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บทคดัยอ 

 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาอิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทาง

ออนไลนท่ีสงผลตอการรับรูคุณคาตราสินคาและการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนใน

เขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยนี้เปนการวิจัยนี้เปนวิจัยเชิงสํารวจโดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือใน

การเก็บรวบรวมขอมูลจากผูบริโภคอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน สถิติท่ีใชในการ

วิเคราะหขอมูลไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐานและการวิเคราะหการถดถอยเชิง

พหคุณู 

 ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 21 - 30 ป จบ

การศึกษาในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ผูท่ีมีสวนรวมสวนในการตัดสินใจ

คือเพ่ือน โดยใชสื่อประเภทอินเตอรเน็ตชวยสนับสนุนการตัดสินใจ มีการใชบริการรานอาหารญี่ปุน

ภายในชวง 1 เดือนท่ีผานมาคือ 2 - 3 ครั้ง เม่ือมีการใชบริการรานอาหารญี่ปุนแลวมีการบอกตอไปยัง

บุคคลอ่ืนๆ สําหรับการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนอยูในระดับมาก ในขณะท่ีการรับรู

ตราสินคารานอาหารญี่ปุนโดยรวมอยูในระดับมาก และการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหาร

ญี่ปุนอยูในระดับมากเชนเดียวกัน 

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน 

สงผลตอการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุนแตละดานของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในขณะท่ี

อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน สงผลตอการรับรูตราสินคารานอาหาร

ญี่ปุนแตละดานของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน และอิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธี

ปากตอปากผานทางออนไลน สงผลตอการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนของผูบริโภค

ในเขตกรงุเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

คําสําคัญ: อิทธพิลของปากตอปากผานทางออนไลน การบอกตอ การรับรูตราสินคา  

 การตัดสินใจรับประทาน อาหารญี่ปุน 
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ABSTRACT 
 

 This study aimed to study impact of E-word of mouth on brand equity 

perception and on making decision toward choosing Japanese restaurants in Bangkok. 

The study applied a survey research using questionnaires to collect data from 400 

consumers who lived in Bangkok. Statistics used for data analysis included 

percentage, mean, standard deviation and multiple regression analysis.    

 The findings revealed that most of questionnaire respondents were females 

aged between 21-30 years old and graduated bachelor’s degree. They were officers 

in private companies. They only sought online information to support their decision 

making toward choosing Japanese restaurants which they were not sure about. Those 

who involved in decision making were their friends and they used internet as a 

source to support their decision making toward choosing Japanese restaurants. In a 

month, they visited Japanese restaurants 2-3 times and spent 501-1,000 Baht. They 

passed on information to others after their visits. Efficiency of E-word of mouth and 

incentives causing belief and trust on E-word of mouth were at high level. Brand 

equity perception of Japanese restaurants and decision making toward visiting 

Japanese restaurants were at high level.  

 The result of hypothesis testing indicated that impact of E-word of mouth 

had an effect on consumers’ brand equity perception in each aspect while impact of 

E-word of mouth had an effect on consumers’ brand equity perception differently. In 

addition, impact of E-word of mouth had an effect on consumers’ decision making 

toward visiting Japanese restaurants at a statistical significance level of 0.05. 

 

Keywords: E-word of mouth, Word of mouth, Brand equity perception, Decision 

making toward visiting , Japanese food 
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บทท่ี 1 

บทนาํ 

1.1 ความสาํคัญและท่ีมาของปญหาวิจัย  

 ปจจุบันกระแสวัฒนธรรมญี่ปุนหลากหลายรูปแบบไดเขามามีบทบาทตอสังคมไทย อาทิเชน 

การตูนภาพยนตรวรรณกรรม เพลงเทคโนโลยี สินคาไอที การแตงกายเลียนแบบญี่ปุนและสถานท่ี

ทองเท่ียวประเทศญี่ปุน วัฒนธรรมเหลานี้ทําใหคนไทยไดซึมซับและเกิดการยอมรับความเปนญี่ปุนได

อยางงายดาย เชนเดียวกันกับการบริโภคอาหาร ในประเภทอาหารนานาชาติแลว คนไทยมักจะนกึถึง

อาหารญี่ปุนเปนอันดับแรกซ่ึงคนไทยมีความเชื่อวาเม่ือรับประทานอาหารญี่ปุนแลวจะมีสุขภาพท่ีดี 

เม่ือรับประทานอาหารญี่ปุนแลวจะมีอายุท่ียืนยาวและรวมท้ังมีรสชาติถูกปากซ่ึงในปจจุบันรานอาหาร

ญี่ปุนไดรับความนิยมในเมืองไทยอยางแพรหลายโดยเฉพาะในหางสรรพสินคาท่ีมีการแขงขันกันมาก

ข้ึน นอกจากนี้แหลงท่ีตั้งรานอาหารญี่ปุนในกรุงเทพมหานครซ่ึงเปนท่ีรูจักของผูบริโภคท้ังในหมู

ประชาชนท่ัวไป หมูเยาวชนวัยหนุมสาวและเหลานักชิมท่ีรูจักกันดีโดยเฉพาะอยางยิ่งรานอาหารญี่ปุน

ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอยูอยางแพรหลาย อาทิเชนในเขตยานกลางเมืองทองหลอ-เอกมัย  

เจแปนนิสทาวน ทําใหเห็นวาอาหารญี่ปุนยังสามารถครองใจผูบริโภคตลอดมาและรานอาหารญี่ปุนก็

ยังขยายตัวอยางตอเนื่อง  

 ปจจุบันธุรกิจรานอาหารญี่ปุนในประเทศไทยมีการแขงขันท่ีสูงข้ึน จะเห็นไดจากมีรานอาหาร

ญี่ปุนเปดข้ึนในบริเวณใกลเคียงกันเปนจํานวนมาก ตามหางสรรพสินคา และคอมมูนิตี้มอลล ประกอบ

กับในปจจุบันมีชองทางการสื่อสารไดเขามาเปนสวนหนึ่งในชีวิตประจําวันและมีชองทางการใหบริการ

ท่ีหลากหลายไดถูกพัฒนาไปตามเทคโนโลยีท่ีทันสมัย ผูประกอบการธุรกิจรานอาหารญี่ปุนในประเทศ

ไทยจึงตองหาชองทางในการพัฒนาธุรกิจของตนเพ่ือตอสูกับคูแขง อีกท้ังพยายามหากลวิธีท่ีสามารถ

สรางความแตกตางจากรานอ่ืน และขณะเดียวกันก็ตองแสวงหากําไรและตอบสนองความตองการของ

ลูกคาใหไดมากท่ีสุด จึงตองอาศัยกระบวนการสื่อสารทางการตลาดเพ่ือสรางการรับรูตราสินคาท่ีจะ

ทําใหลูกคาตัดสินใจท่ีจะใชบริการรานอาหารญี่ปุนในท่ีสุด  

 ยุคท่ีมีการแขงขันสูงอยางในปจจุบันธุรกิจตองเผชิญกับการเปลี่ยนแปลงรอบดานท้ังภาวะ

เศรษฐกิจท่ีถดถอยและการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของผูบริโภค การทําการตลาดรูปแบบเดิมเพ่ือให

ธุรกิจอยูรอดคงเปนไปไดยาก นักการตลาดจึงหันมาทําการตลาดรูปแบบใหม เชน การตลาดสื่อ

ออนไลนและการตลาดออนไลนผานทางโทรศัพท (Mobile Internet) รวมถึง การสื่อสารดวยวิธีปาก

ตอปากผานทางออนไลน (E- Word Of Mouth) โดยเฉพาะการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทาง

ออนไลน (E- Word Of Mouth) คือวิธีการตลาดแบบใหมท่ีงายตอการเขาถึงผูบริโภคไดโดยตรงและ

เปนแหลงขอมูลของผูบริโภคออนไลนท่ีเกิดข้ึนเม่ือผูบริโภค ไดกระจายขอมูลและนําเสนอขอคิดเห็น

สวนบุคคลเก่ียวกับประสบการณความพึงพอใจ ขอแนะนําของผูบริโภค การสื่อสารดวยวิธีปากตอปาก
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(Word of Mouth) ซ่ึงมีผูบริโภคเปนสื่อกลางท่ีดีท่ีสุดท่ีจะสงตอขอมูลในสวนท่ีเปดโอกาสใหผูบริโภค

สื่อสารโดยไมจํากัดกลุมเปนการพูดคุยแบบแชรประสบการณ การใชบริการจนทําใหเกิดจากการรับรู

ตราสินคาและสงผลตอการตัดสินใจใชบริการในครั้งตอไป (Luara, 2010) ปจจุบันการสื่อสารดวยวิธี

ปากตอปากผานทางออนไลน (E-Word Mouth) กลายเปนองคประกอบสําคัญของการเติบโตธุรกิจ

รานอาหารญี่ปุนท่ีนิยมใชในสมัยนี้เพ่ือรักษาลูกคาเกา เพ่ิมลูกคากลุมใหม และสามารถสรางความ

แตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขันไดอยางมีประสิทธิภาพ รวมถึงการประหยัดงบประมาณในการโฆษณา

ประชาสัมพันธ มีความนาเชื่อถือ มีประสิทธิภาพมากกวาการโฆษณาท่ัวไปและใชเปนการบอกตอ

ขอมูลเก่ียวกับสินคาและบริการไปยังคนใกลตัวไดอยางรวดเร็วผานเครือขายเชื่อมโยงแบบ

อิเลคทรอนิคส จนสงผลใหเกิดการบอกตอใหขอมูลนั้นกระจายความทวีคุณข้ึนไป อีกท้ังยังสรางการ

รับรูตราสินคาและการตัดสินใจใชบริการรานอาหารญี่ปุนเม่ือผูบริโภคเกิดความพึงพอใจจนตัดสินใจ

กลับมาใชบริการรานอาหารอีกครั้งจนเกิดเปนความภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty) ของราน

ญี่ปุนอยางตอเนื่อง 

 จากท่ีกลาวมาขางตนทําใหผูวิจัยสนในท่ีจะศึกษาถึง อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอ

ปากผานทางออนไลน (E- Word Of Mouth) ท่ีสงผลตอการรับรูตราสินคาและการตัดสินใจ

รับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผลการวิจัยครั้งนี้จะเปน

ประโยชนกับรานอาหารญี่ปุนท่ีจะนําขอมูลวิจัยนี้ไปพัฒนาและปรับปรุงการปฏิบัติงานใหมี

ประสิทธิภาพอันนํามาซ่ึงการใหบริการท่ีมีคุณภาพ และสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

ซ่ึงสงผลตอ รวมถึงการรับรูและการตัดสินใจใชบริการรานอาหารญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานครตอไป    

 

1.2 วัตถุประสงคของงานวิจัย 

1.2.1 เพ่ือสํารวจอิทธพิลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนของการ

รับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุน 

1.2.2 เพ่ือสํารวจการรับรูตราสินคาของรานอาหารญี่ปุน 

1.2.3 เพ่ือสํารวจการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุน 

1.2.4 เพ่ือวิเคราะหการสงผลอิทธพิลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนตอ

การรับรูตราสินคาของรานอาหารญี่ปุน 

1.2.5 เพ่ือวิเคราะหการสงผลอิทธพิลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนตอ

การตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุน 

1.3 ขอบเขตการศกึษา 
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 การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณโดยใชวิธีการสํารวจดวยแบบสอบถามไดกําหนด

ขอบเขตการวิจัยไดดังนี้ 

 1.3.1 ขอบเขตดานประชากร 

         ประชากรท่ีทําการวิจัยในครั้งนี้คือ ผูบริโภคท่ีใชงานสังคมออนไลนท่ีไมทราบจํานวน

แนนอนในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางท่ีทําการวิจัยคือ ผูบริโภคท่ีเคยใชบริการรานอาหารญี่ปุน

ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน เก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ

อาศัยความนาจะเปน โดยกลุมตัวอยางท่ีใชจะทําการหาขนาดของกลุมตัวอยางจากตารางสําเร็จรูป

ของ Taro Yamane (1967) ท่ีระดับความเชื่อม่ัน ท่ี 95 % 

 1.3.2 ขอบเขตดานตัวแปร 

ตัวแปรท่ีเก่ียวของกับการวิจัย ประกอบดวย 

 ตัวแปรตาม คือ การรับรูตราสินคาและการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ี

รานอาหารญี่ปุน 

ตัวแปรอิสระ คือ อิทธพิลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน 

1.3.3 ขอบเขตดานสถานท่ีท่ีใชศึกษา 

         สถานท่ีท่ีผูวิจัยใชศึกษาและเก็บรวบรวมขอมูลคือ บริเวณหางสรรพสินคาและบริเวณ

รานอาหารญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1.3.4 ขอบเขตดานเวลาในการศึกษา 

         ระยะเวลาในการศึกษาเริ่มตั้งแต 1 เมษายน 2556 – 30 มิถุนายน 25556 

1.4 ประโยชนท่ีคาดวาไดรับ 

 ผลการศึกษามีประโยชนตอฝายท่ีเก่ียวของดังนี้ 

 1.4.1 การสื่อสารดวยวิธีปากตอปาก เปนประโยชนกับธุรกิจประเภทรานอาหารญี่ปุน โดย

การเกิด การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนเปนการโฆษณาแบบตนทุนไมสูงท้ังนี้จะเปน

เครื่องมือท่ีชวยใหผูประกอบการเพ่ิมผลกําไรใหกับตัวธุรกิจเปนอยางสูงและเปนการลดตนทุนคา

โฆษณาอีกดวย 
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 1.4.2 ผูประกอบการรานอาหารญี่ปุนสามารถนําขอมูลไปใชประกอบในการตัดสินใจในการ

