักงานมีความ
กระตือรือร้นในการให้บริการ เช่น ให้คาํแนะนําเกี�ยวกับอาหารประเภทต่าง ๆ ในร้านค่าเฉลี�ย 4.19 
รองลงมาคือพนักงานมีจาํนวนเพียงพอในการให้บริการค่าเฉลี�ย 4.06 พนักงานมีบุคลิกภาพดี แต่งกาย
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สะอาดเรียบร้อยค่าเฉลี�ย 4.05 และพนกังานมีมารยาทในการตอ้นรับ เช่น การกล่าวทกัทายเมื�อลูกคา้เขา้ใช้
บริการค่าเฉลี�ย 4.01 
 
ตารางที� 4.13  แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
   จาํแนกตามปัจจยัดา้นกระบวนการ 

ดา้นกระบวนการ ระดบัความสาํคญั Χ  S.D. ความ 
หมาย 

อนั
ดบั 

 มาก
ที�สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ที�สุด 

    

1.ขั0นตอนในการรับเออเดอร์
อาหารมีความรวดเร็ว ถูกตอ้ง 35.60 41.60 21.80 1.00 - 4.12 0.78 มาก 1 
2. ขั0นตอนในการรับและทอน
เงินมีความรวดเร็ว ถูกตอ้ง 30.60 43.60 24.40 0.80 0.50 4.03 0.79 มาก 3 
3.ขั0นตอนการออกใบเสร็จรับเงิน
มีความรวดเร็ว ถูกตอ้ง 31.20 43.60 23.40 1.30 0.50 4.04 0.80 มาก 2 

รวม      4.06 0.79 มาก  
 จากตารางที�  4.13 พบว่า ผู ้บริโภคที� เข้าใช้บริการร้านอาหารญี� ปุ่นในจังหวดัปทุมธานีให้
ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการโดยรวมอยูใ่นระดบัมากค่าเฉลี�ย 4.06 เมื�อ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัที�หนึ� ง ไดแ้ก่ ขั0นตอนในการรับออ
เดอร์อาหารมีความรวดเร็ว ถูกตอ้งค่าเฉลี�ย 4.12 รองลงมาคือ ขั0นตอนการออกใบเสร็จรับเงินมีความรวดเร็ว 
ถูกตอ้งค่าเฉลี�ย 4.04 และขั0นตอนในการรับและทอนเงินมีความรวดเร็ว ถูกตอ้ง ค่าเฉลี�ย 4.03 
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ตารางที� 4.14  แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
   จาํแนกตามปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระดบัความสาํคญั Χ  S.D. ความ 
หมาย 

อนั
ดบั 

 มาก
ที�สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ที�สุด 

    

1.ความสะอาดของร้านและการ
ตกแต่งภายใน 27.00 49.60 22.90 0.50 - 4.03 0.72 มาก 1 
2. บรรยากาศภายในร้านดี 
เช่น ไม่มีกลิ�น ความสว่าง
ภายในร้านเพียงพอ 27.80 45.70 24.70 1.80 - 3.99 0.77 มาก 3 
3.ความเป็นระเบียบของอุปกรณ์ที�
จดัวางบนโตะ๊อาหาร 22.10 57.40 19.70 0.80 - 4.01 0.67 มาก 2 
4. มีระบบรักษาความปลอดภยั
ที�ดี 17.70 47.50 29.10 5.20 0.50 3.77 0.82 มาก 4 
5 .  มี อุ ป ก ร ณ์ อํา นว ย ค ว า ม
สะดวกในร้าน เช่น อ่างลา้งมือ 13.50 32.50 39.50 9.90 4.70 3.40 1.00 

ปาน
กลาง 5 

รวม      3.84 0.80 มาก  
 จากตารางที� 4.14 พบว่า ผูบ้ริโภคที�เข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นในจงัหวดัปทุมธานีให้
ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการโดยรวมอยูใ่นระดบัมากค่าเฉลี�ย 3.84
เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ให้ความสําคญัในระดบัมากและปานกลางโดยความสําคญัระดบัมากอนัดบัที�
หนึ� ง ไดแ้ก่ ความสะอาดของร้านและการตกแต่งภายในค่าเฉลี�ย 4.03 รองลงมาคือ ความเป็นระเบียบของ
อุปกรณ์ที�จดัวางบนโต๊ะอาหารค่าเฉลี�ย 4.01 บรรยากาศภายในร้านดี เช่น ไม่มีกลิ�น ความสว่างภายในร้าน
เพียงพอค่าเฉลี�ย 3.99 และมีระบบรักษาความปลอดภยัที�ดีค่าเฉลี�ย 3.77 ส่วนความสําคญัในระดบัปานกลาง
นั0นไดแ้ก่ มีอุปกรณ์อาํนวยความสะดวกในร้าน เช่น อ่างลา้งมือ ค่าเฉลี�ย 3.40 
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 ส่วนที� 3 พฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น 

 

ตารางที� 4.15 จาํนวนร้อยละของพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ปทุมธานี จาํแนกตามร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ 

ร้านอาหารญี�ปุ่น จาํนวน ร้อยละ 
1. ร้านฟูจิ (Fuji Restaurant) 105 27.30 
2. ร้านโอโตยะ (Ootoya) 19 4.90 
3. ร้านโออิชิ บุฟเฟ่ต ์(Oishi Buffet) 68 17.70 
4. ร้านยาโยอิ (Yayoi) 73 19.00 
5. ร้านโออิชิรา ราเมน (Oishi Ramen) 35 9.10 
6. ร้านสุคิยะ (Sukiya) 13 3.40 
7. ร้านมารุกาเมะ เซเมง (MarugameSeimen) 11 2.90 
8. ร้านซูกิชิ (Sukishi) 31 8.10 
9. ร้านฮะจิบงั ราเมน (Hachiban Ramen) 30 7.80 

รวม 385 100.00 
 จากตารางที� 4.15  พบว่า ร้านอาหารญี�ปุ่นที�ผูบ้ริโภคเลือกเขา้ใช้บริการโดยส่วนใหญ่คือ 
ร้านฟู จิ  (Fuji/Restaurant) เ ป็นจํานวน 105 คน คิดเ ป็นร้อยละ 27 .30  รองลงคือร้านยาโยอิ 
(Yayoi)/จาํนวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 19.00 และร้านโออิชิ บุฟเฟ่ต ์(Oishi Buffet)/เป็นจาํนวน 68 คน 
คิดเป็นร้อยละ 17.70 
 
ตารางที� 4.16 จาํนวนร้อยละของพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
    ปทุมธานี จาํแนกตามประเภทอาหารญี�ปุ่นที�ผูบ้ริโภคนิยมรับประทานบ่อย 

ประเภทอาหารญี�ปุ่น จาํนวน ร้อยละ 
1. ประเภทบะหมี� (โซบะ/ราเมน) 85 22.10 
2. ประเภทซูชิและซาชิมิ 121 31.40 
3. ประเภทนาเบโมโนะ (อาหารหมอ้อุ่นร้อน) 56 14.50 
4.เบน็โตะ (อาหารเป็นเซต) 118 30.60 
5. สึเกโมโนะ (ผกัดอง/เครื�องเคียงต่าง ๆ) 5 1.30 

รวม 385 100.00 
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 จากตารางที� 4.16 พบว่า ประเภทอาหารญี�ปุ่นที�ผูบ้ริโภคนิยมรับประทานโดยส่วนใหญ่คือ อาหาร
ประเภทซูชิและซาชิมิ เป็นจาํนวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 31.40 รองลงมาคือ เบ็นโตะ (อาหารเซต) เป็นจาํนวน 
118 คน คิดเป็นร้อยละ 30.60 และ ประเภทบะหมี� (โซบะ/ราเมน) เป็นจาํนวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 22.10 
 
ตารางที� 4.17 จาํนวนร้อยละของพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
   ปทุมธานี จาํแนกตามช่วงวนัที�ผูบ้ริโภคเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 

ช่วงวนัที�เขา้ใชบ้ริการ จาํนวน ร้อยละ 
1. วนัจนัทร์ - วนัศุกร์ 108 28.10 
2. วนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์ 245 63.60 
3. วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 32 8.30 

รวม 385 100.00 
 จากตารางที� 4.17 พบวา่ ช่วงวนัที�ผูบ้ริโภคเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นโดยส่วนใหญ่ คือ วนัเสาร์ 
- วนัอาทิตย ์เป็นจาํนวน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 63.60 รองลงมาคือ วนัจนัทร์ - วนัศุกร์ เป็นจาํนวน 108 คน     
คิดเป็นร้อยละ 28.10 และวนัหยดุนกัขตัฤกษ ์เป็นจาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.30 
 
ตารางที� 4.18 จาํนวนร้อยละของพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
  ปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนครั0 งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อเดือน  

จาํนวนครั0 งในการเขา้ใชบ้ริการเฉลี�ย/เดือน จาํนวน ร้อยละ 
1. 1 - 2 ครั0 ง 220 57.10 
2. 3 - 4 ครั0 ง 158 41.00 
3. 5 ครั0 ง ขึ0นไป 7 1.80 

รวม 385 100.00 
 จากตารางที� 4.18 พบว่า จาํนวนครั0 งที�ผูบ้ริโภคเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อเดือนโดย
ส่วนใหญ่คือ 1 - 2 ครั0 ง เป็นจาํนวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 57.10 รองลงมาคือ 3 - 4 ครั0 ง เป็นจาํนวน 
158 คน คิดเป็นร้อยละ 41.00 และ 5 ครั0 ง ขึ0นไปเป็นจาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.80 
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ตารางที� 4.19 จาํนวนร้อยละของพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
  ปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั0 ง 

จาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการ/ครั0 ง จาํนวน ร้อยละ 
1. 1 - 3 คน 213 55.30 
2. 4 - 6 คน 164 42.60 
3. 7 คน ขึ0นไป 8 2.10 

รวม 385 100.00 
 จากตารางที� 4.19 พบว่า จาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั0 ง
ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่คือ 1 - 3 คน เป็นจาํนวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 55.30 รองลงมาคือ 4 - 6 คน 
เป็นจาํนวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 42.60 และ 7 คน ขึ0นไป เป็นจาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.10 
 
ตารางที� 4.20 จาํนวนร้อยละของพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
  ปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนค่าใชจ่้ายเฉลี�ยต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 

จาํนวนค่าใชจ่้ายเฉลี�ยต่อครั0 ง จาํนวน ร้อยละ 
1. ตํ�ากวา่ 400 บาท 136 35.30 
2. 400 บาท ขึ0นไป 249 64.70 

รวม 385 100.00 
 จากตารางที� 4.20 พบวา่ จาํนวนค่าใชจ่้ายเฉลี�ยต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของ
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่คือ 400 บาท ขึ0นไป เป็นจาํนวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 64.70 รองลงมาคือ ตํ�ากวา่
400 บาท ขึ0นไป เป็นจาํนวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 35.30 
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 ส่วนที� 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานที� 1 ขอ้มูลทั�วไปของผูที้�ตอบแบบสอบถามนั0น ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน และจาํนวนสมาชิกในครอบครัวแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นในจงัหวดัปทุมธานี ในดา้นร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใช้บริการ ประเภทอาหาร
ญี�ปุ่นที�นิยมรับประทานอาหารบ่อยที�สุด ช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น จาํนวนครั0 งที�เขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน จาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน 
และค่าใชจ่้ายเฉลี�ยต่อครั0 งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นที�แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที� 1.1 เพศที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�
แตกต่างกนั 
  H0 : เพศที�แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นไม่แตกต่างกนั 
  H1 : เพศที�แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นแตกต่างกนั 
 สถิติที�ใชใ้นการวเิคราะห์ คือ การทดสอบความแตกต่างกนัระหวา่งค่าเฉลี�ยของประชากร  2 กลุ่ม
ซึ� งสุ่มตวัอย่างจากแต่ละกลุ่มอย่างเป็นอิสระต่อกนั/(Independent/t - test)/โดยใช้ระดบัความเชื�อมั�น 95 
เปอร์เซ็นต ์ดงันั0นจะยอมรับสมมติฐานเมื�อ Prob. (p) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางที� 4.21 แสดงการทดสอบความแตกต่างของระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจาํแนกตาม

เพศของผูต้อบแบบสอบถาม 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด t-test for Equality of Means 

เพศ X S.D. t df p 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ชาย 3.97 0.581 1.600 383 0.110 
หญิง 3.87 0.603    

ดา้นราคา 
ชาย 3.79 0.633 0.931 383 0.352 
หญิง 3.85 0.645    

ดา้นสถานที�จดัจาํหน่าย 
ชาย 3.89 0.646 0.671 383 0.502 
หญิง 3.84 0.627    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ชาย 3.94 0.606 0.834 383 0.405 
หญิง 3.89 0.532    

ดา้นบุคลากร 
ชาย 4.10 0.511 0.625 383 0.532 
หญิง 4.06 0.558    

ดา้นกระบวนการ 
ชาย 4.08 0.672 0.546 383 0.586 
หญิง 4.04 0.706    

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ชาย 3.88 0.530 1.465 383 0.144 
หญิง 3.80 0.548    
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 จากตารางที� 4.21 แสดงผลการวิเคราะห์การให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามเพศโดยใชส้ถิติ Independent/ t-test ในการทดสอบ สรุป
ไดว้่าการให้ระดบัความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภค มีค่า Probability (p) 
มากกวา่ 0.05 ทุกดา้น นั0นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามที�มีเพศแตกต่างกนั
ให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที� 
0.05  
 สมมติฐานที� 1.2 อายทีุ�แตกต่างกนัใหค้วามสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ที�แตกต่างกนั 
  H0 : อายทีุ�แตกต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�ไม่แตกต่างกนั 
  H1 : อายทีุ�แตกต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั 
 สถิติที�ใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 
(One-way ANOVA) และทาํการทดสอบสมมติฐานโดยใชร้ะดบัความเชื�อมั�น 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั0นจะ
ยอมรับสมมติฐานเมื�อค่า F-Prob. (p) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 

ตารางที� 4.22 แสดงการทดสอบความแตกต่างของระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจาํแนกตาม
อายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด แหล่งความแปรปรวน df SS MS F-Ratio F-Prob 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ระหวา่งกลุ่ม 4 3.120 0.780 2.242 0.064 

ภายในกลุ่ม 380 132.221 0.348   
 รวม 384     

ดา้นราคา 
ระหวา่งกลุ่ม 4 5.040 1.260 3.153 0.014* 

ภายในกลุ่ม 380 151.839 0.400   
 รวม 384     

ดา้นสถานที�จดัจาํหน่าย 
ระหวา่งกลุ่ม 4 2.120 0.530 1.316 0.264 
ภายในกลุ่ม 380 153.079 0.403   

 รวม 384     

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ระหวา่งกลุ่ม 4 3.255 0.814 2.558 0.038* 

ภายในกลุ่ม 380 120.483 0.318   
 รวม 384     

ดา้นบุคลากร 
ระหวา่งกลุ่ม 4 1.226 0.307 1.071 0.371 
ภายในกลุ่ม 380 108.788 0.286   

 รวม 384     
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ตารางที� 4.22 (ต่อ)       

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด แหล่งความแปรปรวน df SS MS F-Ratio F-Prob 

ดา้นกระบวนการ 
ระหวา่งกลุ่ม 4 5.233 1.308 2.806 0.026* 

ภายในกลุ่ม 380 177.201 0.466   
 รวม 384     

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ระหวา่งกลุ่ม 4 0.549 0.137 0.468 0.759 
ภายในกลุ่ม 380 111.538 0.294   

 รวม 384     

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05  
 จากตารางที� 4.22 แสดงผลการวิเคราะห์การให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามอายุโดยใช้สถิติการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว             
(One-way ANOVA) ในการทดสอบ สรุปไดว้า่การให้ระดบัความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของผูบ้ริโภคดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นกระบวนการ มีค่า Probability (p) เท่ากบั 0.014, 
0.038, 0.026ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 นั0นคือ ยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอายุแตกต่างกนั
ให้ความสําคญักับระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน
กระบวนการที�แตกต่างกนั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที� 0.05 ส่วนในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดั
จาํหน่าย ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ ผูบ้ริโภคใหร้ะดบัความสาํคญัที�ไม่แตกต่างกนั 
 

ตารางที� 4.23 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของผูต้อบค่าแบบสอบถามระหว่างอายุกบัระดบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา 

อาย ุ
 ต ํ�ากวา่ 18 ปี 18 – 23  ปี 24 – 29 ปี 30 – 35 ปี มากกวา่ 35 ปี ขึ0นไป 

X  3.79 3.92 3.74 4.01 3.65 

ต ํ�ากวา่ 18 ปี 3.79 - - 0.120 0.056 - 0.211 0.149 

   (0.516) (0.758) (0.279) (0.474) 

18 – 23  ปี 3.92 - - 0.176 - 0.091 0.264 
    (0.022*) (0.382) (0.034*) 

24 – 29 ปี 3.74 - - - - 0.267 0.360 
     (0.007*) (0.446) 

30 – 35 ปี 4.01 - - - - 0.360 
      (0.011*) 

มากกวา่ 35 ปี ขึ0นไป 3.65 - - - - - 

* มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05 
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จากตารางที� 4.23 แสดงผลการวิเคราะห์พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอายุ18 - 23 ปี มีการให้ระดบั
ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามากกวา่ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอาย ุ24 - 29 ปี และอายุ
มากกวา่ 35 ปี ขึ0นไป โดยค่า Sig. เท่ากบั 0.022, 0.034 ซึ� งน้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผุต้อบแบบสอบถามที�มี
อายุ 18 - 23 ปีผูต้อบแบบสอบถามที�มีอายุ 24 - 29 ปีผูต้อบแบบสอบถามที�มีอายุมากกวา่ 35 ปี ขึ0นไป มีการให้
ระดบัความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาที�แตกต่างกนั โดยมีผลต่างเฉลี�ยเท่ากบั 
0.176, 0.264 
 ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอายุ 24 - 29 ปี มีการให้ระดบัความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคานอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอาย ุ30 - 35 ปี โดยค่า Sig. เท่ากบั 0.007 ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 
หมายความวา่ ผุต้อบแบบสอบถามที�มีอายุ 24 - 29 ปี ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอายุ 30 - 35 ปี มีการให้ระดบั
ความสาํคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาที�แตกต่างกนั โดยมีผลต่างเฉลี�ยเท่ากบั 0.267 
 ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอายุ 30 - 35 ปี มีการให้ระดบัความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคามากกว่าผูต้อบแบบสอบถามที�มีอายุมากกวา่ 35 ปี ขึ0นไป โดยค่า Sig. เท่ากบั 0.011 ซึ� ง
นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผุต้อบแบบสอบถามที�มีอายุ 30 - 35 ปี ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอายุมากกวา่ 35 
ปี ขึ0นไป มีการใหร้ะดบัความสาํคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาที�แตกต่างกนั โดยมี
ผลต่างเฉลี�ยเท่ากบั 0.360 
 
ตารางที� 4.24 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของผูต้อบค่าแบบสอบถามระหว่างอายุกบัระดบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

อาย ุ
 ต ํ�ากวา่ 18 ปี 18 – 23  ปี 24 – 29 ปี 30 – 35 ปี มากกวา่ 35 ปี ขึ0นไป  

X  4.19 3.94 3.83 4.05 3.93 

ต ํ�ากวา่ 18 ปี 4.19 - 0.249 0.362 0.147 0.263 

   (0.132) (0.026*) (0.399) (0.158) 

18 – 23  ปี 3.94 - - 0.113 - 0.102 0.013 
    (0.100) (0.269) (0.906) 

24 – 29 ปี 3.83 - - - - 0.215 - 0.099 
     (0.014*) (0.361) 

30 – 35 ปี 4.05 - - - - 0.116 
      (0.357) 

มากกวา่ 35 ปี ขึ0นไป 3.93 - - - - - 

* มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05 
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 จากตารางที� 4.24 แสดงผลการวิเคราะห์พบว่าผูต้อบแบบสอบถามที�มีอายุต ํ�ากว่า 18 ปี มี
การใหร้ะดบัความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมากกวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามที�มีอายุ 24 - 29 ปี โดยค่า Sig. เท่ากบั 0.026 ซึ� งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามที�มีตํ�ากว่า 18 ปี ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอายุ 24 - 29 ปี มีการให้ระดบัความสําคญักบั
ระดับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดที�แตกต่างกัน โดยมีผลต่างเฉลี�ย
เท่ากบั 0.362  
 ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอาย ุ24 - 29 ปี มีการให้ระดบัความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดนอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอายุ 30 - 35 ปี โดยค่า Sig. เท่ากบั 
0.014 ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผุต้อบแบบสอบถามที�มีอายุ 24 - 29 ปี ผูต้อบแบบสอบถามที�มี
อายุ 30 - 35 ปี มีการให้ระดบัความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาดที�แตกต่างกนั โดยมีผลต่างเฉลี�ยเท่ากบั 0.215 
 

ตารางที� 4.25 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของผูต้อบค่าแบบสอบถามระหว่างอายุกบัระดบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ 

อาย ุ
 

ต ํ�ากวา่  
18 ปี 

18 – 23  ปี 24 – 29 ปี 30 – 35 ปี มากกวา่ 35 ปี ขึ0นไป 

X  4.54 4.06 3.97 4.16 4.17 

ต ํ�ากวา่ 18 ปี 4.54 - 0.477 0.566 0.375 0.372 

   (0.018*) (0.004*) (0.076) (0.099) 

18 – 23  ปี 4.06 - - 0.089 - 0.102 - 0.105 
    (0.283) (0.362) (0.441) 

24 – 29 ปี 3.97 - - - - 0.191 - 0.194 
     (0.072) (0.141) 

30 – 35 ปี 4.16 - - - - - 0.003 
      (0.984) 

มากกวา่ 35 ปี ขึ0นไป 4.17 - - - - - 

* มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05 
 จากตารางที� 4.24 แสดงผลการวิเคราะห์พบว่าผูต้อบแบบสอบถามที�มีอายุต ํ�ากว่า 18 ปี มี
การให้ระดับความสําคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการมากกว่าผู ้ตอบ
แบบสอบถามที�มีอาย ุ18 - 23 ปี และผูต้อบแบบสอบถามที�มีอายุ 24 - 29 ปี โดยค่า Sig. เท่ากบั 0.018, 
0.004 ซึ� งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผุต้อบแบบสอบถามที�มีตํ�ากว่า 18 ปี ผูต้อบแบบสอบถามที�มี
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อายุ 18 - 23 ปี ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอายุ 24 - 29 ปี มีการให้ระดบัความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการที�แตกต่างกนั โดยมีผลต่างเฉลี�ยเท่ากบั 0.477, 0.566 
 สมมติฐานที� 1.3 สถานภาพที�แตกต่างกันให้ความสําคญักับระดบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที�แตกต่างกนั 
  H0 : สถานภาพที�แตกต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่าง 
  H1 : สถานภาพที�แตกต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่าง 
 สถิติที�ใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การทดสอบความแตกต่างกนัระหว่างค่าเฉลี�ยของประชากร 2 กลุ่ม 
ซึ� งสุ่มตวัอย่างจากแต่ละกลุ่มอย่างเป็นอิสระต่อกัน (Independent/t/-/test)/โดยใช้ระดับความเชื�อมั�น 95 
เปอร์เซ็นต ์ดงันั0นจะยอมรับสมมติฐานเมื�อ Prob. (p) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 

ตารางที� 4.26 แสดงการทดสอบความแตกต่างของระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจาํแนกตาม
สถานภาพของผูต้อบแบบสอบถาม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
t-test for Equality of Means 

สถานภาพ X S.D. t df p 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
โสด 3.90 0.613 1.208 383 0.228 

สมรส 3.99 0.512    

ดา้นราคา 
โสด 3.80 0.626 1.497 383 0.135 

สมรส 3.82 0.682    

ดา้นสถานที�จดัจาํหน่าย 
โสด 3.84 0.663 1.301 383 0.194 

สมรส 3.95 0.515    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
โสด 3.90 0.584 1.296 383 0.196 

สมรส 3.99 0.501    

ดา้นบุคลากร 
โสด 4.07 0.546 0.815 383 0.415 

สมรส 4.12 0.494    

ดา้นกระบวนการ 
โสด 4.01 0.678 2.686 383 0.008* 

สมรส 4.24 0.705    

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
โสด 3.86 0.545 1.130 383 0.259 

สมรส 3.78 0.520    

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05  
 จากตารางที� 4.26 แสดงผลการวิเคราะห์การให้ความสําคญักบัระดับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามสถานภาพโดยใช้สถิติ Independent t-test ในการทดสอบ 
สรุปไดว้า่การใหร้ะดบัความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคดา้นกระบวนการ 
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มีค่า Probability (p) นอ้ยกวา่ 0.05 นั0นคือ ยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามที�มี
สถานภาพแตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการที�
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05 ส่วนในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานที�จดัจาํหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ไม่แตกต่างกนั 

 สมมติฐานที� 1.4 ระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที�แตกต่างกนั 
  H0 : ระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดที�ไม่แตกต่าง 
  H1 : ระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนั 
 สถิติที�ใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 
(One-way ANOVA) และทาํการทดสอบสมมติฐานโดยใชร้ะดบัความเชื�อมั�น 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั0นจะ
ยอมรับสมมติฐานเมื�อค่า F-Prob. (p) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 

ตารางที� 4.27 แสดงการทดสอบความแตกต่างของระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจาํแนกตาม
ระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด แหล่งความแปรปรวน df SS MS F-Ratio F-Prob 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ระหวา่งกลุ่ม 4 0.779 0.195 0.550 0.699 

ภายในกลุ่ม 380 134.561 0.354   
 รวม 384     

ดา้นราคา 
ระหวา่งกลุ่ม 4 1.695 0.424 1.049 0.382 
ภายในกลุ่ม 380 155.580 0.409   

 รวม 384     

ดา้นสถานที�จดัจาํหน่าย 
ระหวา่งกลุ่ม 4 1.695 0.424 1.059 0.269 
ภายในกลุ่ม 380 153.504 0.404   

 รวม 384     

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ระหวา่งกลุ่ม 4 2.149 0.537 1.673 0.155 
ภายในกลุ่ม 380 122.003 0.321   

 รวม 384     
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ตารางที� 4.27 (ต่อ) 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด แหล่งความแปรปรวน df SS MS F-Ratio F-Prob 

ดา้นบุคลากร 
ระหวา่งกลุ่ม 4 3.501 0.875 3.123 0.015* 

ภายในกลุ่ม 380 106.513 0.280   
 รวม 384     

ดา้นกระบวนการ 
ระหวา่งกลุ่ม 4 3.554 0.888 1.887 0.112 
ภายในกลุ่ม 380 178.880 0.471   

 รวม 384     

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ระหวา่งกลุ่ม 4 2.697 0.674 2.342 0.054 
ภายในกลุ่ม 380 109.391 0.288   

 รวม 384     

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05  
 จากตารางที� 4.27 แสดงผลการวิเคราะห์การให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามระดับการศึกษาโดยใช้สถิติการวิเคราะห์ค่าความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ในการทดสอบ สรุปไดว้า่การให้ระดบัความสําคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคดา้นบุคลากร มีค่า Probability (p) เท่ากบั 0.015 ซึ� งน้อยกว่า 
0.05 นั0นคือ ยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามที�มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัให้
ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรแตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทาง
สถิติที� 0.05 ส่วนในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายดา้นการส่งเสริมการตลาด
ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ ผูบ้ริโภคใหร้ะดบัความสาํคญัที�ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางที� 4.28 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของผูต้อบค่าแบบสอบถามระหวา่งระดบัการศึกษา 
    กบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร 

สถานภาพ 
 

ต ํ�ากวา่หรือเท่ากบั
มธัยมศึกษาตอนตน้ 

มธัยมศึกษา 
ตอนปลาย/ปวซ. 

อนุปริญญา/ปวส. ปริญญาตรี 
ปริญญาโทขึ0น

ไป 

X  4.06 4.15 3.74 4.09 4.15 

ต ํ�ากวา่หรือเท่ากบั
มธัยมศึกษาตอนตน้ 

4.06 - - 0.094 0.315 - 0.036 - 0.091 

   (0.749) (0.123) (0.843) (0.626) 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช. 

4.15 - - 0.409 0.059 0.003 

    (0.113) (0.805) (0.989) 
อนุปริญญา/ปวส. 3.74 - - - - 0.350 - 0.406 

     (0.001*) (0.001*) 
ปริญญาตรี 4.09 - - - - - 0.056 

      (0.422) 
ปริญญาโท ขึ0นไป 4.15 - - - - - 

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05 
 จากตารางที� 4.28 แสดงผลการวิเคราะห์พบว่าผูต้อบแบบสอบถามที�มีระดบัการศึกษาระดบั
อนุปริญญา/ปวส. มีการใหร้ะดบัความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรนอ้ยกวา่
ผูต้อบแบบสอบถามที�มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี และผูต้อบแบบสอบถามที�มีระดบัการศึกษา
ระดบัปริญญาโทขึ0นไป โดยค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผุต้อบแบบสอบถาม
ที�มีระดบัการศึกษาระดบัอนุปริญญา/ปวส. ผูต้อบแบบสอบถามที�มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
ผูต้อบแบบสอบถามที�มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาโทขึ0นไป มีการให้ระดบัความสําคญักบัระดบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรที�แตกต่างกนั โดยมีผลต่างเฉลี�ยเท่ากบั 0.350, 0.406  
 สมมติฐานที� 1.5 อาชีพที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ที�แตกต่างกนั 
  H0 : อาชีพที�แตกต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่าง 
  H1 : อาชีพที�แตกต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่าง 
 สถิติที�ใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 
(One-way ANOVA) และทาํการทดสอบสมมติฐานโดยใชร้ะดบัความเชื�อมั�น 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั0นจะ
ยอมรับสมมติฐานเมื�อค่า F-Prob. (p) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
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ตารางที� 4.29 แสดงการทดสอบความแตกต่างของระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจาํแนกตาม
อาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด แหล่งความแปรปรวน df SS MS F-Ratio F-Prob 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ระหวา่งกลุ่ม 3 0.341 0.114 0.321 0.810 

ภายในกลุ่ม 381 134.999 0.354   
 รวม 384     

ดา้นราคา 
ระหวา่งกลุ่ม 3 0.337 0.112 0.273 0.845 
ภายในกลุ่ม 381 156.541 0.411   

 รวม 384     

ดา้นสถานที�จดัจาํหน่าย 
ระหวา่งกลุ่ม 3 0.942 0.314 0.775 0.508 
ภายในกลุ่ม 381 154.257 0.405   

 รวม 384     

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ระหวา่งกลุ่ม 3 0.274 0.091 0.281 0.839 
ภายในกลุ่ม 381 123.878 0.325   

 รวม 384     

ดา้นบุคลากร 
ระหวา่งกลุ่ม 3 0.393 0.131 0.455 0.714 
ภายในกลุ่ม 381 109.621 0.288   

 รวม 384     

ดา้นกระบวนการ 
ระหวา่งกลุ่ม 3 1.458 0.486 1.023 0.382 
ภายในกลุ่ม 381 180.976 0.475   

 รวม 384     

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ระหวา่งกลุ่ม 3 0.431 0.144 0.490 0.689 
ภายในกลุ่ม 381 111.657 0.293   

 รวม 384     

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05  
 จากตารางที� 4.29 แสดงผลการวิเคราะห์การให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามอาชีพ โดยใช้สถิติการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดียว (One-way ANOVA) ในการทดสอบ สรุปไดว้า่การให้ระดบัความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดของผูบ้ริโภคด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาดดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า Probability (p) เท่ากบั 
0.810, 0.845, 0.508, 0.839, 0.714, 0.382, 0.689ซึ� งมากกวา่ 0.05 นั0นคือ ปฎิเสธสมมติฐาน หมายความ
วา่ ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอาชีพแตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาดดา้นบุคลากร ดา้น
กระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05  



61 

 

 สมมติฐานที� 1.6 รายไดต่้อเดือนที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดที�แตกต่างกนั 
  H0 : รายไดต่้อเดือนที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดไม่
แตกต่างกนั 
  H1 : รายไดต่้อเดือนที�แตกต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดที�แตกต่าง 
 สถิติที�ใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 
(One-way ANOVA) และทาํการทดสอบสมมติฐานโดยใชร้ะดบัความเชื�อมั�น 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั0นจะ
ยอมรับสมมติฐานเมื�อค่า F-Prob. (p) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางที� 4.30 แสดงการทดสอบความแตกต่างของระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจาํแนกตาม

รายไดต่้อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด แหล่งความแปรปรวน df SS MS F-Ratio F-Prob 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ระหวา่งกลุ่ม 5 2.001 0.400 1.138 0.340 

ภายในกลุ่ม 379 133.339 0.352   
 รวม 384     

ดา้นราคา 
ระหวา่งกลุ่ม 5 2.585 0.517 1.270 0.276 
ภายในกลุ่ม 379 154.293 0.407   

 รวม 384     

ดา้นสถานที�จดัจาํหน่าย 
ระหวา่งกลุ่ม 5 3.003 0.601 1.496 0.190 
ภายในกลุ่ม 379 152.195 0.402   

 รวม 384     

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ระหวา่งกลุ่ม 5 1.253 0.251 0.773 0.570 
ภายในกลุ่ม 379 122.899 0.324   

 รวม 384     

ดา้นบุคลากร 
ระหวา่งกลุ่ม 5 1.822 0.364 1.277 0.273 
ภายในกลุ่ม 379 108.192 0.285   

 รวม 384     

ดา้นกระบวนการ 
ระหวา่งกลุ่ม 5 4.124 0.825 1.753 0.122 
ภายในกลุ่ม 379 178.310 0.470   

 รวม 384     

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ระหวา่งกลุ่ม 5 3.983 0.797 2.793 0.017* 

ภายในกลุ่ม 379 108.105 0.285   
 รวม 384     

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05  
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 จากตารางที� 4.30 แสดงผลการวิเคราะห์การให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามรายได้ต่อเดือนโดยใช้สถิติการวิเคราะห์ค่าความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ในการทดสอบ สรุปไดว้า่การให้ระดบัความสําคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า Probability (p) เท่ากบั 0.017ซึ� ง
นอ้ยกวา่ 0.05 นั0นคือ ยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือนแตกต่าง
กนัใหค้วามสาํคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพแตกต่างกนั อยา่ง
มีนัยสําคญัทางสถิติที� 0.05 ส่วนในด้านผลิตภณัฑ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร และด้านกระบวนการ พบว่า ผูบ้ริโภคให้ระดับความสําคญัที�ไม่
แตกต่างกนั 
 

ตารางที� 4.31 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของผูต้อบค่าแบบสอบถามระหวา่งรายไดต่้อเดือน 
    กบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

รายได ้
ต่อเดือน 

 
นอ้ยกวา่  

5,000 บาท 
5,000 – 10,000 

บาท  
10,001 - 15,000 

บาท 
15,001 - 

20,000 บาท 
20,001 – 25,000 บาท 

มากกวา่25,000 
บาท ขึ0นไป 

X  3.91 3.78 3.81 3.85 3.76 4.11 

นอ้ยกวา่  
5,000 บาท 

3.91 - 0.136 0.105 0.062 0.149 - 0.198 

   (0.298) (0.418) (0.636) (0.259) (0.168) 

5,000 – 10,000 
บาท 

3.78 - - - 0.031 - 0.073 0.014 - 0.334 

    (0.708) (0.384) (0.872) (0.001*) 
10,001 – 15,000 

บาท 
3.81 - - - - 0.043 0.044 - 0.303 

     (0.607) (0.600) (0.003*) 
15,001 – 20,000 

บาท 
3.85 - - - - 0.087 - 0.260 

      (0.317) (0.012*) 
20,001 – 25,000 

บาท 
3.76 - - - - - - 0.347 

       (0.001*) 
มากกวา่ 25,000 

บาท ขึ0นไป 
4.11 - - - - - - 

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05 
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 จากตารางที� 4.31 แสดงผลการวิเคราะห์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือน 5,000- 
10,000 บาท ใหค้วามสาํคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพนอ้ยกวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามที�มีรายได้ต่อเดือนมากกว่า 25,000 บาท ขึ0นไป โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.001ซึ� งน้อยกว่า 0.05 
หมายความว่าผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือน 5,000 - 10,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อ
เดือนมากกวา่  25,000  บาทขึ0นไป ให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทาง
กายภาพแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉลี�ยเท่ากบั 0.344 
 ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือน 10,001 - 15,000 บาท ให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพนอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือนมากกวา่ 25,000 
บาท ขึ0นไป โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.003  ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือน 
10,001 - 15,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต้่อเดือนมากกวา่ 25,000 บาท ขึ0นไป ให้ความสําคญักบั
ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉลี�ยเท่ากบั 0.303 
 ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือน 15,001 - 20,000 บาท ให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพนอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือนมากกวา่ 25,000 
บาท ขึ0นไป โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.012  ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือน 
15,001 - 20,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต้่อเดือนมากกวา่ 25,000 บาท ขึ0นไป ให้ความสําคญักบั
ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉลี�ยเท่ากบั 0.260 
 ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือน 20,001 - 25,000 บาท ให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพนอ้ยกวา่ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือนมากกวา่ 25,000 
บาท ขึ0นไป โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.001  ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือน 
20,001 - 25,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต้่อเดือนมากกวา่ 25,000 บาท ขึ0นไป ให้ความสําคญักบั
ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพแตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉลี�ยเท่ากบั 0.347 

 สมมติฐานที� 1.7 จาํนวนสมาชิกในครอบครัวที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั 
  H0 : จาํนวนสมาชิกในครอบครัวที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดไม่แตกต่างกนั 
  H1 : จาํนวนสมาชิกในครอบครัวแตกต่างกนัให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด
แตกต่าง 
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 สถิติที�ใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว                
(One-way/ANOVA) และทาํการทดสอบสมมติฐานโดยใช้ระดับความเชื�อมั�น 95 เปอร์เซ็นต์ ดงันั0นจะ
ยอมรับสมมติฐานเมื�อค่า F-Prob. (p) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 

ตารางที� 4.32 แสดงการทดสอบความแตกต่างของระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจาํแนกตาม
จาํนวนสมาชิกในครอบครัวของผูต้อบแบบสอบถาม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด แหล่งความแปรปรวน df SS MS F-Ratio F-Prob 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ระหวา่งกลุ่ม 2 0.054 0.027 0.077 0.926 

ภายในกลุ่ม 382 135.286 0.354   
 รวม 384     

ดา้นราคา 
ระหวา่งกลุ่ม 2 0.687 0.344 0.841 0.432 
ภายในกลุ่ม 382 156.191 0.409   

 รวม 384     

ดา้นสถานที�จดัจาํหน่าย 
ระหวา่งกลุ่ม 2 1.723 0.861 2.144 0.119 
ภายในกลุ่ม 382 153.476 0.402   

 รวม 384     

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ระหวา่งกลุ่ม 2 1.060 0.530 1.644 0.195 
ภายในกลุ่ม 382 123.092 0.322   

 รวม 384     

ดา้นบุคลากร 
ระหวา่งกลุ่ม 2 0.945 0.472 1.654 0.193 
ภายในกลุ่ม 382 109.069 0.286   

 รวม 384     

ดา้นกระบวนการ 
ระหวา่งกลุ่ม 2 1.621 0.810 1.712 0.182 
ภายในกลุ่ม 382 180.813 0.473   