ลงทุนธุรกิจประเภทนี้ 

 1.4.3 ผูประกอบการสามารถนําขอมูลไปพัฒนา ปรับปรุงธุรกิจรานอาหารของตนเองใหตรง

กับความตองการผูบริโภคเพ่ือขยายฐานผูบริโภคและเพ่ิมผลกําไรใหกิจการตนเอง 

 1.4.4 เพ่ือใชเปนแนวทางในการศึกษาเรื่องการสรางรับรูตราสินคาดวยวิธีปากตอปากผาน

ทางออนไลนสําหรับผูท่ีสนใจตอไป 

1.5 นิยามศัพทเฉพาะ 

 ในการศึกษาครั้งนี้ไดใชศัพทเฉพาะท่ีจําเปนตอการศึกษาเพ่ือใหการใชภาษามีความชัดเจน

รัดกุม ดังนั้นผูวิจัยจึงขอนิยามศัพทเฉพาะเพ่ือใหเกิดความเขาใจท่ีตรงกันในการอานวิจัยในครั้งนี้ 

1.5.1 ผูบริโภค หมายถึง ผูท่ีเคยเขามาใชบริการรานอาหารญี่ปุน หรือผูท่ีไดรับการบริการ

จากผูประกอบกิจการ หรือผูไดรับการเสนอ ชักชวนจากการประกอบธุรกิจ 

เพ่ือใหซ้ือสินคาหรือบริการ 

1.5.2. การรับรูตราสินคา หมายถึง การเรียนรูท่ีเกิดจาการรับรูทางประสาทสัมผัสท่ีเก่ียวของ

กับรานอาหารญี่ปุน เกิดเปนความรูสึก หรือความเขาใจภายในตัวบุคคล

และเกิดการตีความทําใหเกิดการรับรูผานทาง การเห็น การสัมผัส การรูรส

และการไดกลิ่นท่ีเปนความรูสึกอยูภายในซ่ึงทําใหผูบริโภคเกิดความจดจํา

ได การระลึกถึงตราสินคาไดแบบธรรมชาติ (จากจิตใตสํานัก) เม่ือนึกถึง

สินคาประเภทนี้จะนึกถึง ชื่อตราสินคาท่ีอยูในใจทันที อีกท้ังยังทําใหเกิด

ความม่ันใจ มีความพึงพอใจและมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค

  

1.5.3 การตัดสินใจรับประทานอาหาร หมายถึง การตกลงใจท่ีจะรับประทานอาหาร

ญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานครรานใดรานหนึ่งเนื่องจากมีเหตุหรือปจจัยมา

กระทบตอความรูสึกหรือการกระทําซ่ึงสงผลตอการตัดสินใจรับประทาน

อาหารในรานญี่ปุนนั้นๆ 

1.5.4 อิทธพิลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน หมายถึง บทบาทกลยุทธท่ี

ถูกพัฒนามาจาก ปากตอปาก (Word of Mouth) มีบทบาทสําคัญทาง

การตลาดท่ีชวยสงผานขอมูลทางการตลาด (Marketing Message) ไปยัง
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ผูอ่ืน เปนการกระจายตัวของขอมูลอยางทวีคูณ มีสวนสําคัญในการสราง

เครือขายขอมูลผูบริโภค เปนวิธีท่ีเขาถึงผูบริโภคไดตรงและผูบริโภคจะสง

ตอขอมูลนี้ ไปยังคนใกลตัวไดไปเปนอีกตอหนึ่งอีกท้ังยังเปนเปนสราง

กระแสความนยิมในสงัคมโลกออนไลน    

     

 



บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

 ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาขอมูลโดยอาศัยพ้ืนฐานจากแนวความคิด 

ทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับเนื้อหาของงานวิจัย เพ่ือใชประกอบแนวทางในการวิจัย เรื่อง

อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนท่ีสงผลตอการรับรูคุณคาตราสินคาและ

การตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานครโดยอธิบายรายละเอียดของ

แตละแนวความคิดไวดังนี้ 

2.1 แนวคิดและทฤษฏกีารสื่อสารดวยวิธีปากตอปากออนไลน 

2.2 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับการรับรู 

2.3 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับคุณคาตราสินคา 

2.4 แนวคิดและทฤษฏีการรับรูคุณภาพการใหบริการ 

2.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภค 

2.6 ขอมูลรานอาหารญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.7 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.8 สมมติฐานและกรอบแนวความคิด 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฏีการส่ือสารดวยวิธีปากตอปากออนไลน 

     (E-Word of Mouth Communication) 

การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากออนไลน (E-Word of Mouth Communication) เปนกล

ยุทธการตลาดแบบใหม ท่ีประหยัดคาใชจายในการโฆษณา งายตอการเขาถึงผูบริโภคไดโดยตรง 

เปนการสรางอิทธิพลความเชื่อและการรับรูของกลุมเปาหมายไดเปนจํานวนมากและรวดเร็ว และ

เปนแหลงขอมูลของผูบริโภคออนไลนท่ีเกิดข้ึนเม่ือผูบริโภค ทําใหเกิดการกระจายขาวสารขอมูล

และนําเสนอขอคิดเห็นสวนบุคคลเก่ียวกับประสบการณความพึงพอใจ และขอเสนอแนะของ

ผูบริโภค ซ่ึงไดมีผูใหความหมายการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากไวดังนี้ 

Lake, (2010) ไดใหความหมายวาการตลาดแบบปากตอปากออนไลนนั้นวาเปนการ

กระจายขอมูลอยางรวดเร็วโดยการบอกตอกันเปนทอดๆ เปนกลยุทธในการสรางความเติบโต

ใหแกธุรกิจท่ีเพ่ิงเริ่มตนกิจการ และมีขอบเขตการบอกตอกันในหมูเพ่ือน ครอบครัว และคนรูจัก

ซ่ึงการแพรกระจายขอมูลจะอยูในวงแคบกวาการตลาดแบบไวรัส (Viral Marketing)ซ่ึงจะมี 

ผูรับสารและการกระจายขาวสารหรือมีการบอกตอไปในวงกวางและรวดเร็วโดยไมจําเปนวาผูรับ

สารนั้นจะรูจักหรือคุนเคยกัน ผนวกดวยการใชเทคโนโลยีมาใชเปนเครื่องมือในการบอกตอ
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อินเทอรเน็ต อาทิเชน คลิปวิดีโอ สื่อสังคมออนไลนตางๆซ่ึงทําใหประสิทธิภาพบอกตอนั้นสามารถ

ทําไดอยางรวดเร็วและเปนวงกวางถึงระดับประเทศหรือระดับโลกได 

  Assael (1988, p.604) อิทธิพลการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากออนไลนเปนการติดตอสื่อสาร

ระหวางกันตั้งแตสองคนข้ึนไป เชนระหวางกลุมลูกคากับพนักงานขาย หรือ กลุมลูกคาดวยกันเอง 

ทําใหเกิดการแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสาร ประสบการณ ขอเสนอแนะ ความรูสึกระหวางกัน ซ่ึง

นับวามีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคเปนอยางยิ่ง 

  ดักลาส และวาฟรา. (อางใน ณัฐพร พันธงาม, 2549, หนา 69) ไดใหความหมายของ

การตลาดปากตอปาก (WOM) หมายถึง การบอกตอขอมูลของสินคาและบริการ จากบุคคลหนึ่ง

ไปยังอีกกลุมหนึ่งและเพ่ิมเปนหลายกลุม ขยายวงกวางออกไปเรื่อย ๆ ยอมถือเปนการกระจาย

ขอมูลขาวสาร (Message) ความสําคัญของสินคาและบริการนั้นออกไปโดยไมตองใชงบประมาณ

การตลาดท่ีสําคัญควรจะเปนการบอกตอในทางบวกสําหรับสินคาและบริการนั้นมากกวาทางลบ 

การกระจายขาวของเครือขายท่ีบอกตอกัน ไปนั้นก็ลุกลามไปเหมือนไฟปา และควบคุมยาก ฉะนั้น

การตลาดท่ีทันสมัยจะตองรูจักวิธีการกอกระแสการบอกตอ และรูจักการควบคุมสารของสินคาให

อยูในทิศทางท่ีตองการได แมจะไมท้ังหมดก็ตาม 

เอ็มมานูเอล โรเซน (2545) กลาวถึงอยูในเรื่อง Buzz Marketing คือกลยุทธทางการตลาด

อยางหนึ่งของการประชาสัมพันธ ท่ีกระตุนใหบุคคลมีการสงตอขาวสารไปใหคนอ่ืนโดยการบอก

ตอกันไปเรื่อย ๆ ทําใหเปนการสรางประสิทธิภาพในการกระจายขาวสารและเรื่องราวของมันได

เปนอยางดี โดยท่ัวไปเราสามารถแบงความหมายของ Buzz Marketing ออกไดเปน 2 ประเภท 

แยกตามสื่อท่ีใชในการสงขาวสารดังนี้ 

  1. การสงผานขาวสารโดยใชการพูดแบบปากตอปาก (Word of Mouth Marketing) จาก

บุคคลหนึ่งไปสูอีกบุคคล/กลุมหนึ่ง ทําใหเกิดเปนเรื่องท่ีคนพูดถึง (Talk of the town) 

  2. การสงผานขาวสารตอ ๆ กันไปโดยใชสื่ออิเล็กทรอนิกส (Viral Marketing) ไดแก E-mail 

ทําใหเกิดการแพรกระจายของขาวสารไดอยางกวางขวางในเวลาอันรวดเร็วโดยเฉพาะอยางยิ่งใน

ยุคปจจุบันท่ีใชเทคโนโลยีทางดาน Internet มีความกาวหนาอยางมาก ทําใหวิธีการแพรกระจาย

ขาวสารดวยวิธีนี้เปนวิธีท่ีนิยมเปนอยางมาก 

   วิธีการสงผานขาวสารโดย Buzz สามารถทําได 3 รูปแบบดวยกัน คือ 

1. ผูเชี่ยวชาญสูผูเชีย่วชาญ (Expert to Expert) โดยปกติผูเชี่ยวชาญจะเปนตนตอ

ของการพูดตอท่ีมีความนาเชื่อถือมาก เพราะวาถาใหผูเชี่ยวชาญพูดเก่ียวกับตัวสินคาใหคนท่ัวไป

ฟงแลว บอยครั้งท่ีเขาจะทําใหสินคาเปนท่ีรูจักไดเปนอยางดี ดังนั้น การท่ีเราพยายามทําให

ผูเชี่ยวชาญในสินคาหนึ่งเปนตนตอในการกระจายขอมูลไปสูผูเชี่ยวชาญคนอ่ืน ๆ ท่ีอยูใน
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อุตสาหกรรมเดียวกัน โดยผานงานสัมมนา หรืองานประชุมทางวิชาการจะเปนการทําใหสามารถ

เพ่ิมความสามารถในการบอกตอของขอมูลเก่ียวกับสินคาตัวนั้นใหมากข้ึนได เชน คุณสมบัติของยา

ท่ีมีการบอกตอกันในงานสัมมนา เปนตน 

2. ผูเชี่ยวชาญสูบุคคลท่ัวไป (Expert to Peer) วิธีการสงผานขาวสารดวยวิธีนี้ คือ 

การใหผูเชี่ยวชาญเปนผูบอกตอขอมูลของตัวสินคาใหแกคนท่ัวไปไดทราบ ซ่ึงจะคอนขางไดรับ

ความนาเชื่อถือ เพราะวาผูเชี่ยวชาญเหลานี้มักจะบอกถึงคุณสมบัติท่ีแทจริงของตัวสินคา โดยไมมี

การพูดเกินความจริงเหมือนกับท่ีบริษัทสวนใหญใชในการโฆษณา หรือการสื่อสารดวยวิธี  

อ่ืน ๆ  

3. บุคคลท่ัวไปบอกตอกันเอง (Peer to Peer) โดยวิธีการนี้จะใชหลักใหคนท่ัวไป

บอกตอกันเอง ซ่ึงวิธีนี้จะไดรับความนาเชื่อถือมากท่ีสุด เนื่องจากสิ่งท่ีคนท่ัวไปไดบอกนี้จะเปน

ประสบการณท่ีเขาไดรับจากการใชสินคาหรือบริการชนิดนั้นในชีวิตจริง ๆ 

 

1.2.1 ประเภทของการส่ือสารดวยวิธีปากตอปาก (Types of word of Mouth 

Communication) 

โดยริซินสและ รูท – แซพเฟอร (Richs and Root-Shaffer, Quoted in Assael,1988,  

p.605-660) ไดแบง การสื่อสารดวยวิธีปากตอปาก (WOM) ออกเปน 3 รูปแบบ คือ 

1. ขาวเก่ียวกับตัวผลิตภัณฑ (Product New) ไดแก ขอมูลตางๆเก่ียวกับตัวผลิตภัณฑ เชน

ลักษณะ รูปราง คุณสมบัติผลิตภัณฑ 

2. การใหคําแนะนํา (Advice Giving) ไดแก การใหความคิดเห็นตางๆเก่ียวกับตัวผลิตภัณฑ 

3. ประสบการณสวนตัว (Personal Experience) ไดแก ขอวิพากษวิจารณตางๆเก่ียวกับการกับ

การใชงานผลิตภัณฑของผูบริโภคเอง  

 

การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากนี้เปนแหลงอางอิงท่ีมีความสําคัญ โดยเฉพาะอยางยิ่งสําหรับ

ธุรกิจดานการบริการ ซ่ึงขอมูลไดรับการเผยแพรออกไปดวยวิธีการนี้อาจเปนไปไดท้ังในแงบวกและใน

แงลบดังตอไปนี้ 

 

การส่ือสารแบบปากตอปากทางดานบวก (Positive Word of Mouth) 