 รวม 384     

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ระหวา่งกลุ่ม 2 3.178 1.589 5.573 0.004* 

ภายในกลุ่ม 382 108.910 0.285   
 รวม 384     

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05  
 จากตารางที� 4.32 แสดงผลการวิเคราะห์การให้ความสําคญักบัระดับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามจาํนวนสมาชิกในครอบครัวโดยใชส้ถิติการวิเคราะห์ค่าความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ในการทดสอบ สรุปไดว้า่การให้ระดบัความสําคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภค ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า Probability (p) เท่ากบั 0.004 ซึ� งนอ้ยกวา่ 
0.05 นั0นคือ ยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ ผูต้อบแบบสอบถามที�มีจาํนวนสมาชิกในครอบครัวแตกต่าง
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กนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพแตกต่างกนั อย่างมี
นยัสําคญัทางสถิติที� 0.05 ส่วนในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการ พบวา่ ผูบ้ริโภคใหร้ะดบัความสาํคญัที�ไม่แตกต่างกนั 

 

ตารางที� 4.33 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ของผูต้อบค่าแบบสอบถามระหวา่งจาํนวนสมาชิกใน 
    ครอบครัวกบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

จาํนวนสมาชิกใน
ครอบครัว 

 1 - 3 คน 4 - 6 คน 7 คน ขึ0นไป 

X  3.97 3.77 3.82 
1 - 3 คน 3.97 - - 0.199 0.150 

   (0.001*) (0.203) 

4 - 6 คน 3.77 - - - 0.049 
    (0.662) 

7 คน ขึ0นไป 3.82 - - - 

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05 
 ตารางที� 4.33 แสดงผลการวิเคราะห์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามที�มีจาํนวนสมาชิกในครอบครัว      
1 - 3 คน ให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพนอ้ยกวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามที�มีจาํนวนสมาชิกในครอบครัว 4 - 6 คน โดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึ� งน้อยกว่า 0.05 
หมายความวา่ผูต้อบแบบสอบถามที�มีจาํนวนสมาชิกในครอบครัว 1 - 3 คน ผูต้อบแบบสอบถามที�มีสมาชิก
ในครอบครัว 4 - 6 คน ให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
แตกต่างกนัโดยมีผลต่างเฉลี�ยเท่ากบั 0.199 

 สมมติฐานที� 2 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหาร
ญี�ปุ่นในดา้นร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ ประเภทอาหารญี�ปุ่นที�นิยมรับประทานอาหารบ่อย
ที�สุด ช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น จาํนวนครั0 งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อ
เดือน จาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน และค่าใชจ่้ายเฉลี�ยต่อครั0 ง
ที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นที�แตกต่างกนั 
 ในการวิเคราะห์ครั0 งนี0  เพื�อเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหว่างกลุ่มต่าง ๆ ว่ามีความสัมพนัธ์
อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติหรือไม่ จาํแนกโดยกลุ่มที�นาํมาเปรียบเทียบกนัมีตั0งแต่ 2 กลุ่มขึ0นไป โดย
สถิติที�ใช้ในการทดสอบคือ การการทดสอบไคสแควร์ (Chi-square) คือ วิธีการทดสอบขอ้มูลเชิง
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คุณภาพ ขอ้มูลที�อยู่ในรูปของความถี�หรือช่วงเวลาซึ� งเป็นขอ้มูลที�ไม่สามารถวดัค่าออกมาเป็นตวัเลข
ได ้โดยใช้ระดบัความเชื�อมั�น 95 เปอร์เซ็นต ์ในการทดสอบสมมติฐาน ดงันั0น จะยอมรับสมมติฐาน
เมื�อค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 
 สมมติฐานที� 2.1 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่น 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
  
ตารางที� 4.34 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ

ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ  
 ร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ 

เพศ ร้าน 
ฟจิู 

ร้าน 
โอโตยะ 

ร้าน 
โออิชิ 

บุฟเฟ่ต ์

ร้าน 
ยาโยอิ 

ร้าน 
โออิชิ 
ราเมน 

ร้าน 
สุคิยะ 

ร้าน 
มารุกามะ 

เซเมง 

ร้าน 
ซูกิชิ 

ร้าน 
ฮะจิบงั 
ราเมน 

d.f 2χ  Sig. รวม 

ชาย 50 8 27 41 21 6 5 20 6 8 18.971 0.015* 184 
หญิง 55 11 41 32 14 7 6 11 24    201 

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05  
 จากตารางที� 4.34 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใช้บริการอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 โดยที�ผูบ้ริโภคที�เป็นเพศหญิงส่วนใหญ่จะเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านฟูจิ 
 
ตารางที� 4.35 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศกบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ 
     ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกบริโภคบ่อยที�สุด 

 ประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทานบ่อยที�สุด 
เพศ ประเภทบะหมี� 

(โซบะ/ราเมน) 
ประเภท 
ซูชิและ 
ซาชิมิ 

นาเบโมโนะ 
(อาหารหมอ้

อุ่นร้อน) 

เบ็นโตะ 
(อาหาร

เป็นเซ็ท) 

สึเกโมโนะ 
(ผกัดอง/

เครื�องคียง) 

d.f 2χ  Sig. รวม 

ชาย 43 67 24 46 4 4 9.348 0.053 184 
หญิง 42 54 32 72 1    201 
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 จากตารางที� 4.35 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือก
รับประทานบ่อยที�สุด 
  

ตารางที� 4.36 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามช่วงวนัที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น  

 ช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่ น 
เพศ วนัจนัทร์ – วนัศุกร์ วนัเสาร์ – วนัอาทิตย ์ วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ d.f 2χ  Sig. รวม 

ชาย 57 117 10 2 4.586 0.101 184 
หญิง 51 128 22    201 

 จากตารางที� 4.36 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหาร
ญี�ปุ่น 
  
ตารางที� 4.37 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ

ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนครั0 งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน  
  จาํนวนครั0 งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่ นเฉลี�ยต่อเดือน 

เพศ 1 – 2 ครั0 ง 3 – 4 ครั0 ง 5 ครั0 ง ขึ0นไป d.f 2χ  Sig. รวม 

ชาย 100 81 3 2 1.314 0.518 184 
หญิง 120 77 4    201 

 จากตารางที� 4.37 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนครั0 งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหาร
ญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน 
 
ตารางที� 4.38 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ

ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
  ต่อครั0 ง 

  จาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่ นต่อครั0 ง 
เพศ 1 – 3 คน 4 – 6 คน 7 คน ขึ0นไป   d.f 2χ  Sig. รวม 

ชาย 100 81 3 2 0.568 0.753 184 
หญิง 113 83 5    201 
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 จากตารางที� 4.38 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั0 ง 
  
ตารางที� 4.39 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ

ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
  จาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 

เพศ ตํ�ากวา่ 400 บาท 400 บาท ขึ0นไป d.f 2χ  Sig. รวม 
ชาย 61 123 2 0.728 0.394 184 
หญิง 75 126    249 

 จากตารางที� 4.39 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนค่าใช้จ่ายต่อครั0 งเมื�อเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
 สมมติฐานที� 2.2 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่น 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายไุม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
 
ตารางที� 4.40 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุกบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหาร

ญี�ปุ่นจาํแนกตามร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ  
 ร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ 

อาย ุ ร้าน 
ฟจิู 

ร้าน 
โอโตยะ 

ร้าน 
โออิชิ 

บุฟเฟ่ต ์

ร้าน 
ยา

โยอิ 

ร้าน 
โออิชิ 
ราเมน 

ร้าน 
สุคิยะ 

ร้าน 
มารุกามะ 

เซเมง 

ร้าน 
ซูกิชิ 

ร้าน 
ฮะจิบงั 
ราเมน 

d.f 2χ  Sig. รวม 

ตํ�ากวา่ 18 ปี 2 1 1 2 1 1 2 1 2 32 47.315 0.040* 13 
18 – 23 ปี 32 4 23 21 11 2 1 11 9    114 
24 – 29 ปี 44 10 30 32 12 9 7 15 12    171 
30 – 35 ปี 14 3 11 13 3 2 1 3 5    55 

มากกวา่ 35 
ปี ขึ0นไป 

10 1 3 2 3 2 1 1 1    21 

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05  
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 จากตารางที� 4.40 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใช้
บริการอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 โดยที�ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ที�มีช่วงอายุ24 - 29 ปี จะเลือก
เขา้ใชบ้ริการร้านฟูจิ 
 
ตารางที� 4.41 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ

ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกบริโภคบ่อยที�สุด  
 ประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทานบ่อยที�สุด 

อาย ุ ประเภทบะหมี� 
(โซบะ/ราเมน) 

ประเภท 
ซูชิและ 
ซาชิมิ 

นาเบโมโนะ 
(อาหารหมอ้

อุ่นร้อน) 

เบ็นโตะ 
(อาหาร

เป็นเซ็ท) 

สึเกโมโนะ 
(ผกัดอง/

เครื�องคียง) 
d.f 2χ  Sig. รวม 

ตํ�ากวา่ 18 ปี 6 4 1 1 1 16 23.687 0.097 13 
18 -23 ปี 22 32 18 40 2    114 
24 - 29 ปี 36 59 29 45 2    171 
30 - 35 ปี 11 16 8 19 1    55 

มากกวา่ 35 ปี ขึ0นไป 8 10 2 11 1    32 

 จากตารางที� 4.41 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือก
รับประทานบ่อยที�สุด 

 

ตารางที� 4.42 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามช่วงวนัที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น  

 ช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
อาย ุ วนัจนัทร์ – วนัศุกร์ วนัเสาร์ – วนัอาทิตย ์ วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ d.f 2χ  Sig. รวม 

ตํ�ากวา่ 18 ปี 8 3 2 8 10.773 0.215 13 
18 - 23 ปี 33 73 8    114 
24 - 29 ปี 43 111 17    171 
30 - 35 ปี 17 35 3    55 

>35 ปี ขึ0นไป 7 21 4    32 

 จากตารางที� 4.42 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายไุม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
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ตารางที� 4.43 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนครั0 งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน  

  จาํนวนครั0 งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน 
อาย ุ 1 - 2 ครั0 ง 3 - 4 ครั0 ง 5 ครั0 ง ขึ0นไป d.f 2χ  Sig. รวม 

ตํ�ากวา่ 18 ปี 4 6 3 8 24.149 0.002* 13 
18 - 23 ปี 66 47 1    114 
24 - 29 ปี 111 58 2    171 
30 - 35 ปี 26 25 4    55 

>35 ปี ขึ0นไป 10 19 3    32 

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05  
 จากตารางที� 4.43 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนครั0 งที�เขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น
เฉลี�ยต่อเดือนอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 โดยที�ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีช่วงอายุ 24 - 29 ปี มีจาํนวน
ครั0 งในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน 1 - 2 ครั0 ง 
 
ตารางที� 4.44 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ

ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
  ต่อครั0 ง 

  จาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั0 ง 
อาย ุ 1 – 3 คน 4 – 6 คน 7 – 9 คน   d.f 2χ  Sig. รวม 

ตํ�ากวา่ 18 ปี 4 8 1 8 12.518 0.130 13 
18 - 23 ปี 61 51 2    114 
24 - 29 ปี 107 61 3    171 
30 - 35 ปี 27 26 2    55 

>35 ปี ขึ0นไป 14 15 3    32 

 จากตารางที� 4.44 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั0 ง 
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ตารางที� 4.45 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 

  จาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
อาย ุ ตํ�ากวา่ 400 บาท 400 บาท ขึ0นไป d.f 2χ  Sig. รวม 

ตํ�ากวา่ 18 ปี 3 10 4 6.489 0.166 13 
18 – 23 ปี 32 82    114 
24 – 29 ปี 67 104    171 
30 – 35 ปี 24 31    55 

>35 ปี ขึ0นไป 10 22    32 

 จากตารางที� 4.45 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้
ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครั0 งเมื�อเขา้
ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
 สมมติฐานที� 2.3 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหาร
ญี�ปุ่น 
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
 
ตารางที� 4.46 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพกบัพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการ

ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ  
 ร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ 

สถานภาพ ร้าน 
ฟจิู 

ร้าน 
โอโตยะ 

ร้าน 
โออิชิ 

บุฟเฟ่ต ์

ร้าน 
ยา

โยอิ 

ร้าน 
โออิชิ 
ราเมน 

ร้าน 
สุคิยะ 

ร้าน 
มารุกามะ 

เซเมง 

ร้าน 
ซูกิชิ 

ร้าน 
ฮะจิบงั 
ราเมน 

d.f 2χ  Sig. รวม 

โสด 81 17 56 56 24 11 10 25 24 8 5.708 0.680 304 
สมรส 24 2 12 17 11 2 1 6 6    81 

  จากตารางที� 4.46 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้
ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใช้
บริการ 
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ตารางที� 4.47 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพกบัพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกบริโภคบ่อยที�สุด  

 ประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทานบ่อยที�สุด 
สถานภาพ ประเภทบะหมี� 

(โซบะ/ราเมน) 
ประเภท 
ซูชิและ 
ซาชิมิ 

นาเบโมโนะ 
(อาหารหมอ้

อุ่นร้อน) 

เบ็นโตะ 
(อาหาร

เป็นเซ็ท) 

สึเกโมโนะ 
(ผกัดอง/

เครื�องคียง) 
d.f 2χ  Sig. รวม 

โสด 65 98 49 91 1 4 13.780 0.008* 304 
สมรส 20 23 7 27 4    81 

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05  
  จากตารางที� 4.47 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี� ปุ่นของผู ้บริโภคในจังหวดัปทุมธานี จําแนกตามประเภทอาหารญี� ปุ่นที� เลือก
รับประทานบ่อยที�สุดอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 โดยที�ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ที�มีสถานภาพโสดจะ
เลือกรับประทานอาหารญี�ปุ่นประเภทซูชิและซาชิมิ 
 

ตารางที� 4.48 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพกบัพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามช่วงวนัที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น  

 ช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
สถานภาพ วนัจนัทร์ – วนัศุกร์ วนัเสาร์ – วนัอาทิตย ์ วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ d.f 2χ  Sig. รวม 

โสด 81 199 24 2 2.078 0.354 304 
สมรส 27 46 8    81 

  จากตารางที� 4.48 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามช่วงวนัที�เลือกเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
 
ตารางที� 4.49 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพกบัพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการ

ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนครั0 งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน  
  จาํนวนครั0 งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน 

สถานภาพ 1 – 2 ครั0 ง 3 – 4 ครั0 ง 5 ครั0 ง ขึ0นไป d.f 2χ  Sig. รวม 

โสด 190 112 2 2 24.157 0.000* 304 
สมรส 30 46 5    81 

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05  
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  จากตารางที� 4.52 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนครั0 งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหาร
ญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือนอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 โดยที�ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีสถานภาพโสดจะมี
จาํนวนครั0 งในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน 1 - 2 ครั0 ง 
  

ตารางที� 4.50 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพกบัพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 

  ต่อครั0 ง 
  จาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั0 ง 

สถานภาพ 1 – 3 คน 4 – 6 คน 7 คน ขึ0นไป   d.f 2χ  Sig. รวม 

โสด 188 111 5 2 24.956 0.000* 304 
สมรส 25 53 3    81 

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05  
  จากตารางที� 4.50 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการ
เข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั0 งอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที� 0.05 โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ที�มี
สถานภาพโสดจะมีจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นจาํนวน 1 - 3 คน ต่อครั0 ง 
 
ตารางที� 4.51 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพกบัพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการ

ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
  จาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 

สถานภาพ ตํ�ากวา่ 400 บาท 400 บาท ขึ0นไป d.f 2χ  Sig. รวม 
โสด 102 202 1 1.986 0.159 304 

สมรส 34 47    81 

 จากตารางที� 4.51 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครั0 ง
เมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
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 สมมติฐานที� 2.4 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่น 
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่น 
 

ตารางที� 4.52 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการเข้าใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ  

 ร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ 
ระดบั

การศึกษา 
ร้าน 
ฟจิู 

ร้าน 
โอโต

ยะ 

ร้าน 
โออิชิ 

บุฟเฟ่ต ์

ร้าน 
ยา

โยอิ 

ร้าน 
โออิชิ 
ราเมน 

ร้าน 
สุคิยะ 

ร้าน 
มารุกามะ 

เซเมง 

ร้าน 
ซูกิชิ 

ร้าน 
ฮะจิบงั 
ราเมน 

d.f 2χ  Sig. รวม 

ตํ�ากวา่หรือ
เท่ากบั

มธัยมศึกษา
ตอนตน้ 

1 1 1 1 1 1 2 1 1 32 49.312 0.026* 9 

มธัยมศึกษา
ตอนปลาย 

1 1 1 3 1 1 2 1 2    13 

อนุปริญญา/
ปวส. 

7 2 7 3 2 1 1 1 3    27 

ปริญญาตรี 74 12 50 55 20 4 6 20 20    261 
ปริญญาโท 

ขึ0นไป 
21 4 11 10 13 4 2 5 5    75 

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05  
 จากตารางที� 4.52 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือก
เขา้ใชบ้ริการอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 โดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคที�มีระดบัการศึกษาระดบั
ปริญญาตรีจะเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านฟูจิ 
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ตารางที� 4.53 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการเข้าใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกบริโภคบ่อยที�สุด  

 ประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทานบ่อยที�สุด 
ระดบัการศึกษา ประเภทบะหมี� 

(โซบะ/ราเมน) 
ประเภท 
ซูชิและ 
ซาชิมิ 

นาเบโมโนะ 
(อาหารหมอ้

อุ่นร้อน) 

เบ็นโตะ 
(อาหาร

เป็นเซ็ท) 

สึเกโมโนะ 
(ผกัดอง/

เครื�องคียง) 
d.f 2χ  Sig. รวม 

ตํ�ากวา่หรือเท่ากบั
มธัยมศึกษาตอนตน้ 

4 2 1 1 1 16 15.584 0.555 9 

มธัยมศึกษา 
ตอนปลาย/ปวช. 

1 1 1 1 1    5 

อนุปริญญา/ปวส. 4 11 2 9 1    27 
ปริญญาตรี 56 85 44 79 5    269 

ปริญญาโท ขึ0นไป 19 20 9 25 2    75 

  จากตารางที�  4.53 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษาไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามประเภท
อาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทานบ่อยที�สุดอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  
  

ตารางที� 4.54 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการเข้าใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามช่วงวนัที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น  

ระดบัการศึกษา ช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
วนัจนัทร์ – วนัศุกร์ วนัเสาร์ – วนัอาทิตย ์ วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ d.f 2χ  Sig. รวม 

ตํ�ากวา่หรือเท่ากบั
มธัยมศึกษา

ตอนตน้ 
7 1 1 8 16.032 0.042* 9 

มธัยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. 

2 1 2    5 

อนุปริญญา/ปวส. 8 18 1    27 
ปริญญาตรี 74 169 26    269 

ปริญญาโท ขึ0นไป 19 51 5    75 

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05  
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 จากตารางที� 4.54 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามช่วงวนัที�เลือกเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคที�มีระดบัการศึกษาระดบั
ปริญญาตรีส่วนใหญ่เลือกช่วงวนัที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นในช่วงวนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์
 
ตารางที� 4.55 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการเข้าใช้

บริการร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนครั0 งที�เขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อ
เดือน  

  จาํนวนครั0 งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน 
ระดบัการศึกษา 1 - 2 ครั0 ง 3 - 4 ครั0 ง 5 ครั0 ง ขึ0นไป d.f 2χ  Sig. รวม 

ตํ�ากวา่หรือเท่ากบั
มธัยมศึกษา

ตอนตน้ 
2 5 2 8 8.601 0.377 9 

มธัยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. 

3 1 1    5 

อนุปริญญา/ปวส. 15 10 2    27 
ปริญญาตรี 152 110 7    269 
ปริญญาโท 47 25 3    75 

  จากตารางที� 4.55 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนครั0 งที�เขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน 
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ตารางที� 4.56 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการเข้าใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหาร
ญี�ปุ่นต่อครั0 ง 

  จาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั0 ง 
ระดบัการศึกษา 1 - 3 คน 4 - 6 คน 7 คน ขึ0นไป    d.f 2χ  Sig. รวม 

ตํ�ากวา่หรือเท่ากบั
มธัยมศึกษาตอนตน้ 

1 7 1 8 12.863 0.117 9 

มธัยมศึกษา 
ตอนปลาย/ปวช. 

2 1 2    5 

อนุปริญญา/ปวส. 15 11 1    27 
ปริญญาตรี 146 118 5    269 

ปริญญาโท ขึ0นไป 47 27 1    75 

 จากตารางที� 4.56 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมใน
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั0 ง 
  
ตารางที� 4.57 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการเข้าใช้

บริการร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหาร
ญี�ปุ่น 

  จาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
ระดบัการศึกษา ตํ�ากวา่ 400 บาท 400 บาท ขึ0นไป d.f 2χ  Sig. รวม 

ตํ�ากวา่หรือเท่ากบั
มธัยมศึกษาตอนตน้ 

2 7 4 1.625 0.804 9 

มธัยมศึกษา 
ตอนปลาย/ปวช. 

1 4    5 

อนุปริญญา/ปวส. 9 18    27 
ปริญญาตรี 99 170    269 
ปริญญาโท 25 50    75 

 จากตารางที�  4.57 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษาไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวน
ค่าใชจ่้ายต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
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 สมมติฐานที� 2.5 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพไมมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหาร
ญี�ปุ่น 
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น
  
 

ตารางที� 4.58 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ  

 ร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ 
อาชีพ ร้าน 

ฟจิู 
ร้าน 

โอโตยะ 
ร้าน 

โออิชิ 
บุฟเฟ่ต ์

ร้าน 
ยา

โยอิ 

ร้าน 
โออิชิ 
ราเมน 

ร้าน 
สุคิยะ 

ร้าน 
มารุกามะ 

เซเมง 

ร้าน 
ซูกิชิ 

ร้าน 
ฮะจิบงั 
ราเมน 

d.f 2χ  Sig. รวม 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

32 3 25 36 9 1 3 13 11 24 30.796 0.160 133 

ขา้ราชการ/
รัฐวสิาหกิจ 

18 2 8 7 6 3 1 2 5    52 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

31 12 25 20 13 8 4 11 8    132 

ธุรกิจส่วนตวั/
รับจา้งทั�วไป 

24 2 10 10 7 1 3 5 6    68 

  จากตารางที� 4.58 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้
ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใช้
บริการอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  
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ตารางที� 4.59 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกบริโภคบ่อยที�สุด  

 ประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทานบ่อยที�สุด 
อาชีพ ประเภทบะหมี� 

(โซบะ/ราเมน) 
ประเภท 
ซูชิและ 
ซาชิมิ 

นาเบโมโนะ 
(อาหารหมอ้

อุ่นร้อน) 

เบ็นโตะ 
(อาหาร

เป็นเซ็ท) 

สึเกโมโนะ 
(ผกัดอง/

เครื�องคียง) 
d.f 2χ  Sig. รวม 

นกัเรียน/นกัศึกษา 32 41 18 41 1 12 17.136 0.145 133 
ขา้ราชการ/
รัฐวสิาหกิจ 

14 19 7 10 2    52 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

19 43 25 41 4    132 

ธุรกิจส่วนตวั/ 
รับจา้งทั�วไป 

20 18 6 23 1    68 

  จากตารางที� 4.59 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้
ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือก
รับประทานบ่อยที�สุดอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 

ตารางที� 4.60 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามช่วงวนัที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น  

อาชีพ ช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
วนัจนัทร์ – วนัศุกร์ วนัเสาร์ – วนัอาทิตย ์ วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ d.f 2χ  Sig. รวม 

นกัเรียน/นกัศกัษา 46 78 9 6 7.644 0.265 133 
ขา้ราชการ/
รัฐวสิาหกิจ 

12 34 6    52 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

34 84 14    132 

ธุรกิจส่วนตวั/
รับจา้งทั�วไป 

16 49 3    68 

  จากตารางที� 4.60 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้
ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามช่วงวนัที�เลือกเขา้ใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05   
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ตารางที� 4.61 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการเข้าใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนครั0 งที�เขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อ
เดือน  

  จาํนวนครั0 งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน 
อาชีพ 1 – 2 ครั0 ง 3 – 4 ครั0 ง 5 ครั0 ง ขึ0นไป d.f 2χ  Sig. รวม 

นกัเรียน/นกัศึกษา 82 49 2 6 12.468 0.052 133 
ขา้ราชการ/
รัฐวสิาหกิจ 

35 15 2    52 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

75 53 4    132 

ธุรกิจส่วนตวั/
รับจา้งทั�วไป 

28 39 1    68 

  จากตารางที� 4.61 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้
ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนครั0 งที�เขา้ใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือนอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  
 

ตารางที� 4.62 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อ
ครั0 ง 

  จาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั0 ง 
อาชีพ 1 - 3 คน 4 - 6 คน 7 คน ขึ0นไป   d.f 2χ  Sig. รวม 

นกัเรียน/นกัศึกษา 76 54 3 6 7.397 0.286 133 
ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 34 15 3    52 
พนกังานบริษทัเอกชน 72 57 3    132 

ธุรกิจส่วนตวั/ 
รับจา้งทั�วไป 

30 36 2    68 

 จากตารางที� 4.62 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั0 งอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05  
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ตารางที� 4.63 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 

  จาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
อาชีพ ตํ�ากวา่ 400 บาท 400 บาท ขึ0นไป d.f 2χ  Sig. รวม 

นกัเรียน/นกัศึกษา 38 95 3 4.661 0.198 133 
ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 19 33    52 
พนกังานบริษทัเอกชน 50 82    132 

ธุรกิจส่วนตวั/ 
รับจา้งทั�วไป 

29 39    68 

 จากตารางที� 4.63 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้
ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครั0 งเมื�อเขา้
ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
 สมมติฐานที� 2.6 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่น 
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่น  
 
ตารางที� 4.64 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อเดือนกับพฤติกรรมการเข้าใช้

บริการร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ  
 ร้านอาหารญี�ปุ่ นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ 

รายไดต้่อเดือน 
(บาท) 

ร้าน 
ฟจิู 

ร้าน 
โอโตยะ 

ร้าน 
โออิชิ 

บุฟเฟ่ต ์

ร้าน 
ยา

โยอิ 

ร้าน 
โออิชิ 
ราเมน 

ร้าน 
สุคิยะ 

ร้าน 
มารุกามะ 

เซเมง 

ร้าน 
ซูกิชิ 

ร้าน 
ฮะจิบงั 
ราเมน 

d.f 2χ  Sig. รวม 

นอ้ยกวา่ 5,000 4 1 5 2 3 1 1 2 2 40 58.707 0.028* 21 
5,000 - 10,000 20 1 15 23 3 4 1 7 10    84 

10,001 - 15,000 28 4 15 10 12 1 1 9 8    88 
15,001 - 20,000 23 4 12 15 3 4 4 7 5    77 
20,001 - 25,000 20 7 15 11 6 5 4 5 1    74 
มากกวา่ 25,000 

บาทขึ0นไป 
10 2 2 12 8 1 1 1 4    41 

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05  
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 จากตารางที� 4.64 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้
ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใช้
บริการอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ที�มีรายได ้10,001 - 15,000 
บาท จะเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านโออิชิบุฟเฟ่ต ์
 

ตารางที� 4.65 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อเดือนกับพฤติกรรมการเข้าใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกบริโภคบ่อยที�สุด  

 ประเภทอาหารญี�ปุ่ นที�เลือกรับประทานบ่อยที�สุด 
รายไดต้่อเดือน 

(บาท) 
ประเภทบะหมี� 
(โซบะ/ราเมน) 

ประเภท 
ซูชิและ 
ซาชิมิ 

นาเบโมโนะ 
(อาหารหมอ้

อุ่นร้อน) 

เบน็โตะ 
(อาหารเป็น

เซ็ท) 

สึเกโมโนะ 
(ผกัดอง/

เครื�องคียง) 
d.f 2χ  Sig. รวม 

นอ้ยกวา่ 5,000 7 7 3 2 2 20 24.424 0.224 21 
5,000 - 10,000 25 27 7 20 5    84 
10,001 - 15,000 15 27 19 27 4    88 
15,001 - 20,000 17 18 14 26 2    77 
20,001 - 25,000 13 26 9 23 3    74 

มากกวา่ 25,000 บาท 
ขึ0นไป 

8 16 4 10 3    41 

  จากตารางที� 4.65 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี� ปุ่นของผู ้บริโภคในจังหวดัปทุมธานี จําแนกตามประเภทอาหารญี� ปุ่นที� เลือก
รับประทานบ่อยที�สุดอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  
  

ตารางที� 4.66 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อเดือนกับพฤติกรรมการเข้าใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามช่วงวนัที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น  

รายไดต้่อเดือน(บาท) ช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่ น 
วนัจนัทร์ – วนัศุกร์ วนัเสาร์ – วนัอาทิตย ์ วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ d.f 2χ  Sig. รวม 

นอ้ยกวา่ 5,000 8 10 3 10 15.338 0.120 21 
5,000 - 10,000 21 55 8    84 

10,001 - 15,000 18 60 10    88 
15,001 - 20,000 18 52 7    77 
20,001 - 25,000 26 41 7    74 

มากกวา่ 25,000 บาท 
ขึ0นไป 

17 20 4    41 
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  จากตารางที�  4.66 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อเดือนไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามช่วงวนัที�
เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
  
ตารางที� 4.67 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อเดือนกับพฤติกรรมการเข้าใช้

บริการร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนครั0 งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ย 
  ต่อเดือน  

รายไดต้่อเดือน 
(บาท) 

 จาํนวนครั0 งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่ นเฉลี�ยต่อเดือน 
1 - 2 ครั0 ง 3 - 4 ครั0 ง 5 ครั0 ง ขึ0นไป d.f 2χ  Sig. รวม 

นอ้ยกวา่ 5,000 10 7 4 10 17.815 0.058 21 
5,000 - 10,000 50 30 4    84 

10,001 - 15,000 62 25 1    88 
15,001 - 20,000 40 35 1    77 
20,001 - 25,000 34 39 1    74 

มากกวา่ 25,000 บาท 
ขึ0นไป 

18 21 2    41 

  จากตารางที� 4.67 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้
ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนครั0 งที�เขา้ใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือนอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  
 

ตารางที� 4.68 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อเดือนกับพฤติกรรมการเข้าใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหาร
ญี�ปุ่นต่อครั0 ง 

รายไดต้่อเดือน 
(บาท) 

 จาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่ นต่อครั0 ง 
1 - 3 คน 4 - 6 คน 7 คน ขึ0นไป   d.f 2χ  Sig. รวม 

นอ้ยกวา่ 5,000 10 9 2 18 24.689 0.134 21 
5,000 - 10,000 43 39 1    84 

10,001 - 15,000 61 25 2    88 
15,001 - 20,000 40 36 1    77 
20,001 - 25,000 36 37 1    74 

มากกวา่ 25,000 บาท ขึ0น
ไป 

18 21 2    41 
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  จากตารางที�  4.68 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อเดือนไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนผูมี้
ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั0 งอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05  
 

ตารางที� 4.69 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อเดือนกับพฤติกรรมการเข้าใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหาร
ญี�ปุ่น 

รายไดต้่อเดือน 
(บาท) 

 จาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 

ตํ�ากวา่ 400 บาท 400 บาท ขึ0นไป d.f 2χ  Sig. รวม 

นอ้ยกวา่ 5,000 5 16 5 16.527 0.005* 21 
5,000 - 10,000 28 56    84 
10,001 - 15,000 34 54    88 
15,001 - 20,000 26 51    77 
20,001 - 25,000 37 37    74 
มากกวา่ 25,000  

บาท ขึ0นไป 
6 35    41 

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05  
 จากตารางที� 4.69 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครั0 ง
เมื�อเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 โดยที�ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ที�มี
รายไดต่้อเดือน 10,001 - 15,000 บาท จะมีจาํนวนค่าใชจ่้ายค่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นอยู่
ที� 400 บาท ขึ0นไป 
 สมมติฐานที� 2.7 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นจาํนวนสมาชิกในครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นจาํนวนสมาชิกในครอบครัวไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นจาํนวนสมาชิกในครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้
ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น  
 
 



85 

 

ตารางที� 4.70 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านจาํนวนสมาชิกในครอบครัวกบัพฤติกรรม
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ  

 ร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ 
จาํนวนสมาชิก
ในครอบครัว 

ร้าน 
ฟจิู 

ร้าน 
โอโต

ยะ 

ร้าน 
โออิชิ 

บุฟเฟ่ต ์

ร้าน 
ยา

โยอิ 

ร้าน 
โออิชิ 
ราเมน 

ร้าน 
สุคิยะ 

ร้าน 
มารุกามะ 

เซเมง 

ร้าน 
ซูกิชิ 

ร้าน 
ฮะจิบงั 
ราเมน 

d.f 2χ  Sig. รวม 

1 - 3 คน 37 8 18 19 8 6 7 6 12 16 45.120 0.000* 121 
4 - 6 คน 61 11 44 52 27 6 4 24 10    239 

7 คน ขึ0นไป 7 1 3 2 1 1 1 1 8    25 

*มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05  
 จากตารางที� 4.70 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นจาํนวนสมาชิกในครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามร้านอาหาร
ญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ที�มี
จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 4 - 6 คน จะเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านยาโยอิ 
 

ตารางที� 4.71 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านจาํนวนสมาชิกในครอบครัวกบัพฤติกรรม
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกบริโภค 

  บ่อยที�สุด  
 ประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทานบ่อยที�สุด 

จาํนวนสมาชิกใน
ครอบครัว 

ประเภทบะหมี� 
(โซบะ/ราเมน) 

ประเภท 
ซูชิและ 
ซาชิมิ 

นาเบโมโนะ 
(อาหารหมอ้

อุ่นร้อน) 

เบ็นโตะ 
(อาหาร

เป็นเซ็ท) 

สึเกโมโนะ 
(ผกัดอง/

เครื�องคียง) 
d.f 2χ  Sig. รวม 

1 - 3 คน 26 34 17 42 2 8 3.600 0.891 121 
4 - 6 คน 51 79 36 70 3    239 

7 คน ขึ0นไป 8 8 3 3 3    25 

  จากตารางที� 4.71 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นจาํนวนสมาชิกในครอบครัวไม่มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามประเภท
อาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทานบ่อยที�สุด 
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ตารางที� 4.72 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านจาํนวนสมาชิกในครอบครัวกบัพฤติกรรม
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามช่วงวนัที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น  

จาํนวนสมาชิกใน

ครอบครัว 

ช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
วนัจนัทร์ - วนัศุกร์ วนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์ วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ d.f 2χ  Sig. รวม 

1 - 3 คน 38 69 14 4 5.159 0.271 121 
4 - 6 คน 64 160 15    239 

7 คน ขึ0นไป 6 16 3    25 

  จากตารางที� 4.72 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นจาํนวนสมาชิกในครอบครัวไม่มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามช่วงวนัที�
เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
  
ตารางที� 4.73 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านจาํนวนสมาชิกในครอบครัวกบัพฤติกรรม

การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนครั0 งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น
เฉลี�ยต่อเดือน  

จาํนวนสมาชิกใน
ครอบครัว 

 จาํนวนครั0งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน 
1 - 2 ครั0 ง 3 - 4 ครั0 ง 5 ครั0 ง ขึ0นไป d.f 2χ  Sig. รวม 

1 - 3 คน 69 49 3 4 3.127 0.537 121 
4 - 6 คน 134 102 3    239 

7 คน ขึ0นไป 17 7 1    25 

  จากตารางที� 4.73 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นจาํนวนสมาชิกในครอบครัวไม่มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวน
ครั0 งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน 
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ตารางที� 4.74 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านจาํนวนสมาชิกในครอบครัวกบัพฤติกรรม
การเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั0 ง 

จาํนวนสมาชิกใน

ครอบครัว 

 จาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั0 ง 
1 - 3 คน 4 - 6 คน 7 คน ขึ0นไป  d.f 2χ  Sig. รวม 

1 - 3 คน 75 43 3 4 6.828 0.145 121 
4 - 6 คน 129 106 4    239 

7 คน ขึ0นไป 9 15 1    25 

  จากตารางที� 4.74 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นจาํนวนสมาชิกในครอบครัวไม่มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวนผู ้
มีส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั0 ง 
  

ตารางที� 4.75 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลดา้นจาํนวนสมาชิกในครอบครัวกบัพฤติกรรม
การเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นจาํแนกตามจาํนวนค่าใช้จ่ายต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่น 

จาํนวนสมาชิกใน

ครอบครัว 

 จาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 

ตํ�ากวา่ 400 บาท 400 บาท ขึ0นไป d.f 2χ  Sig. รวม 

1 - 3 คน 42 79 2 1.886 0.389 121 
4 - 6 คน 82 157    239 

7 คน ขึ0นไป 12 13    25 

 จากตารางที� 4.75 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นจาํนวนสมาชิกในครอบครัวไม่มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จาํแนกตามจาํนวน
ค่าใชจ่้ายต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  
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ตารางที� 4.76 แสดงการวเิคราะห์สมมติฐาน 
ลาํดบั สมมติฐาน Sig. ผลการทดสอบ 

1 เพศที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นผลิตภณัฑ)์ 

0.110 ปฏิเสธสมมติฐาน 

2 เพศที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นราคา) 

0.352 ปฏิเสธสมมติฐาน 

3 เพศที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย) 

0.502 ปฏิเสธสมมติฐาน 

4 เพศที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นการส่งเสริมการตลาด) 

0.405 ปฏิเสธสมมติฐาน 

5 เพศที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นบุคลากร) 

0.532 ปฏิเสธสมมติฐาน 

6 เพศที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นกระบวนการ) 

0.586 ปฏิเสธสมมติฐาน 

7 เพศที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นลกัษณะทางกายภาพ) 

0.144 ปฏิเสธสมมติฐาน 

8 อายุที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นผลิตภณัฑ)์ 

0.064 ปฏิเสธสมมติฐาน 

9 อายุที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นราคา) 

0.014* ยอมรับสมมติฐาน 

10 อายุที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย) 

0.264 ปฏิเสธสมมติฐาน 

11 อายุที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นการส่งเสริมการตลาด) 

0.038* ยอมรับสมมติฐาน 

12 อายุที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นบุคลากร) 

0.371 ปฏิเสธสมมติฐาน 

13 อายุที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นกระบวนการ) 

0.026* ยอมรับสมมติฐาน 
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ตารางที� 4.76 (ต่อ) 
ลาํดบั สมมติฐาน Sig. ผลการทดสอบ 

14 อายุที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นลกัษณะทางกายภาพ) 

0.759 ปฏิเสธสมมติฐาน 

15 สถานภาพที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักับระดับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นผลิตภณัฑ)์ 

0.228 ปฏิเสธสมมติฐาน 

16 สถานภาพที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักับระดับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นราคา) 

0.135 ปฏิเสธสมมติฐาน 

17 สถานภาพที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักับระดับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย) 

0.194 ปฏิเสธสมมติฐาน 

18 สถานภาพที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักับระดับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที�แตกต่างกัน (ด้านการส่งเสริม
การตลาด) 

0.196 ปฏิเสธสมมติฐาน 

19 สถานภาพที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักับระดับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นบุคลากร) 

0.415 ปฏิเสธสมมติฐาน 

20 สถานภาพที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักับระดับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นกระบวนการ) 