 เม่ือลูกคาพอใจในการบริการก็จะถายทอดไปยังผูอ่ืน เปนแหลงอางอิงสําคัญมีผลมาก

โดยเฉพาะธุรกิจบริการดานการรักษาพยาบาล หรืองานบริการดานวิชาชีพเชนแพทย ทันตแพทย ท่ี

ปรึกษาทางดานการจัดการ สถาปนิก และบัญชีเปนตน ซ่ึงการสื่อสารดวยวิธีการนี้จะชวยใหองคการ

สามารถประหยัดคาใชจายได เม่ือนําไปเปรียบเทียบกับวิธีการสื่อสารแบบอ่ืน ๆ 
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การส่ือสารแบบปากตอปากทางดานลบ (Negative Word of Mouth) 

หากลูกคาไมพอใจในการบริการท่ีไดรับ ก็อาจถายทอดความรูสึกไมพอใจนั้นไปยังลูกคาคน

อ่ืนดวยเชนกัน ดังนั้นนักการตลาดบริการจึงควรเพ่ิมความระมัดระวังถึงผลกระทบของการสื่อสาร

แบบปากตอปากในแงลบนี้เอาไวดวย 

 

1.2.2 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการบอกตอปากตอปาก  

1. บุคคลตองการแสดงเรื่องท่ีตนสนใจเปนพิเศษ 

   2. บุคคลไมตองการใหคนใกลตัวไดรับประสบการณและใชของไมดี  

   3. บุคคลพูดในท่ีตนไดรับรูมา 

4. บุคคลตองการลดความลังเลใจหลังการซ้ือสินคาจึงตองรับขอมูลท้ังดานดี

และดานรายของสินคานั้นๆ 

 ดังนั้นการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากออนไลน (E-Word of Mouth Communication) จึง

เปนเครื่องมือทางการตลาดท่ีสรางการรับรู (Brand Awareness) และเปนการสื่อสารท่ีนาเชื่อถือและ

ทรงพลงั เนื่องจากมีการบอกตอจากคนรูจัก เพ่ือน ญาติ ผูเชี่ยวชาญท่ีเคยมีประสบการณเก่ียวกับตัว

ผลิตภัณฑ โดยการบอกตอ ในรูปแบบการใหขอมูล ความคิดเห็นตางๆ ขอเสนอแนะ การ

วิพากษวิจารณ การโพสขอความผานชองทางการสื่อสารออนไลน 

 

2.2 แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู 

 2.2.1 ความหมายของการรับรู มีดังนี้ 

   ฮูสและโบวดิทช (Huse and Bowditch, 1977, p. 127) กลาววา บคุคล

เปรียบเสมือนระบบท่ีสามารถรับรูขอมูลขาวสารตาง ๆ โดยผานประสาทสัมผัส การเห็น ไดยิน ชิม 

และดม แลวนําขอมูลท่ีไดมาจัดระบบ แปลเปนสิ่งรับรูและตอบสนองออกเปนการกระทํา ความนึกคิด

และแนวคิด 

   แกริสัน และมากูน (Garrison & Magoon, 1972, p. 607) กลาววา การรับรู เปน

กระบวนการท่ีสมองแปลความหมายท่ีไดจากสิ่งแวดลอมอันเปนสิ่งเรา โดยผานประสาทสัมผัสท้ังหา

ของรางกายทําใหเราทราบวาสิ่งเรานั้นเปนอะไร มีความหมายและลักษณะอยางไร โดยอาศัย

ประสบการณเปนเครื่องชวยในการแปลความหมาย 

   ชฟิแมน และคานกุ (Schiffman and Kanuk, 1991, p. 146) ไดใหคําจํากัดความ

ของการรับรูไววา การรับรู (Perception) หมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลแตละคนมีการเลือก การ

ประมวลและการตีความเก่ียวกับตัวกระตุนออกมาใหมีความหมายและไดภาพของโลกท่ีมีเนื้อหา  
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   Walters, (1978, p. 237) ใหคําจํากัดความของการรับรูไววา การรับรูหมายถึงการ

ตีความหมายในจิตใจของบุคคลท่ีจะทําใหเกิดการไดรับรูไดเขาใจ ดวยการแสดงใหเห็นถึงการรับรูโดย

ใชคําเพ่ือสื่อความหมาย ดังแสดงในภาพท่ี 2.1 

 

ภาพท่ี 2.1: กระบวนการรับรูของ Walters 

 

 
ท่ีมา: ศุภร เสรีรัตน. (2544). พฤติกรรมผูบริโภค (พิมพครั้งท่ี 4). กรงุเทพฯ: เอ.อาร. บิซิเนส เพรส. 

 

  ศุภร เสรีรัตน (2544, หนา 144) กลาววา การรับรูทุกครั้งท่ีเกิดข้ึนจะตองมีบุคคล

เขามาเก่ียวของเสมอ เพ่ือทําการตีความบางสิ่งบางอยาง หรือเหตุการณ หรือความสัมพันธในฐานะ

เปนสิ่งท่ีไดสัมผัสรู อะไรก็ตามท่ีเก่ียวของในฐานะเปนสิ่งท่ีสัมผัสรู โดยการผานประสาทสัมผัส มนุษย

ทุกคนรูจักทุกสิ่งในโลกไดก็โดยผานเขามาทางประสาทสัมผัส วิธีการท่ีผูบริโภคคิดและกระทําจะเปน

ผลท่ีไดมาจากการรับรูถึงสิ่งท่ีเปลี่ยนแปลงไปในสิ่งแวดลอมนั้นๆ วิธีการนี้ผูบริโภคมีการจัดการกับ

ขอมูลใหม ๆ ท่ีรับเขามาโดยการประมวลและตีความถึงสิ่งกระตุนท่ีเขามากระทบประสาทสัมผัสของ

ผูบริโภค ซ่ึงก็คือ การรับรูนั่นเอง 

Dallett (1969, p. 11-12) ไดใหคําจํากัดความของการรับรูไววา การรับรูหมายถึง 

การรับโดยการเห็น ไดยิน สัมผัส ไดรส รูสึกถึงอุณหภูมิ แลวเกิดผลตอระบบประสาทสวนกลาง เชน 

การคิด การจํา ความตองการและจินตนาการ 

  Huse and Bowditch (1977, p. 127) กลาววา บุคคลเปรียบเสมือนระบบท่ี

สามารถรับรูขอมูลขาวสารตาง ๆ โดยผานประสาทสัมผัส การเห็น ไดยิน ชิม และดม แลวนําขอมูลท่ี

ไดมาจัดระบบ แปลเปนสิ่งรับรูและตอบสนองออกเปนการกระทํา ความนึกคิดและแนวคิด ดังแสดง

ในภาพท่ี 2.2 
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ภาพท่ี 2.2: กระบวนการรับรูของ Hose and Bowditch 

        

ท่ีมา: Huse, E. F. & Bowditch. (1977). Behavior in organization: A system approach to  

managing (2nd ed.). Sydney: Addision Wesky. 

 

  สรุป การรับรูหมายถึงกระบวนการท่ีประสาทสัมผัสท้ังหาของรางกายถูกกระทบจาก

สิ่งแวดลอมภายนอก แลวนําสิ่งท่ีไดรับจากเหตุการณตาง ๆ มาจัดระบบในการรับรูกอนท่ีจะแสดง

ความหมายออกมาเปนพฤติกรรมของบุคคลเพ่ือตอบสนองตอเหตุการณนั้น ๆ  

  

2.2.2 กระบวนการรับรู 

  กันยา สุวรรณแสง (2540, หนา 129) กลาววา การรับรูประกอบดวย 3 กระบวนการหลกัคือ 

1) กระบวนการภายนอกหรือสิ่งเรา 2) กระบวนการภายในหรือการรับรู และ 3) กระบวนการ

แสดงออกหรือปฏิกิริยาตอบสนอง โดยการสัมผัสเปนบันไดข้ันแรกของการรับรู เม่ือรางกายรับรู  

 

ผานทางประสาทสัมผัสท้ัง 5 ก็จะเกิดการตีความ โดยอาศัยความคิด ความเขาใจ ความจํา 

การเรียนรูและมโนภาพ หลังจากนั้นก็ทําการตัดสินใจและแสดงออกปฏิกิริยาตอบสนอง โดยแสดง

พฤติกรรมหนึ่งออกมา ปจจัยสําคัญท่ีมีผลกระทบตอการรับรูของปจเจกบุคคล ประกอบดวยปจจัย

สําคัญ 3 ประการ คือ 1) ปจจัยดานสถานการณ ไดแก เวลา สภาพแวดลอมในการทํางาน และ

สภาพแวดลอมทางสงัคม 2) ปจจัยดานตัวผูรับ ไดแก ทัศนคติ แรงขับ ความสนใจ ประสบการณ และ

ความคาดหวัง และ 3) กระบวนการแสดงออกหรือปฏิกิริยาตอบสนอง ไดแก การเคลื่อนท่ี เสียง ขนาด 

ความใกลไกล และความเหมือน ดังแสดงในภาพท่ี 2.3 



12 
 

 

ภาพท่ี 2.3: ปจจัยตาง ๆ ตามกระบวนการรับรูของ กันยา สุวรรณแสง 

 
ท่ีมา: กันยา สุวรรณแสง. (2540). จิตวิทยาท่ัวไป (พิมพครั้งท่ี 3). กรงุเทพฯ: รวมสาสน. 

   

จําเนียร ชวงโชติ (2515, หนา 83) กลาวถึงกระบวนการรับรูวา กระบวนการรับรูจะเกิดข้ึน

ไดตองประกอบไปดวยสิ่งตอไปนี้ 

  2.2.2.1 การสัมผัส คนเรารับรูสิ่งเราทาง หู ตา จมูก ลิ้น และผิวกาย อวัยวะเหลานี้ 

เปนเครื่องมือหรืออุปกรณสําคัญในการรับสัมผัสแลวสงตอไปเปนประสบการณทางสมอง เพ่ือใหเกิด

การรับรูตอไป 

  2.2.2.2 ชนิดและธรรมชาติของสิ่งเราและการรับรู ตามปกติบุคคลมักจะเกิดการ 

รับรูไดโดยไมตองสัมผัสสิ่งเราท้ังหมด ท้ังนี้เนื่องมาจากประสบการณท่ีบุคคลไดรับจากการรับรูและ

เรียนรูจากสิ่งแวดลอมสะสมกันเรื่อยมา จนเกิดเปนความรูความเขาใจทันที แมวาจะสัมผัสสิ่งเราเพียง

บางสวนหรือสวนใดสวนหนึ่งเทานั้น นอกจากนี้การจัดระเบียบของสิ่งเรา ทาใหมองเห็นภาพสวนรวม

ไดชัดเจน  

  2.2.2.3 การแปลความหมายของการสัมผัสกับการรับรูมักจะดําเนินไปคูกับการรู 

สัมผัสเสมอ ถาเราถูกเราดวยสิ่งท่ีไมเคยพบเห็นมากอน เรามักจะแปลความหมายโดยเปรียบเทียบกับ

สิ่งท่ีเคยพบเห็นมาแลว 

  2.2.2.4 ประสบการณเดิมกับการรับรู ในการแปลความหมายหรือตีความหมาย 
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ของความรูสึกจากการสัมผัส เพ่ือใหเปนการรับรูในสิ่งหนึ่งสิ่งใดนั้น บุคคลจําเปนตองใชประสบการณ

เดิม หรือความรูเดิมหรือความชัดเจนท่ีเคยมีมาแตหนหลัง 

 สรุป กระบวนการรับรูของปจเจกบุคคลประกอบดวยประสาทสัมผัสตาง ๆ ซ่ึงเปน

กระบวนการภายนอก ธรรมชาติของสิ่งเราและการรับรูซ่ึงเปนกระบวนการภายใน และกระบวนการ

แสดงออกหรือปฏิกิริยาตอบสนอง โดยมีปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการรับรู ไดแก ปจจัยดาน

สถานการณ ปจจัยดานตัวผูรับ และกระบวนการแสดงออกหรือปฏิกิริยาตอบสนอง 

2.2.3 องคประกอบในการรับรู 

 ศุภร เสรีรัตน (2544, หนา 155) ไดกลาวถึงองคประกอบในการรับรูไววา การท่ีบุคคลจะมี

การรับรูไดดีเพียงใดข้ึนอยูกับลักษณะ ขอจํากัด และความสามารถของบุคคลท่ีมีไมเหมือนกัน ดังนั้น

องคประกอบในการรับรูจึงเปนเรื่องท่ีกลาวถึงประเด็นตอไปนี้ 1) ขีดข้ันการรับรูต่ําสุดท่ีบุคคล 

จะรับรูได 2) ขีดข้ันการรับรูถึงความแตกตางกันนอยท่ีสุดท่ีบุคคลจะรับรูได 3) ระดับขีดข้ันของการ

รับรูท่ีบุคคลจะรับรูได และ4) การรับรูถึงตัวกระตุนโดยไมรูสึกตัว โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

   2.2.3.1 ขีดข้ันการรับรูต่ําสุดท่ีบุคคลจะรับรูได (The Absolute Threshold) 

หมายถึง ระดับต่ําสุดท่ีบุคคลจะรับรูหรือสัมผัสรูได ซ่ึงจุดนี้เปนจุดท่ีทําใหบุคคลจะมองเห็นขอแตกตาง

ระหวาง “การรับรูบางสิ่ง (Something)” และ “การไมรับรูอะไรเลย (Nothing)” สําหรับตัวกระตุนท่ี

ไดรับ 

  2.2.3.2 ขีดข้ันการรับรูถึงความแตกตางกันนอยท่ีสุดท่ีบุคคลจะรับรูได (The 

Differential Threshold) หมายถึง ความแตกตางท่ีนอยท่ีสุดท่ีสามารถทําใหบุคคลรับรูหรือมองเห็น

ถึงความแตกตางระหวางตัวกระตุน 2 ตัวท่ีคลายกัน ตัวกระตุนตัวแรกยิ่งมีความเขมขนหรือความ

รุนแรงเทาใด จํานวนความเขมขนของตัวกระตุนตัวท่ี 2 จะตองมีเพ่ิมข้ึน เพ่ือทําใหสามารถรับรูถึง

ความแตกตางระหวางตัวกระตุนท้ัง 2 นั้น 

  2.2.3.3 ระดับขีดข้ันของการรับรูท่ีบุคคลจะรับรูได (Thresholds of Awareness) 

หมายถึง ระดับต่ําสุด สูงสุด และระดับท่ีแตกตางของการรับรู ท่ีบุคคลจะรับรูได ซ่ึงมีดวยกัน 3 ระดับ  

  2.2.3.4 ขีดข้ันการรับรูข้ันต่ําท่ีบุคคลจะสามารถรับรูได (Lower Threshold) 

หมายถึงจุดท่ีการรับรูถึงตัวกระตุนท่ีอยูเหนือจุดนี้จะไมมีความรุนแรงพอท่ีจะสังเกตหรือรับรูไดโดย

บุคคล หรือความสามารถในการรับรูของบุคคลมีนอยเกินไป 

  2.2.3.5 ขีดข้ันการรับรูข้ันสูงท่ีบุคคลจะสามารถรับรูได (Upper Threshold) 

หมายถึง จุดท่ีอยูเหนือจุดนี้ ถามีการเพ่ิมการกระตุนเขาไปจะไมมีผลตอการตอบสนองท่ีเพ่ิมข้ึน คือ 

ความสามารถในการรับรูของบุคคลมีมากอยูแลว 

  2.2.3.6 ขีดข้ันการรับรูท่ีแตกตางกับท่ีบุคคลจะสามารถรับรูได (Difference 
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Threshold) หมายถึง จํานวนการเพ่ิมตัวกระตุนท่ีนอยท่ีสุดท่ีบุคคลจะสามารถสังเกตเห็นได คือ

บุคคลท่ีสามารถรับรูเรื่องตาง ๆ ไดแตกตางจากคนอ่ืน 

  2.2.3.7 การรับรูถึงตัวกระตุนโดยไมรูสึกตัว (Subliminal Perception) หมายถึง

การรับรูท่ีถูกกระตุนในระดับท่ีต่ํากวาระดับของการรูสึกตัว ดวยเหตุนี้ทําใหบุคคลรับรูถึงตัวกระตุน

ดังกลาวใหเกิดการกระทําโดยไมรูสึกตัว 

สรุป บุคคลจะมีการรับรูไดดีเพียงใดข้ึนอยูกับองคประกอบในการรับรู ไดแก ลักษณะ ขอจํากัด และ

ความสามารถของบุคคล ตามลักษณะขีดข้ันการรับรูต่ําสุด ขีดข้ันการรับรูถึงความแตกตางกันนอย

ท่ีสุด ระดับขีดข้ันของการรับรู และการรับรูถึงตัวกระตุนโดยไมรูสึกตัว  

 

2.3 แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา 

  แนวคิดเก่ียวกับคุณคาตราสินคาเปนท่ีสนใจอยางมากจากท้ังนักวิชาการและนักการ

ตลาดมาตลอด โดยพยายามท่ีจะหาคําจํากัดความ วิธีการวัดคุณคาตราสินคา รวมถึงการศึกษาและผล

ของการสรางตราสินคาใหแข็งแกรง มีผูใหความหมาย ดังนี้  

  Marketing Science Institute ประเทศสหรัฐอเมริกาไดใหนิยามคุณคาตราสินคาวา เปน

กลุมของการเชื่อมโยง (Set of Associations) และพฤตกิรรม (Behavior) ท่ีมีตอลูกคา ชองทางการ

จัดจําหนาย และบริษัทเจาของท่ีอํานวยประโยชนใหตราสินคานั้นสามารถสรางรายไดและผลกําไร

เพ่ิมข้ึนมากกวาไมมีตราสินคา  

  Aaker ไดใหคํานิยามคุณคาตราสินคาวา กลุมของสินทรัพยและหนี้สินท่ีเชื่อมโยงกับชื่อตรา

และสัญลักษณ โดยเปนการเพ่ิมคุณคาใหแกสินคาและบริการนอกเหนือจากคุณสมบัติท่ีแทจริงของ

ผลิตภัณฑหรือบริการ (Aaker, 1996 อางใน อรรจน วิสุทธิถาวรวงศ, 2548, หนา 24)  

  Kotler กลาววา คุณคาตราสินคาเปนคุณคาเพ่ิมของผลิตภัณฑและบริการ โดยจะสะทอนถึง

วิธีคิด ความรูสึก หรือการแสดงออกของผูบริโภค โดยใหความสําคัญกับตราสินคาเชนเดียวกับราคา 

สวนแบงการตลาด และความสามารถในการทํากําไร คุณคาตราสินคาเปนสินทรัพยท่ีไมสามารถจับ

ตองได ซ่ึงมีคุณคาดานจิตใจและดานการเงินตอบริษัท   

  Farquhar ใหคํานิยามคุณคาตราสินคา คือ คุณคาเพ่ิมท่ีตราสินคาสรางใหกับสินคาหรือ

บริการ ซ่ึงสามารถแบงได ดังนี้ (Farquhar, 1998 อางใน นภัสกร ศักดานุวงศ, 2545, หนา 12-14)  

   1. คุณคาตราสินคาในมุมมองของบริษัท (Firm’s Perspective) โดยจะวัดจาก

กระแสเงินสดท่ีเพ่ิมข้ึน (Incremental Cash Flow) ท่ีเกิดจากความสัมพันธระหวางตัวสินคากับตรา

สินคา และทําใหสวนแบงการตลาดของสินคานั้นเพ่ิมข้ึน ทําใหสามารถตั้งราคาไดสูงกวาคูแขง และ

การลดคาใชจายในการสงเสริมการตลาด  
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   2. คุณคาตราสินคาในมุมมองของรานคา (Trade ’s Perspective) จะแสดงถึงการ

มีอิทธิพลท่ีเหนือกวาตราสินคาของคูแขง ซ่ึงเปนผลมาจากการยอมรับจากชองทางการจัดจําหนาย

และการกระจายสินคาในวงกวาง  

   3. คุณคาตราสินคาในมุมมองของผูบริโภค (Consumer’s Perspective) คือ การ

สะทอนใหเห็นถึงการเพ่ิมข้ึนของความแข็งแกรงดานทัศนคติ (Attitude Strength) ท่ีมีตอตราสินคา  

จะเห็นไดวาคุณคาตราสินคามีผลตอการตัดสินใจ และจะใชคุณคาตราสินคาในการตีความ 

(Interpret) การจัดระเบียบ (Process) และการจดจํา (Store) ขอมูลตาง ๆ ของตราสินคา ซ่ึงจะทํา

ใหผูบริโภคเกิดความม่ันใจและความพึงพอใจในการตัดสินใจซ้ือ (Aaker, 1991 อางใน สุภาภัทร ดิลก

ไชยชาญ, 2547, หนา 12 )  

  Feldwick ไดแบงประเภทของนิยามคุณคาตราสินคาออกเปน 3 ประเภท คือ (Feldwick, 

1999 อางใน อรรจน วิสุทธิถาวรวงศ, 2548, หนา 26 )  

   1. มูลคาตราสินคา (Brand Valuation) คือ คุณคารวมท้ังหมดในฐานะสินทรัพยท่ี

บริษัทเจาของสามารถขายไดและนําไปรวมในบัญชีงบดุลได  

   2. ความแข็งแกรงของตราสินคา (Brand Strength) คือ ความสัมพันธระหวาง

ผูบริโภคกับตราสินคา (Consumer Attachment)  

   3. การอธิบายถึงตราสินคา (Brand Description) คือ การเชื่อมโยง (Associate) 

และ ความเชื่อ (Belief) ของผูบริโภคท่ีมีตอตราสินคา  มูลคาตราสินคาจะใหความสําคัญกับ

สินทรัพยและการเงินเพ่ือประโยชนในทางธุรกิจ ในขณะท่ีความแข็งแกรงและการอธิบายถึงตรา

สินคาจะใหความสําคัญกับผูบริโภคเปนหลัก อยางไรก็ตามนิยามคุณคาตราสินคาท้ังหมดท่ีกลาว

ขางตนมีความสัมพันธในลักษณะลูกโซ โดยความแข็งแกรงของตราสินคาจะเปนกุญแจหลักในการท่ี

กอใหเกิดมูลคาตราสินคา และการอธิบายถึงตราสินคาจะเปนการบรรยายถึงสิ่งตางๆ ท่ีประกอบกัน

ข้ึนเปนความแข็งแกรงของตราสินคา ซ่ึงจะแสดงความสัมพันธได ดังนี้  

    

ภาพท่ี 2.4 : ความสัมพันธแบบลูกโซของคํานิยามตราสินคา 

 

       

 

 

ความแข็งแกรงตราสินคาและการอธิบายถึงตราสินคา จึงเปนสิ่งท่ีรวมกันเรียกวา “คุณคาตราสินคา

ในมุมมองของผูบรโิภค” โดยจะแสดงดานท่ีเปนคุณภาพของตราสินคา และ จะนําไปสูการมีมูลคา
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ตราสินคา เนื่องจากผูบริโภคเปนจุดเริ่มตนและสิ้นสุดของตราสินคา (Cobb – Walgren, et al., 

1995 อางใน อรรจน วิสุทธิถาวรวงศ, 2548, หนา 27) 

 

2.4 แนวคิดและทฤษฏีการรับรูคุณภาพการใหบริการ 

 คุณภาพของการบริการนั้นคือความสามารถในการตอบสนองตอความคาดหวังของ

ผูใชบริการไดเปนอยางดี โดยพิจารณาจาก ความนาเชื่อถือ ความสะดวกรวดเร็ว รวมไปถึงความคุมคา

ท้ังดานราคา คุณภาพและปริมาณของสินคาและบริการ ซ่ึงการบริการท่ีมี คุณภาพนั้นจะเกิดข้ึนเม่ือ

ผูใชบริการไดเปรียบเทียบกับการรับรูท่ีแทจริงกับความคาดหวังนั้น 

 Gronroos (1990, p. 12) ไดกลาววา การรับรูคุณภาพบริการประกอบไปดวย คุณภาพดาน

เทคนคิและคุณภาพตามหนาท่ีของกระบวนการ โดยท่ีคุณภาพดานเทคนิคเปนการพิจารณาเก่ียวกับผู

ใหบริการซ่ึงจะใชเทคนิคท่ีทําใหผูท่ีเขามาใชบริการเกิดความพึงพอใจตามความตองการพ้ืนฐานโดย 

การรับรูคุณภาพท่ีดีเกิดข้ึนเม่ือผูใชบริการมีการรับรูท่ีไดจากประสบการณนั้นตรงกับสิ่งท่ีไดคาดหวังไว

โดยท่ีความคาดหวังตอคุณภาพจะไดรับอิทธิพลของการสื่อสารทางตลาด การสื่อสารดวยวิธีปากตอ

ปาก ความตองการของลูกคาเองและภาพลักษณกับองคกร สวน คุณภาพตามหนาท่ีจะเปนการ

พิจารณาจากผูใหบริการถึงกระบวนการใหบริการท่ีดีเทียบเทากับการรับรูจากประสบการณของ

ผูใชบริการท่ีผานมา 

ภาพท่ี 2.5 : การรับรูคุณภาพโดยรวม   

 
ท่ีมา:  Gronroos, C. (1988). Service quality: The six criteria of good service quality.   

New York: St. John’s University. 