0.008* ยอมรับสมมติฐาน 

21 สถานภาพที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักับระดับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นลกัษณะทางกายภาพ) 

0.259 ปฏิเสธสมมติฐาน 

22 ระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นผลิตภณัฑ)์ 

0.699 ปฏิเสธสมมติฐาน 

23 ระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นราคา) 

0.382 ปฏิเสธสมมติฐาน 

24 ระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั  
(ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย) 

0.269 ปฏิเสธสมมติฐาน 

25 ระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั  
(ดา้นการส่งเสริมการตลาด) 

0.155* ยอมรับสมมติฐาน 



90 

 

ตารางที� 4.76 (ต่อ) 
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26 ระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นบุคลากร) 

0.015* ยอมรับสมมติฐาน 

27 ระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นกระบวนการ) 

0.112 ปฏิเสธสมมติฐาน 

28 ระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั  
(ดา้นลกัษณะทางกายภาพ) 

0.054 ยอมรับสมมติฐาน 

29 อาชีพที�แตกต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นผลิตภณัฑ)์ 

0.810 ปฏิเสธสมมติฐาน 

30 อาชีพที�แตกต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นราคา) 

0.845 ปฏิเสธสมมติฐาน 

31 อาชีพที�แตกต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย) 

0.508 ปฏิเสธสมมติฐาน 

32 อาชีพที�แตกต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นการส่งเสริมการตลาด) 

0.839 ปฏิเสธสมมติฐาน 

33 อาชีพที�แตกต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นบุคลากร) 

0.714 ปฏิเสธสมมติฐาน 

34 อาชีพที�แตกต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นกระบวนการ) 

0.382 ปฏิเสธสมมติฐาน 

35 อาชีพที�แตกต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นลกัษณะทางกายภาพ) 

0.639 ปฏิเสธสมมติฐาน 

36 รายได้ต่อเดือนที�แตกต่างกันให้ความสําคญักับระดับปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นผลิตภณัฑ)์ 

0.340 ปฏิเสธสมมติฐาน 

37 รายได้ต่อเดือนที�แตกต่างกันให้ความสําคญักับระดับปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นราคา) 

0.276 ยอมรับสมมติฐาน 
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38 รายได้ต่อเดือนที�แตกต่างกันให้ความสําคญักับระดับปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั  
(ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย) 

0.190 ปฏิเสธสมมติฐาน 

39 รายได้ต่อเดือนที�แตกต่างกันให้ความสําคญักับระดับปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั  
(ดา้นการส่งเสริมการตลาด) 

0.570 ปฏิเสธสมมติฐาน 

40 รายได้ต่อเดือนที�แตกต่างกันให้ความสําคญักับระดับปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นบุคลากร) 

0.273 ปฏิเสธสมมติฐาน 

41 รายได้ต่อเดือนที�แตกต่างกันให้ความสําคญักับระดับปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั (ดา้นกระบวนการ) 

0.122 ปฏิเสธสมมติฐาน 

42 รายได้ต่อเดือนที�แตกต่างกันให้ความสําคญักับระดับปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั  
(ดา้นลกัษณะทางกายภาพ) 

0.017* ยอมรับสมมติฐาน 

43 จาํนวนสมาชิกในครอบครัวที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบั
ระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกัน (ด้าน
ผลิตภณัฑ)์ 

0.926 ปฏิเสธสมมติฐาน 

44 จาํนวนสมาชิกในครอบครัวที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบั
ระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกัน (ด้าน
ราคา) 

0.432 ปฏิเสธสมมติฐาน 

45 จาํนวนสมาชิกในครอบครัวที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบั
ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั  
(ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย) 

0.119 ปฏิเสธสมมติฐาน 

46 จาํนวนสมาชิกในครอบครัวที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบั
ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั  
(ดา้นการส่งเสริมการตลาด) 

0.195 ปฏิเสธสมมติฐาน 
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47 จาํนวนสมาชิกในครอบครัวที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบั
ระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกัน (ด้าน
บุคลากร) 

0.193 ปฏิเสธสมมติฐาน 

48 จาํนวนสมาชิกในครอบครัวที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบั
ระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกัน (ด้าน
กระบวนการ) 

0.182 ปฏิเสธสมมติฐาน 

49 จาํนวนสมาชิกในครอบครัวที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบั
ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั  
(ดา้นลกัษณะทางกายภาพ) 

0.004* ยอมรับสมมติฐาน 

50 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
(ดา้นร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ) 

0.015* ยอมรับสมมติฐาน 

51 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
(ดา้นประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทานบ่อยที�สุด) 

0.053 ปฏิเสธสมมติฐาน 

52 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
(ดา้นช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น) 

0.101 ปฏิเสธสมมติฐาน 

53 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น(ด้านจาํนวนครั0 งที�เข้าใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน) 

0.518 ปฏิเสธสมมติฐาน 

54 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น (ดา้นจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมใน
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั0 ง) 

0.753 ปฏิเสธสมมติฐาน 
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55 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น (ด้านจาํนวนค่าใช้จ่ายต่อ
ครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น) 

0.394 ปฏิเสธสมมติฐาน 

56 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
(ดา้นร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ) 

0.040* ยอมรับสมมติฐาน 

57 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
(ดา้นประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทานบ่อยที�สุด) 

0.097 ปฏิเสธสมมติฐาน 

58 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
(ดา้นช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น) 

0.215 ปฏิเสธสมมติฐาน 

59 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
(ดา้นจาํนวนครั0 งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นฉลี�ยต่อเดือน) 

0.002* ยอมรับสมมติฐาน 

60 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น (ดา้นจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมใน
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั0 ง) 

0.130 ปฏิเสธสมมติฐาน 

61 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น (ด้านจาํนวนค่าใช้จ่ายต่อ
ครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น) 

0.166 ปฏิเสธสมมติฐาน 

62 ปัจจัยปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
(ดา้นร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ) 

0.680 ปฏิเสธสมมติฐาน 
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63 ปัจจัยปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น  
(ดา้นประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทานบ่อยที�สุด) 

0.008* ยอมรับสมมติฐาน 

64 ปัจจัยปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
(ดา้นช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น) 

0.354 ปฏิเสธสมมติฐาน 

65 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น (ด้านจาํนวนครั0 งที�เขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน) 

0.000* ยอมรับสมมติฐาน 

66 ปัจจัยปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น (ดา้นจาํนวนผูมี้
ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั0 ง) 

0.000* ยอมรับสมมติฐาน 

67 ปัจจัยปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น (ด้านจาํนวน
ค่าใชจ่้ายต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น) 

0.159 ปฏิเสธสมมติฐาน 

68 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
(ดา้นร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ) 

0.026* ยอมรับสมมติฐาน 

69 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
(ดา้นประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทานบ่อยที�สุด) 

0.555 ปฏิเสธสมมติฐาน 

70 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
(ดา้นช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น) 

0.042* ยอมรับสมมติฐาน 

71 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น(ดา้นจาํนวนครั0 ง
ที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน) 

0.377 ปฏิเสธสมมติฐาน 
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ตารางที� 4.76 (ต่อ) 
ลาํดบั สมมติฐาน Sig. ผลการทดสอบ 

72 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น (ดา้นจาํนวนผูมี้
ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั0 ง) 

0.117 ปฏิเสธสมมติฐาน 

73 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น (ด้านจาํนวน
ค่าใชจ่้ายต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น) 

0.804 ปฏิเสธสมมติฐาน 

74 ปัจจัย ปั จจัย ส่วนบุ ค ค ล ด้านอา ชี พ มี ค วา ม สั ม พัน ธ์ กับ
พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
(ดา้นร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ) 

0.160 ปฏิเสธสมมติฐาน 

75 ปัจจัย ปั จจัย ส่วนบุ ค ค ล ด้านอา ชี พ มี ค วา ม สั ม พัน ธ์ กับ
พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
(ดา้นประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทานบ่อยที�สุด) 

0.145 ปฏิเสธสมมติฐาน 

76 ปัจจัย ปั จจัย ส่วนบุ ค ค ล ด้านอา ชี พ มี ค วา ม สั ม พัน ธ์ กับ
พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
(ดา้นช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น) 

0.265 ปฏิเสธสมมติฐาน 

77 ปัจจัย ปั จจัย ส่วนบุ ค ค ล ด้านอา ชี พ มี ค วา ม สั ม พัน ธ์ กับ
พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
(ดา้นจาํนวนครั0 งเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน) 

0.052 ปฏิเสธสมมติฐาน 

78 ปัจจัย ปั จจัย ส่วนบุ ค ค ล ด้านอา ชี พ มี ค วา ม สัม พัน ธ์ กับ
พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น (ดา้นจาํนวนผูมี้
ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั0 ง) 

0.286 ปฏิเสธสมมติฐาน 

79 ปัจจัย ปั จจัย ส่วนบุ ค ค ล ด้านอา ชี พ มี ค วา ม สั ม พัน ธ์ กับ
พฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น (ด้านจาํนวน
ค่าใชจ่้ายต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น) 

0.198 ปฏิเสธสมมติฐาน 
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ตารางที� 4.76 (ต่อ) 
ลาํดบั สมมติฐาน Sig. ผลการทดสอบ 

80 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
(ดา้นร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ) 

0.028* ยอมรับสมมติฐาน 

81 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
(ดา้นประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทานบ่อยที�สุด) 

0.224 ปฏิเสธสมมติฐาน 

82 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
(ดา้นช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น) 

0.120 ปฏิเสธสมมติฐาน 

83 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น(ดา้นจาํนวนครั0 ง
ที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน) 

0.058 ปฏิเสธสมมติฐาน 

84 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น (ดา้นจาํนวนผูมี้
ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั0 ง) 

0.134 ปฏิเสธสมมติฐาน 

85 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น (ด้านจาํนวน
ค่าใชจ่้ายต่อครั0 งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น) 

0.005* ยอมรับสมมติฐาน 

86 ปัจจัยปัจจัยส่วนบุคคลด้านจาํนวนสมาชิกในครอบครัวมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
(ดา้นร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ) 

0.000* ยอมรับสมมติฐาน 

87 ปัจจัยปัจจัยส่วนบุคคลด้านจาํนวนสมาชิกในครอบครัวมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
(ดา้นประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทานบ่อยที�สุด) 

0.891 ปฏิเสธสมมติฐาน 

88 ปัจจัยปัจจัยส่วนบุคคลด้านจาํนวนสมาชิกในครอบครัวมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น
(ดา้นช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น) 

0.271 ปฏิเสธสมมติฐาน 
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ตารางที� 4.76 (ต่อ) 
ลาํดบั สมมติฐาน Sig. ผลการทดสอบ 

89 ปัจจัยปัจจัยส่วนบุคคลด้านจาํนวนสมาชิกในครอบครัวมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น
(ดา้นช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น) 

0.537 ปฏิเสธสมมติฐาน 

90 ปัจจัยปัจจัยส่วนบุคคลด้านจาํนวนสมาชิกในครอบครัวมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น
(ดา้นจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น
ต่อครั0 ง) 

0.145 ปฏิเสธสมมติฐาน 

91 ปัจจัยปัจจัยส่วนบุคคลด้านจาํนวนสมาชิกในครอบครัวมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น
(ด้านจาํนวนค่าใช้จ่ายต่อครั0 งเมื�อเข้าใช้บริการร้านอาหาร
ญี�ปุ่น) 

0.389 ปฏิเสธสมมติฐาน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที� 5 
 

สรุปผลการวจิยั การอภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

 ในการศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ปทุมธานี มีวตัถุประสงค์เพื�อ (1) ศึกษาพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ปทุมธานี  (2) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที�มีผลกบัพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัปทุมธานี (3) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ไดแ้ก่ผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคลากร กระบวนการบริการและลกัษณะทางกายภาพกบั
พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี โดยกลุ่มตวัอยา่งที�ใชใ้นการวิจยั
ไดแ้ก่ ประชาชนที�เคยเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นในจงัหวดัปทุมธานี จาํนวน 385 คน เครื�องมือที�ใช้ในการ
วิจยัได้แก่ แบบสอบถาม และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน และการ
ทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ/Independent/Sample/t-test,/One-way/ANOVA/(F-test)/และการทดสอบไคสแควร์
ซึ� งผูศึ้กษาไดส้รุปผลการวจิยัทัVงหมด 4 ส่วน ดงันีV  
 ส่วนที� 1 ขอ้มูลทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที� 2 ขอ้มูลความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรมการเขา้
ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 
 ส่วนที� 3 ขอ้มูลพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
 ส่วนที� 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื�อทดสอบสมมติฐาน 
 
5.1  สรุปผลการวจัิย 

 ส่วนที� 1 ข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จากผลการวิจยัครัV งนีV  พบวา่ ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายุ 24 - 29 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา รายไดต้่อ
เดือน 10,001 - 15,000 บาท จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 4 - 6 คน 
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 ส่วนที� 2 ข้อมูลความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรมการ

เข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผู้บริโภคในจังหวดัปทุมธานี 
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมาก โดยเมื�อพิจารณา
รายขอ้พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมากทุกขอ้ ซึ� งอนัดบัหนึ� ง ไดแ้ก่ มีเมนูอาหาร
ญี�ปุ่นที�มีความหลากหลายครบทุกประเภทตรงกบัความตอ้งการค่าเฉลี�ย 4.30 รองลงมาคือ วตัถุดิบที�ใช้
ทาํอาหารญี�ปุ่นมีคุณภาพดีค่าเฉลี�ย/4.17/ภาชนะที�ใชบ้รรจุอาหารมีความทนัสมยัเป็นเอกลกัษณ์ค่าเฉลี�ย 4.08 
และมีอาหารญี�ปุ่นใหเ้ลือกตามโอกาสและเทศกาลค่าเฉลี�ย/4.00 
 ปัจจยัดา้นราคา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมาก โดยเมื�อพิจารณารายขอ้
พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในระดบัมากทุกขอ้ ซึ� งอนัดบัหนึ�ง ไดแ้ก่ มีเมนูอาหาร
ญี�ปุ่นที�แสดงราคาอยา่งชดัเจนค่าเฉลี�ย 3.89 รองลงมาคือ/ราคาอาหารญี�ปุ่นมีความเหมาะสม ค่าเฉลี�ย 3.79 
และราคาของอาหารญี�ปุ่นคงที�ไม่เปลี�ยนแปลงบ่อยค่าเฉลี�ย/3.79 
 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมาก โดย
เมื�อพิจารณารายดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากทุกขอ้ ซึ� งอนัดบัหนึ�ง 
ไดแ้ก่ ทาํเลที�ตัVงอยูใ่กลชุ้มชนที�พกัอาศยั/สถานที�ทาํงาน/และการเดินทางสะดวกค่าเฉลี�ย 3.83 รองลงมาคือ 
จาํนวนสาขามีมากเพียงพอค่าเฉลี�ย/3.83 
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก โดยเมื�อ
พิจารณารายดา้นพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในระดบัมากทุกขอ้ ซึ� งอนัดบัหนึ� ง 
ไดแ้ก่ มีการจดัป้ายโฆษณาหนา้ร้านค่าเฉลี�ย 3.98 รองลงมาคือการโฆษณาผา่นสื�อต่าง ๆ เช่น สื�อโทรทศัน์ 
อินเตอร์เน็ตค่าเฉลี�ย 3.93 การจดัทาํการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคาในโอกาสต่าง ๆ ค่าเฉลี�ย 3.91 และ
จดักิจกรรมพิเศษในโอกาสต่าง ๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ค่าเฉลี�ย 3.83 
 ปัจจยัดา้นบุคลากรพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมาก โดยเมื�อพิจารณาราย
ดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากทุกขอ้ ซึ� งอนัดบัหนึ�ง ไดแ้ก่ พนกังาน
มีความกระตือรือร้นในการให้บริการ เช่น ให้คาํแนะนาํเกี�ยวกบัอาหารประเภทต่าง ๆ ในร้านค่าเฉลี�ย 4.19 
รองลงมาคือพนักงานมีจาํนวนเพียงพอในการให้บริการค่าเฉลี�ย 4.06 พนักงานมีบุคลิกภาพดี แต่งกาย
สะอาดเรียบร้อยค่าเฉลี�ย 4.05 และพนกังานมีมารยาทในการตอ้นรับ เช่น การกล่าวทกัทายเมื�อลูกคา้เขา้ใช้
บริการค่าเฉลี�ย 4.01 
 ปัจจยัดา้นกระบวนการ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก โดยเมื�อพิจารณา
รายด้านพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในระดบัมากทุกขอ้ ซึ� งอนัดบัหนึ� ง ได้แก่ 
ขัVนตอนในการรับออเดอร์อาหารมีความรวดเร็ว ถูกต้องค่าเฉลี�ย/4.12 รองลงมาคือ ขัVนตอนการออก
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ใบเสร็จรับเงินมีความรวดเร็ว ถูกตอ้ง ค่าเฉลี�ย/4.04/และขัVนตอนในการรับและทอนเงินมีความรวดเร็ว 
ถูกตอ้ง ค่าเฉลี�ย 4.03 
 ด้านลกัษณะทางกายภาพ พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมาก โดยเมื�อ
พิจารณารายดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในระดบัมากและปานกลาง ซึ� งอนัดบั
หนึ� ง ไดแ้ก่ ความสะอาดของร้านและการตกแต่งภายในค่าเฉลี�ย 4.03 รองลงมาคือ ความเป็นระเบียบของ
อุปกรณ์ที�จดัวางบนโต๊ะอาหารค่าเฉลี�ย 4.01 บรรยากาศภายในร้านดี เช่น ไม่มีกลิ�น ความสวา่งภายในร้าน
เพียงพอค่าเฉลี�ย 3.99 และมีระบบรักษาความปลอดภยัที�ดีค่าเฉลี�ย 3.77 ส่วนความสําคญัในระดบัปานกลาง
นัVนไดแ้ก่ มีอุปกรณ์อาํนวยความสะดวกในร้าน เช่น อ่างลา้งมือค่าเฉลี�ย 3.40 
 ส่วนที� 3 ข้อมูลพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นโดยส่วนใหญ่คือ ร้านฟูจิ (Fuji 
Restaurant) คิดเป็นร้อยละ 27.30 รองลงคือร้านยาโยอิ (Yayoi) คิดเป็นร้อยละ 19.00 และร้านโออิชิ บุฟเฟ่ต ์
(Oishi Buffet) คิดเป็นร้อยละ 17.70 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมเลือกประเภทอาหารญี�ปุ่นที�รับประทานบ่อยที�สุดคือ อาหาร
ประเภทซูชิและซาชิมิ คิดเป็นร้อยละ 31.40 รองลงมาคือ เบ็นโตะ (อาหารเซต) คิดเป็นร้อยละ 30.60 และ 
ประเภทบะหมี� (โซบะ/ราเมน) คิดเป็นร้อยละ 22.10 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกช่วงวนัที�เขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นคือ วนัเสาร์ -  วนั
อาทิตย ์คิดเป็นร้อยละ 63.60 รองลงมาคือ วนัจนัทร์ - วนัศุกร์ คิดเป็นร้อยละ 28.10 และวนัหยุดนกัขตัฤกษ ์
คิดเป็นร้อยละ 8.30 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกจาํนวนครัV งในการเข้าใช้ร้านอาหารญี�ปุ่นต่อเดือนคือ             
1 - 2 ครัV ง คิดเป็นร้อยละ 57.10 รองลงมาคือ 3 - 4 ครัV ง คิดเป็นร้อยละ 41.00 และ 5 ครัV ง ขึVนไป คิดเป็นร้อยละ 
1.80  
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครัV ง
คือ 1 - 3 คน คิดเป็นร้อยละ 55.30 รองลงมาคือ 4 - 6 คน คิดเป็นร้อยละ 42.60 และ 7 คน ขึVนไป คิดเป็นร้อยละ 
2.10 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจาํนวนค่าใชจ่้ายเฉลี�ยต่อครัV งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น
คือ 400 บาท ขึVนไป คิดเป็นร้อยละ 64.70 รองลงมาคือ ตํ�ากวา่ 400 บาท คิดเป็นร้อยละ 35.30 
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 ส่วนที� 4 การวเิคราะห์ข้อมูลเพื�อทดสอบสมมติฐาน 