 ไดกลาวถึงเกณฑการพิจารณาถึงคุณภาพของการบริการท่ีดีของลูกคาไว 6 ดานไดแก 
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1. ดานชื่อเสียงและความนาเชื่อถือ ซ่ึงผูใชบริการมักเชื่อวาการใหบริการท่ีดีมีความนาเชื่อถือได

นั้น การใหบริการตองเหมาะสมท้ังดานราคา คุณภาพ และปริมาณเพ่ือใหลูกคาเกิดการรับรูวา

คุมคาและเหมาะสมกับคุณคาของเงินท่ีจายไป 

2. ความไววางใจและความซ่ือสัตยของผูใหบริการ ผูใชบริการจะพิจารณาจากหลังจากท่ีไดรับ

บริการเรียบรอยแลวซ่ึงผูใหบริการโดยพนักงานจะตองทําตามสัญญาท่ีไดตกลงไวซ่ึงถือวาเปน

สิ่งท่ีลูกคาใหความสนใจเปนพิเศษ  

3. ดานการมีความเปนมืออาชีพและการมีทักษะในการบรกิาร ผูใชบริการสามารถรับรูคุณภาพ

การบริการท่ีดีจากการท่ีผูใหบริการมีความรูทักษะในการแกปญหาอยางมืออาชีพ ซ่ึงสามารถ

พิจารณาไดจาก การใหบริการอยางมีประสิทธิภาพสามารถแกไขปญหาไดทันทวงทีและการมี

กระบวนการแกไขตรงตามแบบแผน 

4. ดานการชดเชย เม่ือใดก็ตามท่ีลูกคามีความรูสึกวามีบางอยางผิดปกติหรือไมเปนไป ตามความ

คาดหวัง ผูใหบริการจะตองแกไขใหเปนไปตามความคาดหวังของลูกคาทันที  

5. ดานทัศนคติและพฤติกรรม เปนความรูสึกของลูกคาท่ีมีตอพนักงานบริการ พิจารณาเก่ียวกับ

ความเอาใจใสในการแกปญหาดวยความเต็มใจและเรงดวนโดยผูใชบริการจะมีความรูสึกท่ีดีเม่ือ

ไดรับการบริการท่ีดี 

6. ดานความยืดหยุนและการเขาถึงบริการไดงาย ผูใชบริการจะพิจารณาจากผูใหบริการประกอบ

ไปดวยเวลาท่ีใหบริการ สถานท่ีตั้งการใหบริการท่ีสะอาดสะดวก ลกัษณะของพนกังาน และ

ระบบการทํางานท่ีไดถูกออกแบบใหงายตอการเขาถึงบริการ รวมถึงมีการเตรียมพรอมการ

บริการใหตรงกับความตองการของลูกคา 

 

2.5 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภค 

 2.5.1 ความหมายของการตัดสินใจ มีดังนี้ 

  ฉัตยาพร เสมอใจ และมัทนยีา สมมิ (2546) ไดใหคําจํากัดความของการตัดสินใจไว

วา การตัดสินใจหมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีกระทาสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกตาง ๆ ท่ีมีอยู ซ่ึง

ผูบริโภคมักจะตองตัดสินใจในทางเลือกตาง ๆ ของสินคาและบริการอยูเสมอในชีวิตประจําวันโดยท่ี

เขาจะเลือกสินคาหรือบริการตามขอมูลและขอจากัดของสถานการณ การตัดสินใจจึงเปนกระบวนการ

ท่ีสําคัญและอยูภายในจิตใจของผูบริโภค 

  

  2.5.2 การจําแนกการตัดสินใจของผูบริโภค 

  ศุภร เสรีรัตน (2544, หนา 54-58) กลาววาผูบริโภคตองตัดสินใจหลายอยางใน

ตลาด การตัดสินใจบางอยางมีความซับซอนมาก ในขณะท่ีเราไมสามารถรูถึงการตัดสินใจของผูบริโภค
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ท้ังหมดได จึงจําเปนตองจําแนกประเภทการตัดสินใจของผูบริโภคออกเปนกลุมๆ เพ่ือประโยชนใน

การศึกษาและเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเก่ียวกับการตัดสินใจไดดียิ่งข้ึน โดยสามารถจําแนก

ประเภทการตัดสินใจของผูบริโภคไดตามเกณฑตาง ๆ 5 เกณฑคือ ตามลักษณะการตัดสินใจ ตาม

ประเภทการตัดสินใจของบุคคลกับของครัวเรือน ตามประเภทการตัดสินใจท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑ

และรานคา ตามประเภทสภาวะของการตัดสินใจ และตามความเก่ียวพันของประเภทของการ

ตัดสินใจ 

  2.5.2.1 ตามลักษณะการตัดสินใจ (Nature of the Decision) เปนการจําแนกการ

ตัดสินใจของผูบริโภคตามลักษณะการตัดสินใจทําใหเราไดรูถึงบางสิ่งบางอยางท่ีเก่ียวกับการตัดสินใจ

ได การตัดสินใจถือเอาลักษณะของการตัดสินใจเปนเกณฑ สามารถแบงการตัดสินใจออกเปนประเภท

ยอย ๆ ได 4 ประเภทคือ 

  1) การตัดสินใจท่ีข้ึนอยูกับระดับของความเรงดวน (by the Degree of 

Urgency) การตัดสินใจบางอยางของผูบริโภคอาจเกิดข้ึนอยางเรงดวนท่ีจําเปนตองมีการตัดสินใจ

ทันที การตัดสินใจอ่ืน ๆ อาจใชเวลามากกวาโดยไมตองรีบรอน 

 2) การตัดสินใจท่ีข้ึนอยูกับความถ่ีของการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึน (by 

Frequency of Occurrence) การตัดสินใจบางอยางของผูบริโภคอาจเกิดข้ึนไดไมบอย นั่นคือมี

ระดับของความถ่ีของการเกิดการตัดสินใจ 

 3) การตัดสินใจท่ีข้ึนอยูกับระดับของความสําคัญ (by Degree of 

Significance) การตัดสินใจบางครั้งก็มีความสําคัญตอผูบริโภคมากกวา เชน การตัดสินใจใชบริการสิ่ง 

ๆ หนึ่งสําคัญตอผูบริโภคนอยกวาการตัดสินใจใชบริการสิ่ง ๆ หนึ่ง หรือการตัดสินใจใชบริการสิ่งหนึ่ง

อาจเปนสิ่งท่ีมีความสําคัญสาหรับบุคคลบางคน เพราะมันอาจสงผลกระทบตอบุคคลหรือบุคคลอ่ืนท่ี

บุคคลเขาไปเก่ียวของดวยได ดังคําวาสําคัญ (Significance) หมายถึง “สิ่งท่ีมีความหมายหรือมี

ความสําคัญตอการตัดสินใจของผูบริโภค” (Walters, 1978, p. 79) 

 4) การตัดสินใจท่ีข้ึนอยูกับปริมาณของความเก่ียวของในการกระทําเปน

ประจํา (By the amount of routine involved) เปนการตัดสินใจท่ีเก่ียวของกับลักษณะของการซ้ือ

ท่ีตองกระทําเปนประจําหรือไม เชน สิ่ง ๆ หนึ่งเปนสิ่งท่ีตองการใชบริการเปนประจํา ในขณะท่ี

บางอยางจะใชบริการเม่ือมีความตองการเกิดข้ึนเทานั้น 

 2.5.2.2 ตามประเภทการตัดสินใจของบุคคลกับของครัวเรือน (Individual and 

Household Decision) การตัดสินใจของผูบริโภคสามารถจําแนกโดยสิ่งท่ีทําการซ้ือหรือใชบริการนั้น

เปนการกระทําสาหรับใหบุคคลหรือสาหรับครัวเรือน โดยปกติการตัดสินใจซ้ือหรือใชบริการสําหรับ

ครัวเรือนมักจะเปนการตัดสินใจรวมกันระหวางบุคคลในครอบครัว แตถาเปนบริการท่ีใชสาหรับสวน

บุคคลแลวนั้น จะข้ึนอยูกับการตัดสินใจของบุคคลแตละคน 
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 2.5.2.3 ตามประเภทการตัดสินใจท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑ และรานคา (Product 

and Store decision) ผูบริโภคตองมีการตัดสินใจในประเภทของผลิตภัณฑ รวมท้ังการพิจารณาการ

ใชบริการเก่ียวกับรานคาใดรานคาหนึ่งโดยเฉพาะ ผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะเลือกใชบริการจากรานคาท่ี

ทําใหเขาไดรับความพอใจมากกวาในแงของจํานวนผลิตภัณฑท่ีมีใหเลือก บริการ ราคา และทําแลท่ีตั้ง

ของรานคา เปนตน ผูบริโภคจะใชบริการรานท่ีเขาเห็นวาจะไดรับความพึงพอใจมากท่ีสุดในรูปของ

การใชบริการท่ีคุมคา 

 2.5.2.4 ตามประเภทสภาวะของการตัดสินใจ (Decision States) เปนวิธีหนึ่งในการ

จําแนกการตัดสินใจของผูริโภคท่ีอาศัยสภาวะของการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึนในเวลาใดเวลาหนึ่งคือ เปน

การตัดสินใจท่ีผูบริโภคมีอยูในใจแลวสําหรับระดับของปญหาท่ีตองตัดสินใจ ดังนั้นไมวาผูบริโภคจะ

ตัดสินใจเก่ียวกับปญหาใด ๆ จะมีภาวะของการตัดสนใจท่ีเปนไปได 4 ทางคือ 

   1) การปฏิเสธ (Rejected) ทางออกของปญหาเม่ือผูบริโภครูตัววาไม

ตองการท่ีจะดําเนินการตามทางออกนั้น ซ่ึงสภาวะแบบนี้จะเปนสภาวะท่ีทําใหผูบริโภคตองมีการ

แสวงหาทางออกอ่ืน ๆ ท่ีแตกตางออกไปมากกวาสภาวะแบบใด ๆ 

 2) การไมตัดสินใจ (Undecided) เม่ือผูบริโภคไมชอบทางออกใด ๆ ของ

ปญหาในบรรดาทางเลือกตาง ๆ ท่ีมีให เปนสภาวะท่ีผูบริโภคตัดสินใจไมได ในกรณีเชนนี้ผูบริโภคจะ

ไมมีการกระทําเกิดข้ึน การไมตัดสินใจจะเปนเครื่องหมายท่ีแสดงใหเห็นวา ผูบริโภคตองการไดรับ

ขอมูลเพ่ิมเติมสาหรับการแกไขปญหานั้น 

   3) การตัดสินใจเพียงบางสวน (Partially Decided) เปนสภาวะท่ี

ครอบคลุมความเปนไปไดของการเกิดข้ึนท่ีกวางมาก ตั้งแตการไมตัดสินใจจนถึงการตัดสินใจ บุคคล

จะมีการตัดสินใจเพียงบางสวนเม่ือบุคคลมีแนวโนมท่ีจะยอมรับทางออกอันหนึ่งของปญหา 

   4) การตัดสินใจ (Decided) กระทาบางสิ่งบางอยาง การกระทํานั้นอาจเปน

การใชบริการหรือไมใชบริการหรือการเลื่อนการใชบริการออกไปจนกวาจะมีการใชบริการเกิดข้ึนใน

ภายหลัง ธุรกิจจึงตองพยายามท่ีจะบรรลุถึงการตัดสินใจในแงดีของผูบริโภค 

  2.5.2.5 ตามความเก่ียวพันของประเภทของการตัดสินใจ (Interaction of 

Decision Types) ประเภทของการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีไดกลาวมาไมใชทางเลือกใดทางเลือกหนึ่ง

สําหรับผูบริโภคท่ีจะตองกระทํา แตเปนสิ่งท่ีพบเห็นไดในกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมักจะมี

ประเภทของการตัดสินใจมากกวา 1 ประเภทเสมอ ผลก็คือผูบริโภคจะอยูในสภาวะของจิตใจท่ีจะตอง

ตัดสินใจท่ีมีความซับซอนมาก ดังนั้นจะเห็นวาสถานการณของการตัดสินใจท่ีกลาวมาเปนเรื่องปกติสา

หรับผูบริโภคท่ีเราสามารถพบเห็นไดโดยท่ัวไป 
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 2.5.3 กระบวนการตัดสินใจ 

 เสรี วงษมณฑา (2542, หนา 192) ไดกลาวถึงกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภควา ในการท่ี

ผูบริโภคจะซ้ือสินคาหรือใชบริการนั้น จะตองมีกระบวนการตั้งแตจุดเริ่มตนไปจนถึงทัศนคติหลังจากท่ี

ไดใชสินคาหรือไดรับบริการแลว โดยสามารถพิจารณาเปนข้ันตอนได คือ การมองเห็นปญหาการ

แสวงหาภายใน การแสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือกการตัดสินใจ ทัศนคติหลังการซ้ือและการ

ใชบริการ 

ชฟิแมน และคานกุ (Schiffman and Kanuk, 1994, p. 659) ไดใหความหมายของ

กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคไววา กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคหมายถึง ข้ันตอนในการ

เลือกซ้ือและเลือกใชบริการจากสองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมผูบริโภคจะพิจารณาในสวนท่ีเก่ียวของ

กับการตัดสินใจ ท้ังดานจิตใจ (ความรูสึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเปนกิจกรรมดาน

จิตใจ และกายภาพ ซ่ึงเกิดข้ึนในชวงระยะเวลาหนึ่ง กิจกรรมเหลานี้ทาใหเกิดการซ้ือและเลือกใช

บริการ และเกิดพฤติกรรมตามบุคคลอ่ืน 

 ศุภร เสรีรัตน (2544, หนา 63) ไดกลาวถึงข้ันตอนในกระบวนการการตัดสินใจของผูบริโภค

ไววา ผูบริโภคเปนผูท่ีมีความคิด การกระทําการตัดสินใจถือวาเปนกิจกรรมปกติของผูบริโภค ผูบริโภค

จะทําการแกไขปญหาตามลําดับเหตุการณ แตในข้ันตอนนั้นจะเปนการพยายามทาเพ่ือท่ีตองการลด

ความเสี่ยง ผูบริโภคอาจมีการใชลําดับข้ันตอนการตัดสินใจท่ีจะใหไดรับผลตอบแทนสูงสุดหรือการซ้ือ

และใชบริการแบบเปนนิสัย หรือการซ้ือและใชบริการแบบฉับพลัน หรือการตัดสินใจท่ีมุงเนนสงัคม 

และอ่ืน ๆ เปนตน ท่ีอาจทําใหตองปรับปรุงข้ันตอนของการตัดสินใจ หรือทําใหข้ันตอนในการตัดสินใจ

สั้นลงได และในการวิเคราะหข้ันสุดทายไมมีอะไรท่ีจะดีไปกวาการท่ีผูบริโภคสามารถกระทาการ

ตัดสินใจไดโดยการคนพบทางออกของปญหาท่ีเปนท่ียอมรับไดสาหรับพฤติกรรมการซ้ือและใชบริ การ

ท่ีซับซอนของบุคคล โดยข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค ซ่ึงจะเห็นถึงอิทธิพลของ

ปจจัยภายนอก และปจจัยพ้ืนฐานหรือปจจัยสวนบุคคลท่ีเขามามีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจของ

ผูบริโภคไดแสดงรายละเอียดของข้ันตอนตาง ๆ ในกระบวนการตัดสินใจดังภาพท่ี 2.5 
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ภาพท่ี 2.5: ข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: ศุภร เสรีรัตน. (2544). พฤติกรรมผูบริโภค (พิมพครั้งท่ี 4). กรงุเทพฯ: เอ.อาร. บิซิเนส เพรส. 