  สมมติฐานที� 1 ปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที�แตกต่างกนั 

 

ตารางที� 5.1 แสดงภาพรวมความแตกต่างของการทดสอบ Independent Sample t-test และ  
  One - way ANOVA ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการใหร้ะดบัความสาํคญัทางปัจจยั 
  ส่วนประสมทางการตลาดของผูต้อบแบบสอบถาม 

ปัจจัยส่วน

บุคคล 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้าน

ผลติภัณฑ์ 

ด้าน

ราคา 

ด้าน

ช่องทาง

การจดั

จาํหน่าย 

ด้านการ

ส่งเสริม

การตลาด 

ด้าน

บุคลากร 

ด้าน

กระบวนการ 

ด้าน

ลกัษณะ

ทาง

กายภาพ 

เพศ � � � � � � � 

อาย ุ � � � � � � � 

สถานภาพ � � � � � � � 

ระดบัการวิจยั � � � � � � � 

อาชีพ � � � � � � � 

รายไดต่้อเดือน � � � � � � � 
จาํนวนสมาชิกใน
ครอบครัว � � � � � � � 

�ไม่แตกต่างกนั 
�แตกต่างกนั 
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  สมมติฐานที� 2 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่น 
 
ตารางที� 5.2 แสดงภาพรวมการทดสอบความสัมพนัธ์ของการทดสอบ Chi-square ระหว่าง 
  ปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมในการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของ 
  ผูต้อบแบบสอบถาม 

พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่น 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
เพศ อาย ุ สถานภาพ ระดบัการ

วจิยั 
อาชีพ รายได้

ต่อเดือน 
จาํนวนสมาชิก
ในครอบครัว 

ดา้นร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือก
เขา้ใชบ้ริการ 

� � � � � � � 

ดา้นประเภทอาหารญี�ปุ่นที�
เลือกรับประทานบ่อยที�สุด 

� � � � � � � 

ดา้นช่วงวนัที�เลือกเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่น 

� � � � � � � 

ดา้นจาํนวนครัV งที�เขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่น
เฉลี�ยเดือน 

� � � � � � � 

ดา้นจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมใน
การเขา้ใชบ้ริการร้านอาหาร
ญี�ปุ่นต่อครัV ง 

� � � � � � � 

ดา้นจาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครัV ง
เมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหาร
ญี�ปุ่น 

� � � � � � � 

�ไม่สัมพนัธ์กนั 
�สัมพนัธ์กนั 
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5.2 การอภิปรายผลการวจัิย 

 1. ข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จากผลการศึกษาครัV งนีV  พบวา่ ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายุ 24 - 29 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา รายไดต้่อ
เดือน 10,001 - 15,000 บาท จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 4 - 6 คน โดยสอดคล้องกับงานวิจัยของ             
รุ่งทิวา ดุษฎีเชษฐากุล (2552 : บทคดัยอ่) ซึ� งกล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกร้านอาหารญี�ปุ่น
ในอาํเภอเมืองเชียงราย พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 21 - 30 ปีสถานภาพ
โสดระดบัการศึกษาสูงสุดที�สําเร็จคือมธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่าเป็นนกัเรียนหรือนกัศึกษา
รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 5,001 - 20,000 บาท 
 2. ข้อมูลความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมาก โดยเมื�อพิจารณา
รายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมากทุกขอ้ ซึ� งอนัดบัหนึ� ง ไดแ้ก่  มีเมนูอาหาร
ญี�ปุ่นที�มีความหลากหลายครบทุกประเภทตรงกบัความตอ้งการรองลงมาคือ วตัถุดิบที�ใชท้าํอาหารญี�ปุ่นมี
คุณภาพดี ภาชนะที�ใชบ้รรจุอาหารมีความทนัสมยัเป็นเอกลกัษณ์และมีอาหารญี�ปุ่นให้เลือกตามโอกาสและ
เทศกาล ซึ� งสอดคลอ้งกบัแนวคิดของปณิศา  มีจินดา (2553 : 23) ไดก้ล่าวไวว้า่ผลิตภณัฑ์บริการคือสิ�งที�ทาํ
เพื�อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ โดยมีวตัถุประสงค์เพื�อสร้างความพึงพอใจให้กบัผูรั้บบริการและ
นาํเสนอสินคา้ที�มีคุณภาพให้กบัสินคา้ โดยเนน้ความพึงพอใจต่อกนัทัVงสองฝ่าย และสอดคลอ้งกบัพิบูล    
ทีปะปาล (2543 : 200)ที�กล่าวไวว้า่ผลิตภณัฑ์หมายถึงสิ�งที�นาํเสนอเพื�อการขาย โดยมีจุดมุ่งหมายเพื�อสร้าง
ความพึงพอใจที�ดีต่อกนัระหว่างผูซื้Vอและผูใ้ห้บริการ รวมไปถึงการสอดคล้องกบัแนวคิดของสุพรรณี 
อินทร์แกว้ (2549 : 3) ที�ไดก้ล่าวไวว้า่ ผลิตภณัฑ์บริการ (Services Product) หมายถึง กิจกรรมการบริการที�
ธุรกิจจดัทาํขึVนเสนอขายเพื�อสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื�อให้เกิดความพึงพอใจ โดยการเสนอขาย
บริการหลกัเป็นตวัดาํเนินุรกิจในทางหลกัและเสนอบริการเสริมเพื�อกระตุน้ภาพลกัษณ์ดา้นผลิตภณัฑ์การ
บริการใหดี้มากขึVน 
 ปัจจยัดา้นราคา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมาก โดยเมื�อพิจารณารายขอ้
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในระดบัมากทุกขอ้ ซึ� งอนัดบัหนึ�ง ไดแ้ก่ มีเมนูอาหาร
ญี�ปุ่นที�แสดงราคาอยา่งชดัเจนรองลงมาคือ ราคาอาหารญี�ปุ่นมีความเหมาะสม และราคาของอาหารญี�ปุ่น
คงที�ไม่เปลี�ยนแปลงบ่อย ซึ� งสอดคลอ้งกบัแนวคิดของศุภร เสรีรัตน์ (2543 : 126) ที�ไดก้ล่าวไวว้า่การตัVงราคา
สําหรับสินคา้และบริการเป็นงานที�สําคญัที�มีผลต่อความสําเร็จขององคก์รนกัการตลาดจาํนวนมากใชก้าร
ขึVนราคาเพื�อเพิ�มกาํไรและราคาตํ�าสามารถใชใ้นการเพิ�มส่วนครองตลาดไดร้าคาที�ต ํ�ากวา่ราคาของคู่แข่งขนั
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จะเป็นการดึงดูดลูกคา้รายใหม่และเปิดโอกาสให้ธุรกิจได้มีการใช้เครื�องมืออย่างมีประสิทธิภาพ และ
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของปณิศา  มีจินดา (2553 : 23) ราคา คือ มูลค่าของสินคา้หรือสิ�งอื�นๆที�ตอ้งจ่ายเพื�อให้
ไดผ้ลิตภณัฑม์า ผูบ้ริโภคมีความสามารถในการคน้หาราคาทาํใหผู้บ้ริโภคสามารถต่อรองเพื�อราคาที�ถูกกวา่
ไดแ้ละสอดคลอ้งกบัแนวคิดของสุพรรณี อินทร์แกว้ (2549 : 3) ที�ไดก้ล่าวไวว้า่ กลยุทธ์การตัVงราคา (Price 
Strategy) คือ การตัVงราคาตามตน้ทุนโดยอาศยัตน้ทุนเป็นหลกับวกกบักาํไรที�ตอ้งการ โดยความยืดหยุน่ของ
การตัVงราคานัVนขึVนอยูก่บัคุณภาพ และความชาํนาญของบริการ ซึ� งตอ้งคาํนึงถึงความตอ้งการของลูกคา้เป็น
หลกัคุณค่าที�ลูกคา้จะไดรั้บตอ้งเหมาะสมกบัมูลค่าการใชจ่้ายที�เสียไป ดงันัVนการให้บริการที�ดีกวา่  รวดเร็ว
กวา่ แตกต่างจากคู่แข่งขนั สามารถตัVงราคาที�สูงได ้
 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมาก โดย
เมื�อพิจารณารายดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากทุกขอ้ ซึ� งอนัดบัหนึ�ง 
ไดแ้ก่ ทาํเลที�ตัVงอยูใ่กลชุ้มชนที�พกัอาศยั สถานที�ทาํงานและการเดินทางสะดวก รองลงมาคือ จาํนวนสาขามี
มากเพียงพอ โดยสอดคลอ้งกบัแนวคิดของชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2541 : 63)ช่องทางการจดัจาํหน่าย
ตือ การให้บริการผ่านร้านการให้บริการแบบนีV เป็นแบบที�ทาํกนัมานานให้บริการดว้ยการเปิดร้านคา้
ตามตึกแถวในชุมชนหรือในหา้งสรรพสินคา้แลว้ขยายสาขาออกไปเพื�อให้บริการลูกคา้ไดสู้งสุด และ
สอดคล้องกับแนวคิดของพิบูล/ทีปะปาล/(2543/:/260)/กล่าวว่า/การจัดจําหน่ายเป็นเป็นการนํา
ผลิตภณัฑห์รือบริการไปสู่ผูบ้ริโภคใหต้รงตามความตอ้งการหรือช่วงเวลาที�ผูบ้ริโภคเกิดการซืVอหรือมี
ความตอ้งการ ณ เวลานัVนผา่นช่องทางต่าง ๆ และแนวคิดของสุพรรณี อินทร์แกว้ (2549 : 3) ไดก้ล่าว
วา่การจดัจาํหน่ายบริการ (Service Distribution) คือการจดัสถานที�สาํหรับลูกคา้ที�มาใชบ้ริการ ซึ� งทาํเล
ที�ตัVงในการให้บริการควรสามารถที�จะครอบคลุมตลาดไดอ้ยา่งกวา้งขวาง จึงขึVนอยูก่บัการเลือกทาํเล
ที�ตัVงเป็นสาํคญั ควรเลือกทาํเลที�ตัVงใหเ้หมาะสมกบัการบริการแต่ละประเภท 
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก โดยเมื�อ
พิจารณารายดา้นพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในระดบัมากทุกขอ้ ซึ� งอนัดบัหนึ� ง 
ไดแ้ก่ มีการจดัป้ายโฆษณาหนา้ร้าน รองลงมาคือการโฆษณาผา่นสื�อต่าง ๆ เช่น สื�อโทรทศัน์ อินเตอร์เน็ต 
การจดัทาํการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคาในโอกาสต่าง ๆ และจดักิจกรรมพิเศษในโอกาสต่าง ๆ 
เช่น เทศกาลปีใหม่ ซึ� งสอดคลอ้งกบัแนวคิดของปณิศา  มีจินดา (2553 : 25) การส่งเสริมการตลาดเป็น
การสร้างความพึงพอใจในตราสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคโดยเนน้การตอกย ํVาในเรื�องของประสิทธิภาพและ
คุณสมบติัต่าง ๆ สามารถทาํไดโ้ดย การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ เป็นตน้ ดงันัVนธุรกิจจึงควรที�จะ
รู้จกันาํสื�อเหล่านีVมาใชอ้ย่างเหมาะสม เพื�อเป็นตวักระตุน้ยอดขายของธุรกิจ และแนวคิดของสุพรรณี 
อินทร์แก้ว (2549/:/3)/ไดก้ล่าวไวว้่าการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือกิจกรรมทางการตลาดที�
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สาํคญัที�ธุรกิจใชติ้ดต่อสื�อสารกบัผูบ้ริโภคเพื�อแจง้ขอ้มูลข่าวสารเกี�ยวกบัองคก์รและบริการต่าง ๆ โดย
ส่วนมากใชว้ิธีการโฆษณาซึ� งตอ้งเลือกให้เหมาะสมกบัธุรกิจของตนเอง และไม่ขดักบักฎหมาย เช่น 
ภาพยนตร์ใชโ้ปสเตอร์หรือนิตยสาร ร้านอาหารใชโ้บวช์วัร์ หรือมาสคอตของร้าน เป็นตน้ 
 ปัจจยัดา้นบุคลากร พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก โดยเมื�อพิจารณาราย
ดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากทุกขอ้ ซึ� งอนัดบัหนึ�ง ไดแ้ก่ พนกังาน
มีความกระตือรือร้นในการให้บริการ เช่น ให้คาํแนะนาํเกี�ยวกบัอาหารประเภทต่าง ๆ ในร้าน รองลงมาคือ
พนกังานมีจาํนวนเพียงพอในการใหบ้ริการ พนกังานมีบุคลิกภาพดี แต่งกายสะอาดเรียบร้อย และพนกังานมี
มารยาทในการตอ้นรับ เช่น การกล่าวทกัทายเมื�อลูกคา้เขา้ใชบ้ริการ ซึ� งสอดคลอ้งกบัแนวคิดของฉตัยาพร
เสมอใจและมทันียาสมมิ (2545: 34 - 35) บุคลากรเป็นปัจจยัสําคญัสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้
ได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนัดังนัVนพนักงานจึงตอ้งมีความรู้ความชํานาญในงานที�ปฏิบติัมีทศันคติที�ดีมี
บุคลิกภาพและการแต่งกายที�ดีเพื�อสร้างความน่าเชื�อถือมีมนุษยสัมพนัธ์มีความเสมอภาคในการให้บริการ
ลูกคา้ และแนวคิดของสุพรรณี อินทร์แกว้ (2549/:/3) ที�ไดก้ล่าวไวว้่า การขายโดยพนกังานขาย (Personal 
Selling) เป็นเครื�องมือสําคญัที�จะสามารถสื�อสารกบัลูกคา้ได้อย่างถูกตอ้งเพราะธุรกิจบริการไม่สามารถ
แสดงออกมาเป็นรูปธรรมได ้จึงตอ้งอาศยัผูเ้ชี�ยวชาญในการบริการมานาํเสนอเพื�อให้เกิดการบริโภคของ
ลูกคา้ มกัใชก้ารตลาดทางตรงโดยใชบุ้คคลโดยสามารถเป็นไดท้ัVงเครื�องมือทางการสื�อสารและช่องทางการ
จดัจาํหน่ายที�มีประสิทธิภาพในการเขา้ถึงลูกคา้ไดสู้ง เพราะการอธิบายและแนะนาํต่าง ๆ จะสามารถสร้าง
ความเขา้ใจใหก้บัลูกคา้ไดอ้ยา่งทนัทีและกระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจซืVอไดไ้วมากขึVน 
 ปัจจัยด้านกระบวนการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับมาก โดยเมื�อ
พิจารณารายดา้นพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในระดบัมากทุกขอ้ ซึ� งอนัดบัหนึ� ง 
ได้แก่  ขัV นตอนในการรับออเดอร์อาหารมีความรวดเร็ว ถูกต้อง รองลงมาคือ ขัV นตอนการออก
ใบเสร็จรับเงินมีความรวดเร็ว ถูกต้อง และขัVนตอนในการรับและทอนเงินมีความรวดเร็ว ถูกต้อง ซึ� ง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของธีรกิติ/นวรัตน์/ณ/อยุธยา (2547: 84 - 86) กล่าวว่า กระบวนการให้บริการคือ
ขัVนตอนหรือระเบียบวิธีการที�เกี�ยวขอ้งกบัการบริการของพนกังาน ซึ� งตอ้งเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 
และแนวคิดของชัยสมพล/ชาวประเสริฐ/(2541/:/63)ที�ได้กล่าวไวว้่า กระบวนการให้บริการจาํเป็นตอ้ง
อาศยัพนักงานที�มีประสิทธิภาพหรือเครื�องมือทนัสมยัในการทาํให้เกิดกระบวนการที�สามารถส่งมอบ
บริการที�มีคุณภาพได ้ไดแ้ก่การตอ้นรับการชาํระเงินเป็นตน้ กระบวนการให้บริการเป็นสิ�งที�ตอ้งทาํอยา่ง
ต่อเนื�องโดยอาศยัความเห็นจากพนกังานและจากลูกคา้ซึ� งเป็นเรื�องที�จริงจงัและตอ้งมีการทาํอยา่งต่อเนื�อง 
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 ด้านลกัษณะทางกายภาพ พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมาก โดยเมื�อ
พิจารณารายดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในระดบัมากและปานกลาง ซึ� งอนัดบั
หนึ�ง ไดแ้ก่ ความสะอาดของร้านและการตกแต่งภายใน รองลงมาคือ ความเป็นระเบียบของอุปกรณ์ที�จดัวาง
บนโตะ๊อาหาร บรรยากาศภายในร้านดี เช่น ไม่มีกลิ�น ความสวา่งภายในร้านเพียงพอ และมีระบบรักษาความ
ปลอดภยัที�ดี ส่วนความสําคญัในระดบัปานกลางนัVนไดแ้ก่ มีอุปกรณ์อาํนวยความสะดวกในร้าน เช่น อ่าง
ลา้งมือ ซึ� งสอดคล้องกบัแนวคิดของฉัตยาพร/เสมอใจ/และมทันียา/สมมิ/(2550/:/226) อธิบายไวว้่า การ
นาํเสนอทางกายภาพเป็นสิ�งไม่สามารถมองเห็นไดแ้ต่สามารถทาํออกมาไดโ้ดยการสื�อผา่นสิ�งต่าง ๆ  โดย
ธุรกิจบริการที�ลูกคา้สามารถมองเห็นและใชเ้ป็นเกณฑ์ในการพิจารณาและตดัสินใจซืVอบริการ เช่น อาคาร
สาํนกังานของบริษทั ทาํเลที�ตัVง สื�อเหล่านีVจะสะทอ้นถึงรูปแบบและคุณภาพของบริษทัได ้และแนวคิดของ
สุพรรณี อินทร์แกว้ (2549: 3) ที�ไดก้ล่าวไวว้่า สิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical) เป็นอีกตวัเลือกหนึ� งที�
ลูกคา้ใชใ้นการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ ไดแ้ก่ ตวัอาคาร เครื�องมือ อุปกรณ์ต่าง ๆ ที�ใชใ้นการให้บริการ เช่น
การตกแต่งสถานที� บรรยากาศภายในสาํนกังาน เฟอร์นิเจอร์ที�ใช ้การจดัสรรพืVนที�ในการให้บริการ ห้องนํV า 
ป้ายประชาสัมพนัธ์ ตลอดจนแบบฟอร์มต่าง ๆ ที�มีไวบ้ริการลูกคา้ เป็นตน้ 
 3. ข้อมูลพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นโดยส่วนใหญ่คือ ร้านฟูจิ  
นิยมเลือกประเภทอาหารญี�ปุ่นที�รับประทานบ่อยที�สุดคือ อาหารประเภทซูชิและซาชิมิ เลือกช่วงวนัที�เขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นคือ วนัเสาร์ -  วนัอาทิตย ์จาํนวนครัV งในการเขา้ใชร้้านอาหารญี�ปุ่นต่อเดือนคือ 1 - 2 
ครัV ง/จาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครัV งคือ 1 - 3 คน และจาํนวนค่าใชจ่้ายเฉลี�ย
ต่อครัV งเมื�อเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นคือ 400 บาท ขึVนไป ซึ� งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนภดล  เจริญ-
วิริยะธรรม (2553/:/บทคดัยอ่)/ที�ไดศึ้กษาเรื�อง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการที�มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นในศูนยก์ารคา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า พฤติกรรมการ
บริโภคอาหารญี�ปุ่นของผุต้อบแบบสอบถามเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นในศูนยก์ารคา้ร้านฟูจิมาก
ที�สุด มีความถี�ในการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นน้อยกว่า 2 ครัV งต่อเดือน ใช้ในโอกาสพบปะสังสรรค์
นิยมเลือกรับประทานอาหารที�มีรูปแบบการขายแบบเป็นชุด ใชบ้ริการครัV งละ 3 - 4 คน ค่าใชจ่้ายในการใช้
บริการ 301 - 600 บาทต่อครัV ง และงานวิจยัของรุ่งทิวา ดุษฎีเชษฐากุล (2552 : บทคดัย่อ) ที�ไดศึ้กษาเรื�อง
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกร้านอาหารญี�ปุ่นในอาํเภอเมืองเชียงราย พบว่า พฤติกรรมพบว่า/ผูต้อบ
แบบสอบถามเลือกรับประทานปลาดิบ/(ซาซิมิ)/ขา้วปัV นหน้าปลาดิบ/และเส้นร้อน/โดยมีเหตุผลที�เลือก
รับประทานอาหารในร้านอาหารญี�ปุ่นเพราะอาหารรสชาติอร่อยอาหารสะอาดสีสันสวยงามและบริการดี
นิยมบริโภคอาหารญี�ปุ่นในวนัหยุด (เสาร์ - อาทิตย)์ ช่วงเวลา 16.00 - 21.00 น.โดยมีความถี�ในการบริโภค
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อาหารญี�ปุ่น 1 ครัV งต่อเดือนนิยมใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นที�มีทาํเลที�ตัVงใกลที้�พกัอาศยัและใกลแ้หล่ง
ชุมชน และจาํนวนบุคคลที�ร่วมรับประทานอาหารญี�ปุ่นดว้ย 2 - 3 คน 
 4. ข้อมูลเพื�อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที� 1 ปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัให้ความสําคญักับระดับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที�แตกต่างกนั 

 เพศที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทาง
กายภาพที�ไม่แตกต่างกนั 
 อายุที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ดา้น
การส่งเสริมการตลาด และดา้นกระบวนการที�แตกต่างกนั ส่วนในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่แตกต่างกนัแสดงให้เห็นวา่ช่วงอายุที�แตกต่าง
กนัซึ� งส่วนใหญ่จะเป็นอายุในช่วง 24 - 29 ปี จะให้ความสําคญัในเรื�องของราคา การส่งเสริมการขาย 
และกระบวนการการใหบ้ริการที�แตกต่างจากช่วงอายอืุ�น ๆ 
 สถานภาพที�แตกต่างกันให้ความสําคญักับระดับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน
กระบวนการแตกต่างกัน ส่วนในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ไม่แตกต่างกนัแสดงให้เห็นวา่ผูที้�
มีสถานภาพโสดใหค้วามสาํคญัในเรื�องของกระบวนการในการใหบ้ริการมากกวา่สถานภาพสมรส 
 ระดบัการวิจยัที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
การส่งเสริมการตลาดดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพที�แตกต่างกนั ส่วนในดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นกระบวนการ พบวา่ไม่แตกต่างกนัแสดงให้เห็นวา่ผูที้�มี
ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีนัVนให้ความสําคญัในเรื�องของการส่งเสริมการขาย และลกัษณะทาง
กายภาพของธุรกิจมากกวา่ผูที้�มีระดบัการศึกษาในระดบัอื�น 
 อาชีพที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และ
ดา้นลกัษณทางกายภาพที�ไม่แตกต่างกนั 
 รายไดต่้อเดือนที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ราคา และดา้นลกัษณะทางกายภาพที�แตกต่างกนั ส่วนในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาดดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการ พบว่าไม่แตกต่างกนัแสดงให้เห็นว่า
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ผูบ้ริโภคที�มีรายไดต่้อเดือน 10,001 - 15,000 บาท ให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นราคา และดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ มากกวา่รายไดต่้อเดือนช่วงอื�น ๆ 
 จาํนวนสมาชิกในครอบครัวที�แตกต่างกนัให้ความสําคญักบัระดบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพที�แตกต่างกนั ส่วนในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการ พบวา่ไม่แตกต่างกนัแสดงให้
เห็นวา่ผุบ้ริโภคที�มีจาํนวนสมาชิกในครอบครัว 4 - 6 คน มีการให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพมากกวา่ผูบ้ริโภคที�มีจาํนวนสมาชิกในครอบครัวจาํนวนอื�น ๆ 
 สมมติฐานที� 2 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหาร
ญี�ปุ่น 
 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นดา้น
ร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ และ โดยสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที�ตัVงไว ้ส่วนในดา้นประเภทอาหาร
ญี�ปุ่นที�เลือกรับประทานบ่อยที�สุด ดา้นช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น ดา้นจาํนวนครัV งที�เขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน ดา้นจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครัV ง 
และด้านจาํนวนค่าใช้จ่ายต่อครัV งเมื�อเข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นพบว่าไม่มีความสัมพนัธ์กันซึ� งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที�ตัVงไว ้
 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น
ดา้นร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ และดา้นจาํนวนครัV งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อ
เดือนโดยสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที�ตัVงไว ้ส่วนในดา้นประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทานบ่อย
ที�สุด ดา้นช่วงวนัที�เลือกเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น ดา้นจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครัV ง และดา้นจาํนวนค่าชา้จ่ายต่อครัV งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น พบวา่ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนัซึ� งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที�ตัVงไว ้
 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหาร
ญี�ปุ่นดา้นประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทานบ่อยที�สุด ดา้นจาํนวนครัV งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหาร
ญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน และดา้นจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น โดยสอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที�ตัVงไว ้ส่วนในด้านร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใช้บริการ ด้านช่วงวนัที�เลือกเขา้ใช้
บริการร้านอาหารญี�ปุ่น และดา้นจาํนวนค่าใช้จ่ายต่อครัV งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นพบวา่ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั ซึ� งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที�ตัVงไว ้ 
 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการวจิยัมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหาร
ญี�ปุ่นในดา้นร้านอาหารญี�ปุ่น ดา้นช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นโดยสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
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ที�ตัVงไว ้ส่วนในดา้นประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทานบ่อยที�สุด ดา้นจาํนวนครัV งที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน ดา้นจาํนวนจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครัV ง 
และด้านจาํนวนค่าใช้จ่ายต่อครัV งเมื�อเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น พบว่าไม่มีความสัมพนัธ์กนัซึ� งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที�ตัVงไว ้
 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น
ดา้นร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการดา้นประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทานบ่อยที�สุด ดา้นช่วง
วนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นดา้นจาํนวนครัV งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือนดา้น
จาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครัV ง และดา้นดา้นจาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครัV งเมื�อ
เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น ซึ� งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที�ตัVงไว ้
 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหาร
ญี�ปุ่นในด้านร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเข้าใช้บริการ และด้านจาํนวนค่าใช้จ่ายต่อครัV งเมื�อเข้าใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นโดยสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที�ตัVงไว ้ส่วนในดา้นประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกรับประทาน
บ่อยที�สุดดา้นช่วงวนัที�เลือกเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น ดา้นจาํนวนครัV งที�เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น
เฉลี�ยต่อเดือน และด้านจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครัV ง พบว่าไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั ซึ� งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที�ตัVงไว ้
 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นจาํนวนสมาชิกในครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นในดา้นร้านอาหารญี�ปุ่นที�เลือกเขา้ใชบ้ริการ โดยสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที�ตัVงไว ้ส่วนใน
ด้านประเภทอาหารญี�ปุ่นที�เลือกด้านจาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครัV ง
รับประทานบ่อยที�สุด ดา้นช่วงวนัที�เลือกเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น ด้านจาํนวนครัV งที�เขา้ใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นเฉลี�ยต่อเดือน และดา้นจาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครัV งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น พบวา่ไม่
มีความสัมพนัธ์กนั ซึ� งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที�ตัVงไว ้
 
5.3  ข้อเสนอแนะที�ได้จากการวจัิย 
 จากการศึกษาถึงปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัปทุมธานี ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะดงันีV  
 ส่วนของประชากรศาสตร์และพฤติกรรมผลการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นัVนเป็นเพศหญิง 
ที�มีช่วงอายุ 24 - 29 ปี นิยมเลือกรับประทานอาหารประเภทซูชิและซาชิมิ  เลือกช่วงวนัที�เขา้ใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นคือ วนัเสาร์ -  วนัอาทิตย ์จาํนวนครัV งในการเขา้ใช้ร้านอาหารญี�ปุ่นต่อเดือนคือ 1 - 2 ครัV ง 
จาํนวนผูมี้ส่วนร่วมในการเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครัV งคือ 1 - 3 คน และจาํนวนค่าใชจ่้ายเฉลี�ยต่อ
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ครัV งเมื�อเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นคือ 400 บาท ขึVนไป ซึ� งปัจจยัเรื�องของพฤติกรรมในส่วนต่าง ๆ เหล่านีV
นัVนมกัจะเกี�ยวเนื�องไปถึงของกลยุทธ์ทางการตลาดหรือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดนั�นเองโดยจะเกี�ยว
เนื�องกนัคือ 
 1.ดา้นผลิตภณัฑ์ จากผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมากในเรื�องที�เด่นชดั
มากที�สุดคือร้านอาหารญี�ปุ่นมีเมนูอาหารญี�ปุ่นที�หลากหลายครบทุกประเภทตรงกบัความตอ้งการ ซึ� งจาก
เมื�อพิจารณาจากเพศและช่วงอายขุองกลุ่มตวัอยา่งที�เกี�ยวเนื�องกบัพฤติกรรมนัVนแสดงให้เห็นวา่อาหารญี�ปุ่น
ประเภทซูชิและซาชิมินัVนเหมาะสําหรับกลุ่มผูห้ญิงซึ� งเป็นกลุ่มที�มีความใส่ใจในเรื�องของสุขภาพมากกว่า
สูง และเมื�อพิจารณาจากช่วงอายนุัVนจะสามารถสังเกตไดว้า่เป็นช่วงของกลุ่มคนวยัทาํงานที�ตอ้งการการดูแล
ตนเองมากกว่าช่วงอายุอื�น ๆ เช่นกนั ดงันัVนธุรกิจร้านอาหารญี�ปุ่นจึงควรเพิ�มกลุ่มของอาหารเพื�อกลุ่ม
สุภาพสตรีโดยเฉพาะให้เพิ�มมากขึVนเพื�อยงัคงรักษาส่วนแบ่งทางการตลาดของกลุ่มนีV เอาไวอ้ยา่งถาวร โดย
อาจพฒันาลกัษณะและรูปแบบของอาหารให้มีความหลากหลายและเนน้ไปในเรื�องของสุขภาพให้มากขึVน
เพราะกลุ่มของลูกคา้ส่วนใหญ่ที�เป็นเพศหญิง 
 2. ดา้นราคา จากผลการศึกษา พบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมากในขอ้รองลงมาคือ
ผูบ้ริโภคมองเรื�องของราคาอาหารญี�ปุ่นที�มีความเหมาะสมและราคามีความคงที�ไม่เปลี�ยนแปลงบ่อย ซึ� งเมื�อ
พิจารณาจากช่วงรายไดน้ัVนจะเห็นวา่รายไดข้องผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัที�สามารถจ่ายไดใ้นระดบัที�ค่อนขา้งสูง
ตามรายไดที้�ตนไดรั้บคือ 10,001 - 15,000 บาท และในส่วนของจาํนวนค่าใชจ่้ายต่อครัV งเมื�อเขา้ใช้บริการ
ร้านอาหารญี�ปุ่นจะเป็นจาํนวน 400 บาท ขึVนไป ซึ� งถือวา่เป็นจาํนวนที�ไม่มากหรือน้อยจนเกินไปสําหรับ
ช่วงรายไดร้ะดบันีVดงันัVนธุรกิจจึงควรมองเรื�องของการวางราคาให้คงที�หรือมีการเปลี�ยนแปลงที�ไม่สูงมาก
จนเกินไปเพื�อลดความคิดของผูบ้ริโภคหรือทศันคติที�จะเกิดขึVนหากมีการกาํหนดราคาที�เปลี�ยนแปลงบ่อย
จนเกินไปอาจส่งผลกบัธุรกิจไดโ้ดยตรง 

 3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมากเรื�องของทาํเลที�
ตัVงอยู่ใกลชุ้มชนที�พกัอาศยัสถานที�ทาํงานและการเดินทางที�สะดวก ซึ� งเมื�อพิจารณาจากพฤติกรรมนัVนจะ
เห็นว่าผูบ้ริโภคจะเขา้ใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นในช่วงวนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์เป็นส่วนใหญ่ เพราะช่วงวนั
เหล่านีV เป็นช่วงที�เป็นวนัหยดุพกัผอ่นจึงอาจเป็นช่วงวนัที�สามารถนาํมาพิจารณาในการกาํหนดการเปิดร้าน
สาขาต่าง ๆ ได้ ดงันัVนธุรกิจจึงควรกาํหนดแผนในการขยายสาขาหรือทาํเลที�ตัVงให้เหมาะสมตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ซึ� งสถานที�ตัVงนัVนอาจเป็นในที�แหล่งชุมชนหรือ ศูนยก์ารคา้หลกัของในแต่ละทอ้งถิ�น
นัVน ๆ 

 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่าผูบ้ริโภค ให้ความสําคญัในระดบัมากในเรื�องของการจดั
ป้ายโฆษณาหนา้ร้าน โดยเมื�อพิจารณาจากจาํนวนครัV งในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคต่อ
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เดือนแลว้พบวา่อยูที่� 1 - 2 ครัV ง เท่านัVน ถือวา่เป็นจาํนวนที�นอ้ยมากสาํหรับธุรกิจร้านอาหารญี�ปุ่นโดยสาเหตุ
ส่วนหนึ� งอาจจะมาจากการทาํสื�อโฆษณาต่าง ๆ ที�ยงัไม่ดึงดูดมากนกัดงันัVนธุรกิจร้านอาหารญี�ปุ่นจึงควร
มองในเรื�องของการจดัทาํสิ�งดึงดูดต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นการเลือกสี หรือมาสคอตประจาํร้านมาประกอบใน
เรื�องของการส่งเสริมการขายอยา่งชดัเจน เพื�อเป็นการกระตุน้การตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดม้ากขึVน 

 5. ด้านบุคลากร พบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคัญในระดับมากในเรื� องของพนักงานมีความ
กระตือรือร้นในการให้บริการ เมื�อพิจารณาจากจาํนวนครัV งในการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของ
ผูบ้ริโภคต่อเดือนแลว้พบว่าอยู่ที� 1 - 2 ครัV ง ซึ� งอาจเป็นเพราะการบริการจากพนกังานที�ยงัไม่ประทบัใจได้
เพียงพอ เพราะบุคลากรก็ถือเป้นส่วนหนึ� งที�จะกระตุน้ให้เกิดการใชบ้ริการเช่นกนั  ดงันัVนธุรกิจจึงควรจดั
ให้มีการอบรมเพื�อปลูกฝังทกัษะการบริการที�ดีให้กบัพนกังานอยา่งต่อเนื�อง และการบริการหรือคาํพูดจา
ของพนกังานเองควรมีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของร้านนัVน ๆ เพื�อเป็นการสร้างทัVงความประทบัใจและ
ภาพลกัษณ์ที�ดีต่อร้านที�ใหบ้ริการ 

 6. ดา้นกระบวนการและดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก
ในเรื�องของขัVนตอนในการรับออเดอร์อาหารมีความรวดเร็ว ถูกตอ้ง ความสะอาดของร้านและการตกแต่ง
ภายใน โดยเมื�อพิจารณาจากพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการแลว้นัVนพบวา่กระบวนขัVนตอนต่าง ๆ และลกัษณะ
ทางกายภาพก็เป็นสิ� งสําคญัอย่างหนึ� งที�จะช่วยเพิ�มความน่าสนใจของร้านอาหารญี�ปุ่นเขา้ไปได้จากตวั
ผูบ้ริโภคดงันัVนธุรกิจจึงควรเพิ�มเรื�องของเครื�องมือต่าง ๆ ในการรับออเดอร์อาหารให้มีความทนัสมยัมาก
กวา่เดิม และตอ้งไม่มองขา้มในเรื�องของความสะอาดและการตกแต่งภายในที�เมื�อผูเ้ขา้ใชบ้ริการเขา้ไปแลว้
ทาํใหรู้้สึกถึงความเป็นญี�ปุ่นอยา่งแทจ้ริง 
 

5.4  งานวจัิยที�เกี�ยวเนื�องในอนาคต 
 การศึกษาในครัV งนีV เป็นการศึกษาเกี�ยวกบัปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหาร
ญี�ปุ่นของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี จึงทาํให้ไม่สามารถไดท้ราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
อื�นที�มีการเปิดสาขาของร้านอาหารญี�ปุ่นไดอ้ยา่งครบถว้น ดงันัVนในการวิจยัครัV งต่อไปควรจะทาํการวิจยัใน
เขตจงัหวดัหรือภาคอื�น เพื�อที�จะทราบได้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างทั�วถึงและเพื�อจะไดเ้ป็น
ประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการในการกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาดที�สอดคลอ้งและสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป 

 



 

 

บรรณานุกรม 

 
กนกพิชญ ์มาลยักุล. 2550. ปัจจัยด้านการตลาดบริการที�มีผลต่อผู้บริโภคในการเลอืกใช้บริการ 

 ร้านอาหารและผับในเขตอําเภอเมือง จังหวัดพะเยา. วิทยานิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจ
 มหาบณัฑิต. สาขาการจดัการทั!วไป มหาวทิยาลยัราชภฎัเชียงราย. 
กลัยา  วานิชยบ์ญัชา. 2545. การวเิคราะห์สถิติ : สถิติสําหรับการบริหารและวจัิย. กรุงเทพมหานคร:
 จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 
จาํรัส พุม่จนัทร์. 2553. กลยุทธ์การตลาดที�มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารเนื.อย่าง

 เกาหลใีนเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จังหวดัอุบลราชธานี. วทิยานิพนธ์ปริญญา
 บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต. สาขาวชิาการจดัการทั!วไป มหาวทิยาลยัราชภฏัอุบลราชธานี. 
ฉตัยาพร เสมอใจ และมทันียา สมมิ. 2545. พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพมหานคร: เอก็ซ์เปอร์เน็ท. 
                                                        . 2550. พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพมหานคร: ซีเอด็ยเูคชั!น. 
                                                        . 2546. พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพมหานคร: เอก็เปอร์เน็ท. 
ชยัสมพล ชาวประเสริฐ. 2541. การตลาดบริการ. กรุงเทพมหานคร: ซีเอ็ดยเูคชั!น. 
ชูชยั สมิทธิไกร. 2553. พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพมหานคร: จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 
ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2544. เทคนิคการใช้สถิติเพื�อการวจัิย. กรุงเทพมหานคร: เทพเนรมิตการพิมพ.์ 
ซี อาร์ จี อินเตอร์เนชั!นแนลฟู้ ด จาํกดั. 2555. “ร้านโอโตยะ,” [ออนไลน์]. เขา้ถึงไดจ้าก: 
 http://www.ootoya.com, [สืบคน้เมื!อ 9 พฤศจิกายน 2555] 
ณธชัพงศโ์ชติปรีชารัตน์.2553. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที�มีผลต่อการตัดสินใจของ 

ผู้บริโภคในการเลอืกใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นย่านถนนนิมมานเหมินทร์อาํเภอเมือง 

เชียงใหม่. วทิยานิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต. สาขาการตลาด
มหาวทิยาลยัเชียงใหม่. 