 

2.6 ขอมูลรานอาหารญ่ีปุนในเขตกรุงเทพมหานคร 

  ในอดีตอาหารญี่ปุนยังไมเปนท่ีนิยมและรูจักในหมูคนไทยมากนัก มีเพียงลูกคาเฉพาะกลุม

เทานั้นท่ีรูจักและนิยมรับประทานอาหารญี่ปุน  ตอมาธุรกิจรานอาหารญี่ปุนไดเติบโตข้ึนอยางตอเนื่อง 

ประกอบกับมีการสื่อสารผานเทคโนโลยีท่ีทันสมัย และสิ่งท่ีไดรับความนิยมเปนอยางมากท่ีทําใหคน

ไทยรูจักอาหารญี่ปุนมากข้ึน อาทิเชน รายการอาหารญี่ปุนท่ีนําเสนอวัฒนธรรมการรับประทานอาหาร

ญี่ปุน ดังนั้นคนไทยจึงซึมซับวัฒนธรรมเหลานั้นมาไดอยางงายดาย เม่ือไดรับประทานอาหารญี่ปุนแลว

เกิดความประทับใจสงผลใหเกิดการบอกตอออนไลนและการกลับมาใชบริการรานอาหารญี่ปุนซํ้า จึง

ทําใหอาหารญี่ปุนเปนท่ีรูจักในประเทศไทยเพ่ิมข้ึนกวาเดิมไมนอย 

 ปจจุบันรานอาหารญี่ปุนเขตกรุงเทพมหานครนั้นไดรับความนิยมอยางแพรหลายจงึมี

รานอาหารอาหารญี่ปุนเกิดข้ึนมากมาย ผูประกอบการแตละรายตางแขงขัน และมีกลยุทธตาง ๆ ท่ี

จะทําใหไดรับความสนใจจากผูบริโภค เชน การจัดโปรโมชั่น และการดัดแปลงอาหารใหเขากับคน

ไทยมากยิ่งข้ึน ซ่ึงโดยสวนใหญแลวรานอาหารญี่ปุนในกรุงเทพมหานครมักจะเปนท่ีรูจักของนักชิม

ท่ัวไปท่ีรูจักกันดีไดแกยาน ทองหลอ-เอกมัย เนื่องจากอยูใจกลางเมืองกรุงเทพมหานคร และผูบริโภค

สามารถเดินทางไปใชบริการไดอยางสะดวก อาทิเชน ซูชิ มาสะ(Sushi masa) โทโรโรซูชิ (Tororo 

Sushi) อิซาโอะ ( ISAO) ฮอนโมโน ซูชิ (Honmono Sushi) นิกโก คาเฟ (Nikko Café) มุเกนได 

http://www.google.co.th/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&docid=6ai7IxVeh2vBvM&tbnid=zVpceiB9e-3LsM:&ved=0CAUQjRw&url=http://www.skcc.ac.th/elearning/bc0203/?p=39&ei=oNqAU9y_Dczg8AWm2YGYCw&bvm=bv.67720277,d.dGc&psig=AFQjCNE-YRIeSzPrFG3kcu_-Wkogq4oMQQ&ust=1401039882901988�
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ฮอนเต็น (Mugendai Honten) อินเดอะมูดฟอรเลิฟวัน(In the mood for LOVE ONE)อิซากะยะ 

โอรวิ (Izakaya O Ryu) คัปโปะ ฮานาโกะ (Kappo Hanako

 นอกจากนี้โดยเฉพาะในหางสรรพสินคา ท่ีมีการแขงขันกันมากข้ึน ผูประกอบการเลือกทําแล

ท่ีตั้งของรานท่ีเปนหางสรรพสินคาเพราะสามารถอํานวยความสะดวก และตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภคท่ีตองการจับจายใชสอยและรับประทานอาหารในสถานท่ีเดียวกัน อาทิเชน ฟูจิ (Fuji) 

นิปปอนเต (Nippon Tei) ซูชิ เด็น(Sushi Den)  โอโตยะ (Ootoya) เปนตนเปนตน ท้ังนี้การเปด

กิจการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคา ยังเปนการอํานวยความสะดวกในเรื่องท่ีจอดรถสําหรับผู

มาใชบริการ ซ่ึงเปนสิ่งท่ีมักจะเปนปญหาสําหรับผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ในการเขาใชบริการ

รานอาหารท่ีตั้งอยูตามตรอกซอยถนน และไมมีท่ีจอดรถสําหรับบริการลูกคา ดังนั้น รานอาหารญี่ปุน

ท่ีเปดกิจการในหางสรรพสินคาในกรุงเทพมหานครจึงสามารถท่ีจะอํานวยความสะดวก และ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดดีกวา 

) ชุน โนะ ไม (ShunNoMai) ราเม็ง มิ

โซยะ (Ramen Misoya) เปนตน ซ่ึงในท่ีนี้รวมถึงสุขุมวิทหรือท่ีรูจักกันในนาม “เจแปนนิส ทาวน” 

ท่ีตั้งอยูท่ีซอยสุขุมวิท 33/1  เปนยานท่ีคนญี่ปุนในประเทศไทยนิยมมาพักอาศัยอยูในประเทศไทย 

จึงกลายเปนยานญี่ปุนท่ีเต็มไปดวยรานคาของคนญี่ปุน โดยเฉพาะรานอาหารญี่ปุนท้ังรานราเมน 

หรือกวยเตี๋ยวแบบญี่ปุน รานซูชิ ขาวปน เบนโตะแบบญี่ปุน ทาโกะยากิ รานเบเกอรี่ญี่ปุน เปนตน 

(กรุงเทพฯสไตลญี่ปุน "เจแปนนิส ทาวน" ) 

ดังนั้น การสื่อการดวยวิธีบอกตอออนไลนจะสามารถกระจายขอมูลขาวสารไดอยางรวดเร็ว 

จึงสรางการรับรู สงผลตอการดําเนินชีวิต และตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป

จากเดิม การเกิดข้ึนของกิจการรานอาหารญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีไดเปลี่ยนแปลงไปตามการ

สื่อการแบบบอกตอออนไลน ท่ีจึงสามารถท่ีจะตอบสนองความตองการของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานครไดเปนอยางดี 

 

2.7 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 ชนิดา พัฒนกิตวรเจริญ (2553) ศึกษาวิจัยเรื่อง E-word of mouth มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคบนอินเตอรเน็ต กรณีศึกษา E-marketplace ในประเทศไทย โดย

ศึกษาในสวนของพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาบนอินเตอรเน็ต การเลือกขอมูลจากแหลงขอมูล พบวา

กลุมตัวอยางสวนใหญพบวากอนตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคบนอินเตอรเน็ต ผูบริโภคไดทําการ

คนหาขอมูลคําแนะนําจากผูเชี่ยวชาญและผูมีประสบการณ พรอมท้ังหาขอมูลท่ีนาเชื่อถือของสินคา

พรอมท้ังขอดีขอเสียของสินคาจากคําแนะนําผานอินเตอรเน็ต 

  การสราง  E-word of mouth เปนการสื่อสารอยางมีพลัง เพราะผูบริโภคสวนใหญทําการ

คนหาขอมูลบนอินเตอรเน็ต เพราะยังขาดขอมูลท่ีเพียงพอท่ีจะทําการตัดสินใจซ้ือดวยความม่ันใจ 
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และเปนชองทางท่ีสามารถคนหาขอมูลไดสะดวกกวาชองทางอ่ืนอยางไรพรหมแดน บุคคลท่ีสนใจไม

วาจะเปนผูประกอบการ นักการตลาด สามารถนําการบอกตออยางทรงพลังนี้ไปใชจะทําใหเกิด

ประสิทธิภาพและสามารถสรางความนาเชื่อถือ และความม่ันใจ เพ่ือสงผลใหเกิดการตัดสินในซ้ือ

สินคาบนอินเตอรเน็ต 

 ดลชนก  แกวสุจริต (2555) และคณะศึกษาวิจัยเรื่องความสัมพันธการสื่อสารปากตอปาก

แบบอิเล็กทรอนิกส การพัฒนาผลิตภัณฑใหม:อุตสาหกรรมอาหารไทย โดยใชวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ

โดยการสัมภาษณกลุมและสัมภาษณเชิงลึกกับผูนําทางความคิดและบุคคลท่ีเก่ียวของในอุตสาหกรรม

อาหารประเทศไทยจํานวน10 ราย เพ่ือศึกษา วิเคราะห และสรางโครงรางงานของความสัมพันธ

ระหวางการสื่อสารปากตอปากแบบอิเล็กทรอนิกสและการพัฒนาผลิตภัณฑใหมโดยผลของงานวิจัย

สรุปองคประกอบของโครงรางงานฯ เปน 2 สวนหลัก คือ สวนของกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 

และสวนของการคนหาคําสําคัญ พบวาการสื่อสารปากตอปากแบบอิเล็กทรอนิกสมีความสัมพันธกับ

การพัฒนาผลิตภัณฑใหมและสวนของการคนหาคําสําคัญ 

การสื่อสารปากตอปากแบบอิเล็กทรอนิกสเปนสารสนเทศท่ีมีประโยชนอยางมากในการ

วางแผนการตลาด เพราะขอความท่ีปรากฏอยูในการสื่อสารปากตอปากแบบอิเล็กทรอนิกสนั้น 

จัดเปนขอมูลท่ีเปนความเห็นท่ีแทจริงของผูบริโภค ซ่ึงหากเราสามารถนําคําสําคัญท่ีเกิดข้ึนในการ

สื่อสารแบบนี้มาใชจะเปนประโยชนอยางสูงตอการสรางสรรคผลิตภัณฑใหม งานวิจัยชิ้นนี้นําเสนอ

การสกัดกลุมคําสําคัญจากขอมูลท่ีเปนการสื่อสารแบบปากตอปากแบบอิเล็กทรอนิกส ในแตละสายโยง

ใยของขอมูล ดวยวิธีการแบงการสื่อสารปากตอปากแบบอิเล็กทรอนิกสออกเปนสายโยงใยของ

ขอความท่ีแตกตางกันโดยใชวิธีการตัดแบงเนื้อหา แลวจึงคนหากลุมสําคัญในแตละสายโยงใยนั้น โดย

ใหน้ําหนักคําสําคัญแตละคําดวยวิธีการทีเอฟไอดีเอฟแบบปรับปรุงเพ่ือสายโยงใย Modified for 

Thread - TFIDF: MT-TFIDF) ซ่ึงเปนวิธีการท่ีผูวิจัยไดนําเสนอ จากผลการทดลองพบวา ในคําคน

ท้ังหมดท่ีนํามาทดลองในงานวิจัยนี้ วิธีการ MT-TFIDF ใหผลการคนหาคําสําคัญท่ีดีกวาวิธีการ TFIDF 

แบบปกติท้ังสามคําคน โดยมีระดับความม่ันใจท่ี 90% และในการคนหาคําสําคัญจากคําคนสองคํา

จากสามคํานั้น วิธีการท่ีนําเสนอใหผลการคนหาคําสําคัญท่ีดีกวาท่ีระดับความม่ันใจท่ี 95% 

 พิทักษ ศิริบูรณ (2554) ศึกษาวิจัยเรื่องการสื่อสารการตลาดแบบบอกตอและการสื่อสาร

การตลาดแบบบอกตอรวมกับสื่อสารมวลชนโดยวัตถุประสงคเพ่ือ1) เพ่ือวิเคราะหการสื่อสาร

การตลาดแบบบอกตอรวมกับสื่อมวลชน 2) เพ่ือศึกษาความนาไววางใจและความนาเชื่อถือในการ

สื่อสารการตลาดแบบบอกตอรวมกับสื่อมวลชน 3) เพ่ือคนหาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเพ่ิมข้ึนของ

ความนาไววางใจและความนาเชื่อถือในการสื่อสารการตลาดแบบบอกตอ พบวากระบวนการสรางให

เกิดการบอกตอท่ีมีประสิทธิภาพนั้นเกิดจากการโนมเขาหากันในเชิงผสมผสานของสื่อบุคคลและ

สื่อสารมวลชน โดยใชจุดเดน จุดดอยของสื่อท่ีแตกตางกัน ในการสรางการสื่อสารตลาดแบบบอกตอ
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รวมกับสื่อสารมวลชนเพ่ือการบรรลุเปาหมายทางธุรกิจและการสื่อสื่อสารท่ีใหประสิทธิผลดีกวา โดย

สื่อสารมวลชนชวยสรางความตระหนักรูในวงกวาง สวนการบอกตอเปนชองทางสื่อท่ีกระตุนใหเกิด

การทดลองใชบริการ และชวยสนับสนุนเนื้อหาสารของสื่อมวลชนใหมีความนาไววางใจ และความ

นาเชื่อถือมากข้ึน สําหรับความนาไววางใจ และความนาเชื่อถือ ของการสื่อสารการตลาดแบบบอกตอ

เกิดข้ึนเพราะสายสัมพันธท่ีใกลชิดทางสังคม และหลักฐานของแหลงสารท่ีเห็นไดในกาลเทศะท่ีเปน

จริง สวนสื่อสารมวลชน เกิดจากการสื่อสารผานแหลงสารท่ีมีความเชี่ยวชาญดานศัลยกรรมความงาม 

และเปนท่ียอมรับทางสังคม และความนาไววางใจ ความนาเชื่อถือท่ีเพ่ิมข้ึนของการบอกตอเกิดจาก

ความถ่ีในการปฏิสัมพันธของแหลงสารและผูรับสาร และบุคลิกลักษณะของแหลงสารเอง 

 ฉัตรหทัย  มีประดิษฐ (2551) ศึกษาวิจัยเรื่อง การสื่อสารแบบบอกตอในธุรกิจไทยพบวาการ

สื่อสารแบบบอกตอมีบทบาทในธุรกิจไทยโดย 3 อันดับแรกไดแก   ชวยประหยัดงบประมาณในการ

โฆษณาประชาสัมพันธเม่ือเทียบกับใชสื่อมวลชน  สรางการตระหนักรูในแบรนดสินคาได  และให

ขอมูลสินคาท่ีมีขอจํากัดทางดานกฎหมายในการโฆษณาได   

 สวนปจจัยท่ีทําใหการสื่อสารแบบบอกตอประสบความสําเร็จหรือลมเหลวประกอบไปดวย

ปจจัยดานตัวสินคาหรือบริการ  ปจจัยดานการสรางสาร  ปจจัยดานการเลือกใชสื่อ  ปจจัยดานผูรับ

สาร  ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม และปจจัยดานสภาพแวดลอม โดยการสื่อสารแบบบอกไดหลาย

ชองทาง  เชน  การสื่อสารระหวางบุคคล  (Face  to  Face) หรือชองทางผานเครือขายการสื่อสาร

ทางสงัคม (Social  Network) ซ่ึงเปนท่ียอมรับของผูสงสารและมีความนาเชื่อถือ 

 ธนาพงศ  สิงหวนาวงศ  กิตติพันธ คงสวัสดิ์เกียรติ (2555) ศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยท่ีมีผลตอ

การรับรูตราสินคาสีโจตันของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลพบวาสวนใหญ เปนเพศ

หญิง มีอายุ 31-40 ป มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/พนักงานธนาคาร ระดับการศึกษาปริญญาตรี 

และมีสถานภาพโสด ในการศึกษาจะมีนัยสําคัญเปนปจจัยท่ีมีผลตอการรับรูตราสินคาสีโจตันของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมี

การรับรูตราสินคาสีโจตัน พบวามีระดับการรับรูตราสินคาสีโจตัน เรื่องความเชื่อในความเปนแบรนด

ระดบัโลกของสีโจตันมากท่ีสุด สวนของปจจัยสวนบุคคลดานเพศ อาชีพ และการศึกษา มีผลตอการ

รับรูตราสินคาสีโจตันของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และตัวแปรดานการ

ประชาสัมพันธ ความรูสวนบุคคลเรื่องสีทาอาคาร และตัวแปรดานการสงเสริมการขาย มี

ความสัมพันธกับการรับรูตราสินคาสีโจตันอยางมีนัยสําคัญเชนกัน 

 ปทมพร จิระบุญมาและสิริภักตร ศิริโท (2555) ศึกษาวิจัยเรื่องคุณคาตราสินคาท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือรถยนต“ฮอนดา”ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา คุณคาตราสินคา มี

ความสัมพันธกับ การตัดสินใจซ้ือรถยนต“ฮอนดา”ซ่ึงจากสมการความสัมพันธท่ีไดแสดงถึงระดับ

อิทธิพลของตัวแปรตนแตละตัวท่ีสงผลตอตัวแปรตามในระดับท่ีแตกตางกัน ดังนั้นดังนั้นในการ
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กําหนดกลยุทธทางการตลาดควรมีการพิจารณาความสัมพันธนี้ประกอบดวยเพ่ือใหเกิดประสิทธิภาพ

สูงสุดและประหยัดคาใชจายในสวนท่ีไมจําเปนได 

 กันยามาศ เวสารนันท (2554) ศึกษาวิจัยเรื่องการรับรูคุณคาตราสินคาปากกายูนิบอลผาน

กิจกรรมทางการตลาดของ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือทําใหทราบถึงระดับการรับรูคุณคา

ตราสินคาของผูบริโภคสวนใหญหลังจากการเขารวมกิจกรรม โดยการวัดจากองคประกอบคุณคาตรา

สินคาท้ัง 5 ดาน ไดแก การรับรูถึงตราสินคา (Brand Awareness) การรับรูในคุณภาพ (Perceived 

Quality) การเชื่อมโยงกับตราสินคา (Brand Association) และสินทรัพยอ่ืนๆ ของตราสินคา (Brand 

Assets) พบวาลูกคาท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได ตางกัน มีความภักดีในตราสินคา 

“uni-ball” ไมแตกตางกัน ซ่ึงกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเก่ียวกับการรับรูคุณคาตราสินคา ผาน

กิจกรรมทางการตลาด สามารถทําใหผูเขารวมกิจกรรมรูสึกจดจําชื่อตราสินคา ชื่อรุน โลโก และ

คุณสมบัติของตราสินคาไดดีข้ึน อีกท้ังยังสามารถระลึกนึกถึงไดในภายหลังจึงทําใหผูใชรูสึกคุนเคยกับ

ตราสินคานี้มากข้ึนดังทฤษฎีของเอเคอร (Aaker, 1991,p.17) ไดอธิบายวา ในการสรางคุณคาตรา

สินคานั้น นักการตลาดตองพยายามสรางการตระหนักรูในตราสินคา (Brand Awareness) ใหมาก

ท่ีสุด เพราะยิ่งผูบริโภครูจักตราสินคาไดมากเทาไร ก็จะยิ่งทําใหเขาเกิดความคุนเคยและจดจํา มีความ

เขาใจในขอมูลขาวสารเก่ียวกับสินคาไดดีข้ึน จนสรางความเชื่อม่ันและความพึงพอใจในการตัดสินใจ

ซ้ือเปนอันดับแรก แตควรมีการวางรูปแบบการวางสินคา การจัดกิจกรรม และปายสื่อ ณ จุดขาย 

ภายในงานใหมีความนาสนใจและดึงดูดมากข้ึน ซ่ึงสอดคลองกับหลักการในงานวิจัยของเพ็ญสุดา 

ประถมกรกึ (2545) ท่ีกลาววา ไมมีกิจกรรมหรือตราสินคาใด ท่ีมีเอกลักษณเฉพาะตัวในการเชื่อมโยง

สูง ดังนั้นจึงควรจัดรูปแบบการตลาดเชิงกิจกรรมท่ีมีรูปแบบสรางสรรค โดดเดนและแปลกใหมจะทํา

ใหกิจกรรมนาสนใจและมีความเฉพาะเจาะจงมากข้ึน 

 ดานการรับรูในคุณภาพของผลิตภัณฑ ผูบริโภคจะสามารถจดจําถึงตราสินคาได เนื่องจากมี

สิ่งท่ีมากระตุนใหเกิดการรับรูในคุณภาพของสินคา  เพ่ือใหผูบริโภคนั้นเกิดประสบการณจากการใช

สินคานั้นกอนตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงสามารถชวยสรางความแตกตางใหกับตราสินคาไดจากการเปรียบเทียบ

คุณภาพในกลุมผลิตภัณฑเดียวกันโดยมีการใหความรู แนะนําสินคา และการสาธิตสินคาจากพนักงาน 

ซ่ึงพนักงานไดรับการอบรมผานตามเกณฑแลวจึงทําใหมีความรู สรางความม่ันใจในสนิคา และการให

คําแนะนําไดอยางถูกตองและมีประสิทธิภาพ  

 Norman (2012) ไดศึกษาเรื่อง การประเมินอิทธพิลการบอกตอออนไลน (eWOM) ท่ีสงผล

ตอการตั้งใจซ้ือของผูบริโภค โดยศึกษาการสื่อสารแบบปากตอปากทางดานบวก (Positive Word of 

Mouth) และการสื่อสารแบบปากตอปากทางดานดานลบ (Negative Word of Mouth) ท่ีสงผลตอ

การตั้งใจซ้ือของผูบริโภค พบวา eWOM ท่ีจะเปลี่ยนแปลงการรับรูของผูบริโภคในระหวางข้ันตอนการ

เขาถึงขอมูลออนไลน ดังนี้ 
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ขอมูลดานบวกและลบนั้นมีความสัมพันธกับการตั้งใจซ้ือของผูบริโภค และการสื่อสารแบบ

ปากตอปากออนไลนนั้นเปนเครื่องมือท่ีชวยสรางความนาเชื่อถือและพึงพอใจใหกับตราสินคานั้น  

กอนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคนั้น ผูบริโภคมีระดับความเชื่อในตัวผลิตภัณฑนอย จึงควร

ใหขอมูลในดานบวกเพ่ือสรางความเชื่อม่ันใหกับผลิตภัณฑ 

อิทธิพลการบอกตอออนไลน (eWOM) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือโดยเฉพาะอยางยิ่งเม่ือ

ตองการซ้ือผลิตภัณฑใหม ผูบริโภคจะใชสื่อออนไลนในการหาขอมูล เพ่ือเปนเหตุผลโดยพิจารณาท้ัง

ขอดีและขอเสีย เพ่ือสรางความม่ันใจในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนั้นๆ 

 

2.8 สมมตฐิานและกรอบแนวความคดิ 

 2.8.1 สมมติฐานในการวิจัย 

  ผลท่ีไดจากการศึกษาแนวความ คิดทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ ผูวิจัยสามารถนํา

ผลสรุปดังกลาวไปสูสมมุติฐานท่ีเก่ียวกับความสัมพันธระหวาง อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอ

ปากผานทางออนไลน (E- Word Of Mouth) ท่ีสงผลตอการรับรูตราสินคาและการตัดสินใจ

รับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดวา 

 

 สมมติฐานท่ี 1 อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน สงผล

ตอการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุนแตละดานของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ตัวแปรอิสระ อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน  

   ตัวแปรตาม คือ การรับรูตราสินคา ดานการตระหนักในคุณคาตราสินคา 

ดานการรับรูคุณภาพรานอาหารญี่ปุน และดานความคุมคารานอาหารญี่ปุน  

 สมมติฐานท่ี 2 อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน สงผล

ตอการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุนแตละดานของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน  

ตัวแปรอิสระ อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน  

  ตัวแปรตาม คือ การรับรูตราสินคา ดานการตระหนักในคุณคาตราสินคา 

ดานการรับรูคุณภาพรานอาหารญี่ปุน และดานความคุมคารานอาหารญี่ปุน  

  

สมมติฐานท่ี 3 อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน สงผล

ตอการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ตัวแปรอิสระ คือ อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทาง

ออนไลน  

  ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุน 
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2.8.2 กรอบแนวความคดิในการวิจยั 

 จากการศึกษาแนวความ คิดทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ ผูวิจัยสามารถกําหนด

กรอบแนวความคิดในการทําวิจัยเรื่อง อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน (E- 

Word Of Mouth) ท่ีสงผลตอการรับรูตราสินคาและการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหาร

ญี่ปุนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ภาพท่ี 2.7: กรอบแนวความคิดในงานวิจัย 

 

 ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กรอบแนวความคิดขางตนแสดงถึงความสัมพันธระหวางอิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปาก

ตอปากผานทางออนไลนท่ีสงผลตอการรับรูตราสินคาและการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ี

รานอาหารญี่ปุนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

 

อิทธิพลของการส่ือสารดวยวิธีปากตอปาก

ผานทางออนไลน 

• ประสิทธิภาพของปากตอปาก 

• สิ่งจูงใจท่ีทําใหเกิดความเชื่อถือ 

และความไววางใจตอการใชปากตอ

ปาก 

  

การรับรูตราสินคา 

• การตระหนักในคุณคาตราสินคา 

• การรับรูคุณภาพรานอาหารญี่ปุน 

• ความคุมคารานอาหารญี่ปุน 

 

 

การตัดสินใจรับประทานอาหารที่ 

รานอาหารญ่ีปุน 

 



บทท่ี 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

 การศึกษาเรื่อง “อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนท่ีสงผลตอการ

รับรูคุณคาตราสินคาและการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานคร”

ในครั้งนี้ ผูวิจัยไดใชรูปแบบของการวิจัยเชิงปริมาณท่ีประกอบดวยประชากรและตัวอยาง เครื่องมือท่ี

ใชในการศึกษา  การเก็บรวบรวมขอมูล  การแปลผลขอมูล  และวิธีการทางสถิติสําหรับใชในการ

วิเคราะห และการทดสอบสมมติฐานเรื่องความสัมพันธระหวางตัวแปรท่ีกําหนดข้ึน  

3.1 ประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา 

 3.1.1 ประชากรท่ีใชในการศึกษา 

 ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้คือ ผูบริโภคท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมี  อายุ 

20 ปข้ึนไป และเคยใชบริการรานอาหารญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานครโดยการเลือกประชากรกลุม

ดังกลาวเนื่องจาก เปนกลุมท่ีมีกําลังซ้ือ และเคยใชบริการรานอาหารญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึง

มีความสอดคลองกับหัวขอวิจัยท่ีไดทําการศึกษาในครั้งนี้ 

 3.1.2 กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้คือ  ผูบริโภคท่ีใชงานสังคมออนไลนท่ีไมทราบจํานวน

แนนอนในเขตกรุงเทพมหานคร ผูบริโภคท่ีมีอายุ 20  ปข้ึนไป โดยใชตารางของ (Yamane,1967)  

Yamane (1937) ท่ีระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 และคาความคลาดเคลื่อนท่ีระดับรอยละ±

5 ซ่ึงตัวอยางท่ีไดนั้น  ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบอยางแบบสะดวก 

ผูทําวิจัยไดดําเนินการเก่ียวกับการเลือกตัวอยางดังนี้ 

1. กําหนดขนาดตัวอยางจากตารางสําเร็จรูป Taro Yamane ไดจํานวน 400 คน 

 2. เลือกตัวอยางโดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก โดยการจัดสัดสวนของกลุม 

จํานวนตัวอยางแตละกลุมดังตอไปนี้ 

 เขตสุขุมวิท   จํานวน  100 คน 

  เขตบางรัก    จํานวน  100 คน 

เขตปทุมวัน  จํานวน  100 คน 

เขตคลองเตย จํานวน  100 คน 

3.2 ประเภทของขอมูล 

ขอมูลท่ีใชในกระบวนการศึกษาไดแก การจัดทําขอมูล  การเก็บรวบรวมขอมูล การวิเคราะหขอมูล