ดุจเดือน วงษก์วน. 2553. ปัจจัยการตัดสินใจเลอืกใช้บริการร้านอาหารของผู้บริโภคชายหาดบางแสน 

 จังหวดัชลบุรี. วทิยานิพนธ์ปริญญาศิลปศาสตร์มหาบณัฑิต.  
 สาขาวชิาการจดัการโรงแรมและการท่องเที!ยว มหาวทิยาลยันเรศวร. 
ไทยกู๊ดววิดอทคอม. 2555. “เกี!ยวกบัอาหารญี!ปุ่น,” [ออนไลน์]. เขา้ถึงไดจ้าก: 
 http://www.thaigoodview.com, [สืบคน้เมื!อ 8 พฤศจิกายน 2555] 
ธงชยั สันติวงษ.์ 2546. พฤติกรรมผู้บริโภคทางการตลาด. กรุงเทพมหานคร: ประชุมช่าง.
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บรรณานุกรม (ต่อ) 
 
ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยธุยา. 2547. การตลาดสําหรับการบริการแนวคิดและกลยุทธ์. กรุงเทพมหานคร:
 จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 
นภดล เจริญวริิยะธรรม. 2553. ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที�มีผลต่อการตดัสินใจเลอืกใช้บริการ 

ร้านอาหารญี�ปุ่ นในศูนย์การค้าของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร. วทิยานิพนธ์ปริญญา
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต. สาขาการตลาด มหาวทิยาลยัเชียงใหม่. 

เนาวรัตน์ แกว้สัตยา. 2552. พฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยที�มีอิทธิพลต่อการใช้บริการร้านอาหาร 

 กรณีศึกษา ภัตตาคารอาหารเกาหลี-ญี�ปุ่น ซูกชิิ ที�ตั.งอยู่ในห้างสรรพสินค้า ในเขต

 กรุงเทพมหานคร. วทิยานิพนธ์ปริญญาเศรษฐศาสตร์มหาบณัฑิต. สาขาเศรษฐศาสตร์ธุรกิจ 
 มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
ปณิศา  มีจินดา. 2553. พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพมหานคร: ธรรมสาร. 
ประชาชาติธุรกิจ. 2555. “ธุรกิจชิงเคก้ร้านอาหารญี!ปุ่นหมื!นลา้น,” [ออนไลน์]. เขา้ถึงไดจ้าก: 
 http://www.prachachat.net, [สืบคน้เมื!อ 8 พฤศจิกายน 2555] 
ปริญลกัษิตานนท ์และคณะ. 2546. การบริหารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพมหานคร: ธรรมสาร. 
                                            . 2544. จิตวทิยาและพฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพมหานคร: อินโฟร์เมอร์เชียล. 
                                            . 2550. พฤติกรรมผู้บริโภคชั.นสูง. กรุงเทพมหานคร: พิฆเณศปริNนทติ์Nง เซ็นเตอร์. 
ปัญญดา บุญสิน. 2551. ปัจจัยที�มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคอาหารที�ภัตตาคารอาหาร

 ญี�ปุ่นฟูจิ ในห้างสรรพสินค้าในเขตกรุงเทพมหานคร. วทิยานิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจ
 มหาบณัฑิต. สาขาวชิาการจดัการภาครัฐและเอกชน มหาวิทยาลยัศิลปากร. 
พิชญดา ลือชา. 2554. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที�มีอิทธิพลต่อการเลอืกใช้บริการ

 ร้านอาหารและผบัในเขตตําบลบ้านคู่ อาํเภอเมือง จังหวดัเชียงราย. การคน้ควา้อิสระ
 ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต. สาขาการจดัการทั!วไป มหาวทิยาลยัราชภฏัเชียงราย. 
พิบูล ทีปะปาล. 2543. การบริหารการตลาด. กรุงเทพมหานคร: สถาบนัราชภฎับา้นสมเด็จเจา้พระยา. 
พิมพา หิรัญกิตติ. 2552. การวจัิยการตลาด. กรุงเทพมหานคร: ธรรมสาร. 
รสสุคนธ์ วจิิตเวชไพศาล. 2551. พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นประเภทราเมนของผู้บริโภค

 ในเขตกรุงเทพมหานคร. วทิยานิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต.  
 สาขาวทิยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช. 
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บรรณานุกรม (ต่อ) 

 
รุ่งทิวา ดุษฎีเชษฐากลุ. 2552.พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลอืกร้านอาหารญี�ปุ่ นในอาํเภอเมืองเชียงราย. 

การคน้ควา้อิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต. สาขาวชิาการตลาด 
มหาวทิยาลยัเชียงใหม่. 

ศิริพร ศิลธร. 2551. การตัดสินใจใช้สถานบริการรับจัดเลี.ยงของผู้บริโภคในร้านอาหารสวนทพิย์.
 วทิยานิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต. สาขาการจดัการทั!วไป  
 มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนดุสิต. 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2546. การบริหารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพมหานคร: ธรรมสาร. 
ศิวารัตน์ ณ ปทุม. 2550. พฤติกรรมผู้บริโภคชั.นสูง. กรุงเทพมหานคร: พิฆเณศปริNนทติ์Nง เซ็นเตอร์. 
ศุภร เสรีรัตน์ และคณะ. 2546. การบริการตลาดสมัยใหม่. กรุงเทพมหานคร: ธรรมสาร. 
                                     . 2543. พฤติกรรมผู้บริโภค. พิมพค์รัN งที! 3. กรุงเทพมหานคร: ดอกหญา้. 
                                     . 2545. พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพมหานคร: เอ. อาร์. บิซิเนส เพรส. 
สุดาดวง เรืองรุจิระ. 2540. หลกัการตลาด. กรุงเทพมหานคร: ประกายพรึก. 
สุพรรณี อินทร์แกว้. 2549.  การตลาดธุรกจิบริการเฉพาะอย่าง. กรุงเทพมหานคร: ธนาเพลส. 
สุรกิจ เทวกุล. 2550. พฤติกรรมผู้บริโภคชั.นสูง. กรุงเทพมหานคร: พิฆเณศปริNนทติ์Nง เซ็นเตอร์. 
เสาวนีย ์บุญโต. 2553. พฤติกรรมผู้บริโภค. สุพรรณบุรี: วนัแฟมมิรี!ปริNนติNงเซอร์วสิ. 
องอาจ ปทะวานิช และคณะ. 2546. การบริหารการตลาดสมัยใหม่. กรุงเทพมหานคร: ธรรมสาร. 
อดุลย ์จาตุรงคกุล. 2539. พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพม์หาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
BKKmenuonline. 2555. “MarugameSeimen (Rain Hill),” [ออนไลน์].เขา้ถึงไดจ้าก:
 http://www.bkkmemu.com, [สืบคน้เมื!อ 9 พฤศจิกายน 2555] 
Fuji Restaurant. 2555. “ความเป็นมาของธุรกิจ,” [ออนไลน์].เขา้ถึงไดจ้าก: 
 http://www.fuji.co.th, [สืบคน้เมื!อ 9 พฤศจิกายน 2555] 
Kotler, P. 2001. A framework for marketing management, upper saddle river. N.J.:
 Prentice-Hall. 
Marumura online. 2555. “ร้านสุคิยะ,” [ออนไลน์].เขา้ถึงไดจ้าก: 
 http://www.marumura.com, [สืบคน้เมื!อ 8 พฤศจิกายน 2555] 
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บรรณานุกรม (ต่อ) 
 
Oishi Group. 2555. “โออิชิ บุฟเฟ่ต,์” [ออนไลน์].เขา้ถึงไดจ้าก: 
 http://www.oishigroup.com, [สืบคน้เมื!อ 9 พฤศจิกายน 2555] 
Oishi Group. 2555. “โออิชิ ราเมน,” [ออนไลน์].เขา้ถึงไดจ้าก: 
 http://www.oishigroup.com, [สืบคน้เมื!อ 9 พฤศจิกายน 2555] 
Royal Thai Consulate General - Vancouver. 2555. “การจดัตัNงธุรกิจร้านอาหาร,” [ออนไลน์]. 
 เขา้ถึงไดจ้าก: http://www.thaicongenvancouver.org, [สืบคน้เมื!อ 8 พฤศจิกายน 2555] 
Sukishi Group. 2555. “ร้านซูกิชิ,” [ออนไลน์].เขา้ถึงไดจ้าก: 
 http://www.sukishi.co.th, [สืบคน้เมื!อ 9 พฤศจิกายน 2555] 
Thaihachiban. 2555. “ร้านฮะจิบงัราเมน,” [ออนไลน์].เขา้ถึงไดจ้าก: 
 http://www.thaihachiban.com, [สืบคน้เมื!อ 9 พฤศจิกายน 2555] 
Yayoi Restaurant. 2555. “ร้านยาโยอิ,” [ออนไลน์].เขา้ถึงไดจ้าก: 
 http://www.yayoirestaurant.com, [สืบคน้เมื!อ 9 พฤศจิกายน 2555] 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาคผนวก



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาคผนวก ก 

แบบสอบถาม



 

 

 

ปัจจัยที�มีผลต่อพฤติกรรมการ

 กรุณาทาํเครื�องหมาย  
 แบบสอบถามฉบบันี� มีจาํนวน 
 ส่วนที� 1 ขอ้มูลเกี�ยวกบัดา้นประชากรศาสตร์ของ
 ส่วนที� 2 แบบสอบถามเกี�ยวกบั
การตลาดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี
 ส่วนที� 3 แบบสอบถามเกี�ยวกบั
 ผลการวจิยัที�ไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของท่านทุกขอ้มีค่าและเป็นประโยชน์มากต่อ
การวเิคราะห์ขอ้มูลจึงขอความกรุณาใหท่้านตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง

ส่วนที� 1  ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์  
คําชี�แจง : กรุณาทาํเครื�องหมาย  
1. เพศ 
 …… 1.1) ชาย 
2. อาย ุ
 ……2.1) ตํ�ากวา่ 
 ……2.3) 24-29 ปี
 ……2.5) มากกวา่ 
3. สถานภาพ 
 ……3.1) โสด 

แบบสอบถาม 

เรื�อง 

ต่อพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผู้บริโภคในจังหวดัปทุมธานี

 
กรุณาทาํเครื�องหมาย  � ลงในช่อง ……หนา้คาํตอบที�ท่านเลือก 

แบบสอบถามฉบบันี� มีจาํนวน 5 หนา้ แบ่งออกเป็น 3 ส่วนคือ 
ขอ้มูลเกี�ยวกบัดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคที�ตอบแบบสอบถาม
แบบสอบถามเกี�ยวกบัการใหร้ะดบัความสาํคญัทางดา้นปัจจยัส่วนประสมทาง

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 
แบบสอบถามเกี�ยวกบัรูปแบบพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น

ผลการวจิยัที�ไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของท่านทุกขอ้มีค่าและเป็นประโยชน์มากต่อ
การวเิคราะห์ขอ้มูลจึงขอความกรุณาใหท่้านตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง

นายกิตติภพ สงเคราะห์ รหสันกัศึกษา 
นกัศึกษาปริญญาโทหลกัสูตร YOUNG 

ดา้นประชากรศาสตร์  (สาํหรับผูบ้ริโภค) 
กรุณาทาํเครื�องหมาย  � ลงในช่อง …… หนา้คาํตอบที�ท่านเลือก 

    …… 1.2) หญิง

ตํ�ากวา่ 18 ปี   …… 2.2) 18 –
ปี    ……2.4) 30-35 

มากกวา่ 35 ปี ขึ�นไป 

    ……3.2) สมรส

118 

เข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผู้บริโภคในจังหวดัปทุมธานี 

ที�ตอบแบบสอบถาม 
ปัจจยัส่วนประสมทาง

เขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่น 
ผลการวจิยัที�ไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของท่านทุกขอ้มีค่าและเป็นประโยชน์มากต่อ

การวเิคราะห์ขอ้มูลจึงขอความกรุณาใหท่้านตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง 
รหสันกัศึกษา 115470502026-5 

YOUNG – MBA (การตลาด) 

หญิง 

– 23 ปี 
35 ปี 

สมรส 
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4. ระดบัการศึกษา 
 ……4.1) ตํ�ากวา่หรือเท่ากบัมธัยมศึกษาตอนตน้……4.2) มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
 ……4.3)อนุปริญญา/ ปวส.  ……4.4) ปริญญาตรี 
 ……4.5)ปริญญาโท ขึ�นไป    
5. อาชีพ 
 …… 5.1) นกัเรียน/นกัศึกษา    ……5.2) ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ  
 …… 5.3) พนกังานบริษทัเอกชน   ……5.4) ธุรกิจส่วนตวั/รับจา้งทั�วไป 
6. รายได ้/ เดือน 
 …… 6.1) นอ้ยกวา่ 5,000 บาท   …… 6.2) 5,000-10,000 บาท   
 …… 6.3) 10,001-15,000 บาท   ……6.4) 15,001-20,000 บาท   
 …… 6.5) 20,001-25,000 บาท   …… 6.6) มากกวา่ 25,001 บาท ขึ�นไป 
7.จาํนวนสมาชิกในครอบครัวของท่านมีกี�คน (นบัรวมผูต้อบดว้ย) 
 …… 7.1) 1-3 คน    …… 7.2) 4-6 คน 
 …… 7.3) 7คน ขึ�นไป   
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ส่วนที� 2  แบบสอบถามเกี�ยวกบัการใหร้ะดบัความสาํคญัทางดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
คําชี�แจง : กรุณาทาํเครื�องหมาย  � ลงในช่อง �ใหต้รงกบัระดบัความสาํคญัที�ท่านคิด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

มาก
ที�สุด มาก 

ปาน
กลาง นอ้ย 

นอ้ย
ที�สุด 

ด้านผลติภัณฑ์      
1. มีเมนูอาหารญี�ปุ่นที�มีความหลากหลายครบทุกประเภท 
    ตรงกบัความตอ้งการ 

     

2. วตัถุดิบที�ใชท้าํอาหารญี�ปุ่นมีคุณภาพดี      
3. ภาชนะที�ใชบ้รรจุอาหารญี�ปุ่นมีความทนัสมยัเป็น 
    เอกลกัษณ์ของตวัเอง 

     

4. มีอาหารญี�ปุ่นให้เลือกตามโอกาสและเทศกาล      
ด้านราคา       
1. อาหารญี�ปุ่นมีราคาเหมาะสม      
2. มีเมนูอาหารญี�ปุ่นที�แสดงราคาอยา่งชดัเจน      
3. ราคาของอาหารญี�ปุ่นคงที�ไม่เปลียนแปลงบ่อย      

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย       
1. จาํนวนสาขามีมากเพียงพอ      
2. ทาํเลที�ตั�งใกลแ้หล่งชุมชน ที�พกัอาศยั ที�ทาํงาน      
3. การเดินทางสะดวก      
ด้านส่งเสริมการตลาด      
1. มีการจดัป้ายโฆษณาหนา้ร้าน      
2. การจดัทาํการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคาใน 
    โอกาสต่างๆ 

 
    

3. จดักิจกรรมพิเศษในโอกาสต่างๆเช่นเทศกาลปีใหม่      
4. การโฆษณาผา่นสื�อต่าง ๆ เช่น สื�อโทรทศัน์ อินเตอร์เน็ต      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

มาก
ที�สุด มาก 

ปาน
กลาง นอ้ย 

นอ้ย
ที�สุด 

ด้านบุคลากร       
1. พนกังานมีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการเช่น การ
ใหค้าํแนะนาํเกี�ยวกบัอาหารประเภทต่าง ๆ ในร้าน 

 
    

2. พนกังานมีจาํนวนเพียงพอในการใหบ้ริการ      
3. พนกังานมีมารยาทในการตอ้นรับเช่น การกล่าวทกัทาย 
ลูกคา้เมื�อลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการ หรือการใชค้าํพุดที�สุภาพ 

 
    

4. พนกังานมีบุคลิกภาพดีแต่งกายสะอาดเรียบร้อย      

ด้านกระบวนการ       
1. ขั�นตอนในการรับออเดอร์อาหารมีความรวดเร็วถูกตอ้ง      
2. ขั�นตอนในการรับและทอนเงินมีความรวดเร็วถูกตอ้ง      
3. ขั�นตอนการออกใบเสร็จรับเงินมีความรวดเร็วถูกตอ้ง      
ด้านลกัษณะทางกายภาพ       
1. ความสะอาดของร้านและการตกแต่งภายใน      
2. บรรยากาศภายในร้านดีเช่นไม่มีกลิ�นความสวา่ง 
ภายในร้านเพียงพอ 

 
    

3. ความเป็นระเบียบของอุปกรณ์ที�จดัวางบนโตะ๊อาหาร      
4. มีระบบรักษาความปลอดภยัที�ดี      
5. มีอุปกรณ์อาํนวยความสะดวกในร้านเช่นอ่างลา้งมือ      
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ส่วนที� 3  แบบสอบถามเกี�ยวกบัรูปแบบพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารญี�ปุ่นของผูบ้ริโภค 
คําชี�แจง :กรุณาทาํเครื�องหมาย  � ลงในช่อง …… หนา้คาํตอบที�ท่านเลือก 
1. ร้านอาหารญี�ปุ่นที�ท่านเลอืกเข้าใช้บริการ  
 …… 1.1) ร้านฟูจิ (Fuji Restuarant)  …… 1.2) ร้านโอโตยะ (Ootoya) 
 ……1.3) ร้านโออิชิบุฟเฟ่ต ์(Oishi Buffet)  ……1.4)ร้านยาโยอิ (Yayoi) 
 ……1.5) ร้านโออิชิ ราเมน (OishiRemen) ……1.6)ร้านสุคิยะ (Sukiya) 
 ……1.7) ร้านมารุกาเมะ เซเมง (MarugameSeimen) ……1.8) ร้านสุกิชิ (Sukishi) 
 ……1.9) ร้านฮะจิบงั ราเมน (HachibanRemen)  
2. ประเภทอาหารญี�ปุ่ นที�ท่านนิยมรับประทานบ่อยที�สุด 
 ……2.1) ประเภทบะหมี� (โซบะ/ราเมน)  …… 2.2) ประเภทซูชิและซาชิมิ  
 ……2.3) นาเบโมโนะ (อาหารหมอ้อุ่นร้อน) ……2.4) เบน็โตะ (อาหารเป็นเซ็ท) 
 ……2.5) สึเกโมโนะ (ผกัดอง/เครื�องเคียงต่าง ๆ)  
3. ช่วงวนัที�ท่านเลอืกเข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น 

 ……3.1) วนัจนัทร์ – วนัศุกร์   ……3.2) วนัเสาร์ – วนัอาทิตย ์
 ……3.3) วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์
 4. จํานวนครั�งที�ท่านเข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่ นเฉลี�ยต่อเดือน 

 ……4.1) 1 – 2 ครั� ง    ……4.2) 3 – 4 ครั� ง 
 ……4.3) 5 ครั� ง ขึ�นไป 
5. จํานวนผู้มีส่วนร่วมในการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่นต่อครั�ง 

 …… 5.1) 1 – 3 คน    ……5.2) 4 – 6 คน 
 …… 5.3) 7 คน ขึ�นไป 
6. ค่าใช้จ่ายเฉลี�ยต่อครั�งเมื�อเข้าใช้บริการร้านอาหารญี�ปุ่น 

 …… 6.1) ตํ�ากวา่ 400 บาท   …… 6.2) 400 บาท ขึ�นไป 
  

******* ขอบพระคุณทุกท่านที�กรุณาตอบแบบสอบถาม ******
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Reliability Analysis
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Reliability 

 
 
Scale: ALL VARIABLES 

 
 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.764 7 

 
 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

Products 23.85 4.923 .298 .773 

Prices 23.99 4.807 .298 .777 

Places 23.80 4.591 .438 .745 

Promotions 23.93 4.547 .415 .751 

Peoples 23.98 4.308 .715 .710 

Processes 23.88 4.374 .648 .704 

Physicals 23.97 4.174 .674 .725 
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