การแปลความและการสรุปผล  ประกอบดวย 
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  1.ขอมูลปฐมภูมิ เปนขอมูลท่ีผูวิจัยไดสรางข้ึนเอง โดยอาศัยเครื่องมือท่ีมีความ

เหมาะสมสําหรับการเก็บรวบรวม คือ แบบสอบถาม 

  2.ขอมูลทุติยภูมิ เปนขอมูลท่ีผูวิจัยเก็บรวบรวมมาจากแหลงตางๆท่ีสามารถอางอิง

ได และมีความนาเชื่อถือ ไดแก ตําราหนังสือ เอกสารเก่ียวกับงานวิจัยท่ีผานมาซ่ึงมีความเก่ียวของกับ

งานวิจัยในครั้งนี้ และวารสารและสิ่งพิมพทางวิชาการ ท้ังระบบเอกสาร และระบบออนไลน  

 

3.3 เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

ผูวิจัยไดใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากตัวอยางโดยมีรายละเอียดเก่ียวกับ

ข้ันตอนการสรางแบบสอบถามดังนี้ 

3.3.1 ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถามจากเอกสาร งานวิจัย และทฤษฎีท่ีเก่ียวของ  

3.3.2 สรางแบบสอบถามเพ่ือสอบถามความคิดเห็นในประเด็นดังตอไปนี้ คือ 

3.3.2.1 แบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

3.3.2.2  แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการรับประทานอาหารญี่ปุน 

3.3.2.3  แบบสอบถามเก่ียวกับการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน  

3.3.2.4  แบบสอบถามเก่ียวกับการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุน 

3.3.2.5  แบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหาร

ญี่ปุน 

3.2.2.6  แบบสอบถามดานขอเสนอแนะ 

3.3.3 นําแบบสอบถามท่ีไดสรางข้ึนมาเสนอตออาจารยท่ีปรึกษา เพ่ือตรวจสอบความ

เท่ียงตรงตามเนื้อหาในดานความสอดคลองและครอบคลุมกับวัตถุประสงค หรือเนื้อหา ตลอดจน

ความเหมาะสมของภาษาท่ีใช 

3.3.4 ทําการปรับปรุง แกไข และนําเสนอตออาจารยท่ีปรึกษา เพ่ือตรวจสอบเนื้อหาอีกครั้ง  

3.3.5 ทําการแกไขปรับปรุงแบบสอบถามตามขอเสนอแนะใหถูกตอง  

3.3.6 นําแบบสอบถามไปทดสอบกับตัวอยางจํานวน 30 ราย เพ่ือหาคาความเชื่อม่ันและนํา

ผลท่ีไดไปปรึกษาอาจารยท่ีปรึกษา 

3.3.7 ปรับปรุงแบบสอบถามฉบับสมบูรณ และนําเสนอใหอาจารยท่ีปรึกษาอนุมัติกอนแจก

แบบสอบถาม 

3.3.8. แจกแบบสอบถามไปยังตัวอยาง 
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3.4 การตรวจสอบเครื่องมือ 

การตรวจสอบเนื้อหา  ผูวิจัยไดนําเสนอแบบสอบถามท่ีไดสรางข้ึนตออาจารยท่ีปรึกษาและ

ผูทรงคุณวุฒิเพ่ือตรวจสอบความสอดคลองและความครบถวนของเนื้อหาในแบบสอบถามใหตรงกับ

เรื่องท่ีใชในการศึกษา 

  

การตรวจสอบความเชื่อม่ัน  ผูวิจัยพิจารณาจากกคาสัมประสิทธิ์คอมแบ็ช อัลฟา (Cronbach’s 

Alpha Coefficient)  ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 

 

ตารางท่ี 3.4.1 : ตารางการตรวจสอบความเชื่อม่ันจากแบบสอบถาม   

 

 

สวนของคําถาม 
คาอัลฟา แสดงความเช่ือม่ัน 

n=30 n=400 

ความคิดเห็นตอประสิทธิภาพของปากตอปาก 0.763 0.753 

สิ่งจูงใจท่ีทําใหเกิดความเชื่อถือ 

และไววางใจตอการใชปากตอปาก 

0.839 0.770 

ตัวแปรตาม 

 

  

การตระหนักในคุณคาตราสินคา 0.812 0.791 

การรับรูคุณภาพรานอาหารญี่ปุน 0.859 0.823 

ความคุมคารานอาหารญี่ปุน 0.847 0.827 

การตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุน 0.867 0.833 

 

ผลการตรวจสอบความเชื่อม่ันไดคาความเชื่อม่ันของคาถามแตละประเด็นและคาความ

เชื่อม่ันรวมอยูระหวางคา 0.7-1.00 นอกจากนี้แบบสอบถามท่ีสรางข้ึนยังไดผานการตรวจสอบเนื้อหา

จากผูทรงคุณวุฒิเรียบรอยแลว จึงไดสรุปวาแบบสอบถามท่ีไดสามารถนาไปใชในการเก็บรวบรวม

ขอมูลได (บุญชม ศรีสะอาด, 2553) 
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3.5 องคประกอบของแบบสอบถาม 

ผูวิจัยไดออกแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบดวย 6 สวนพรอมวิธีการตอบคําถามตอไปนี้ 

สวนท่ี1 เปนคําถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก อายุ เพศ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ลักษณะคําถามเปนคําถามปลายปดใหเลือกตอบ  

สวนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการรับประทานอาหารญี่ปุน ประสบการณการ

รับประทานอาหารญี่ปุน อาทิเชน คาใชจาย และความถ่ีในการรับประทานอาหารลักษณะคําถามเปน

คําถามปลายปด 

สวนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนลักษณะ

คําถามเปนคําถามปลายปด  ซ่ึงประกอบไปดวยคําตอบยอยท่ีแบงเปน5ระดับ โดยใชมาตราวัด

ประมาณคา (Rating Scale) และใหคะแนนแตละระดับตั้งแตคะแนนนอยท่ีสุดคือ1 ถึงคะแนนท่ีมาก

ท่ีสุดคือ 5 

สวนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกับการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุน ลักษณะคําถามเปน

คําถามปลายปด  ซ่ึงประกอบไปดวยคําตอบยอยท่ีแบงเปน5ระดับ โดยใชมาตราวัดประมาณคา 

(Rating Scale) และใหคะแนนแตละระดับตั้งแตคะแนนนอยท่ีสุดคือ1 ถึงคะแนนท่ีมากท่ีสุดคือ 5 

สวนท่ี 5 แบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุน ลกัษณะ

คําถามเปนคําถามปลายปด  ซ่ึงประกอบไปดวยคําตอบยอยท่ีแบงเปน 5 ระดับ โดยใชมาตราวัด

ประมาณคา (Rating Scale) และใหคะแนนแตละระดับตั้งแตคะแนนนอยท่ีสุดคือ1 ถึงคะแนนท่ีมาก

ท่ีสุดคือ 5 

สวนท่ี 6 แบบสอบถามดานขอเสนอแนะลักษณะคําถามเปนคําถามปลายเปด  

 

3.6 การเกบ็รวบรวมขอมูล 

ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บขอมูลตามข้ันตอนตอไปนี้คือ 

 1. จัดเตรียมแบบสอบถามจํานวน 400 ชุดเพ่ือทําการวัดผล 

 2. วางแผนในการดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยใชแบบสอบถาม ตั้งแต

วันท่ี 10 พฤษภาคม 2557 ถึง 30 พฤษภาคม 2557 และผูวิจัยจะเปนผูดําเนินการตามวัน เวลา และ

สถานท่ีท่ีกําหนดไว  

3. กอนเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง กลุมผูวิจัยจะอธิบายใหผูตอบแบบสอบถามเขาใจถึง

วัตถุประสงคและประโยชนท่ีไดรับจากการตอบแบบสอบถาม 

 4. นําแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมมาตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณของขอมูล 

จากนั้นผูวิจัยจะตรวจใหคะแนนตามเกณฑท่ีกําหนดไว และนําคะแนนท่ีไดมาวิเคราะหหาคาทางสถิติ 
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3.7 การแปลผลขอมูล 

 ผูวิจัยไดกําหนดคาอันตรภาคชั้นสําหรับการแปลผลขอมูล โดยคํานวณคาอันตรภาคชั้นเพ่ือ

กําหนดชวงชั้นดวยการใชสูตรคํานวณและอธิบายแตละชวงชั้น (ธานินทร  ศิลปจารุ, 2553) ดังนี้  

 

   อันตรภาคชั้น  =  คาสูงสุด−คาต่ําสุด

จํานวนช้ัน
 

              =   
5−1

5
 =  0.8 

  ตารางท่ี 3.7.1 : การกําหนดคาอันตรภาคชั้นสําหรับการแปลผลขอมูล 

 

 

 

 

 

 

 

 

การวิเคราะหขอมูลและวิธีการทางสถิติสําหรับใชในการวิเคราะหขอมูล 

 ผูทําวิจัยไดกําหนดคาสถิติสําหรับการวิเคราะหขอมูล โดยอธิบายผลการศึกษาในครั้งนี้ คือ 

1. สถิติเชิงพรรณนา

1.1 ดานคุณสมบัติของตัวอยาง  ไดแก อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ  

  ผูทําวิจัยไดใชสถิติเชิงพรรณนา  สําหรับอธิบายผลการศึกษาดังนี้ 

ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน ซ่ึงเปนขอมูลท่ีใชมาตราวัติแบบนามบัญญัติ  เนื่องจากไมสามารถวัดเปน  

มูลคาได  อีกท้ังผูวิจัยตองการบรรยายเพ่ือใหทราบถึงจํานวนตัวอยางจําแนกตามคุณสมบัติเทานั้น   

ดังนั้นคาสถิติท่ีเหมาะสม คือคาความถ่ี(จํานวน) และคารอยละ 

1.2 ดานระดับความคิดเห็น ไดแก ประสิทธิภาพของปากตอปาก สิ่งจูงใจท่ีทําใหเกิดความเชื่อถือและ

ไววางใจตอการใชปากตอปาก การตระหนักในคุณคาตราสินคา การรับรูคุณภาพ ความคุมคา เปน

ขอมูลท่ีใชมาตราวัดอันตรภาค เนื่องจากผูวิจัยไดกําหนดคาคะแนนในแตละระดับ พรอมท้ังตองการ

ทราบจํานวนตัวอยาง และคาคะแนนเฉลี่ยในแตละระดับความคิดเห็นของตัวอยาง สถิติท่ีใชจึงไดแก

คาความถ่ี คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

2. สถิติเชิงอางอิง  ผูวิจัยไดใชสถิติเชิงอางอิง  สําหรับการอธิบายผลการศึกษาของตัวอยางใน

เรื่องการวิเคราะหเพ่ือทดสอบความสัมพันธหรือการสงผลตอกัน ระหวางตัวแปรอิสระ ไดแก

ประสิทธิภาพของปากตอปาก สิ่งจูงใจท่ีทําใหเกิดความเชื่อถือและไววางใจตอการใชปากตอปาก การ

ชวงชั้นของคาคะแนน คําอธิบายสําหรับการแปลผล 

1.00 – 1.80 ระดับนอยท่ีสุด 

1.81 – 2.61 ระดับนอย 

2.62 – 3.42 ระดับปานกลาง 

3.43 – 4.23 ระดับมาก 

4.24 – 5.00 ระดับมากท่ีสุด 
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ตระหนักในคุณคาตราสินคา การรับรูคุณภาพ ความคุมคา ซ่ึงใชมาตราวัดอันตรภาคกับตัวแปรตาม

หนึ่งตัว คือ การตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนท่ีใชมาตราวัดอันตรภาค เพ่ือทดสอบ

ความแตกตางในตัวแปรอิสระดังกลาววาตัวแปรแตละตัวมีผลตอตัวแปรตาม  ดังนั้นสถิติท่ีใชคือ การ

วิเคราะหถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) 

 

 



บทท่ี 4 

การวิเคราะหขอมูล 

 

 การศึกษาเรื่อง “อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนท่ีสงผลตอการ

รับรูคุณคาตราสินคาและการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานคร” 

ในครั้งนี้ เปนวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey 

Research Method) ดวยแบบสอบถามกับกลุมตัวอยาง ซ่ึงเปนผูบริโภคอาศัยอยูในเขต

กรุงเทพมหานคร จํานวนท้ังสิ้น 400 คน โดยผูวิจัยไดทําการแจกแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางใน

บริเวณหางสรรพสินคา และบริเวณรานอาหารญี่ปุน จากนั้นผูวิจัยจึงนําแบบสอบถามท่ีมีคําตอบ

ครบถวนสมบูรณจํานวน 400 ชุด มาทําการวิเคราะหและประมวลผลดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ 

โดยทําการวิเคราะหขอมูล 6 สวน ดังนี้ 

1. การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

2. การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการรับประทานอาหารญี่ปุน 

3. การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน 

4. การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุน 

5. การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุน 

6. การวิเคราะหขอมูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 

 

สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

  

𝑋𝑋�   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 

S.D.   แทน ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

t   แทน คาท่ีใชพิจารณา t-Distribution 

R   แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ 

R2   แทน กาลงัสองของคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ 

Adjust R2 แทน กาลงัสองของคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณท่ีปรับแลว 

b   แทน คาสัมประสิทธิ์ของตัวพยากรณในรูปคะแนนดิบ 

β  แทน คาสัมประสิทธิ์ของตัวพยากรณในรูปคะแนนมาตรฐาน 

S.E.   แทน ความคาดเคลื่อนมาตรฐานของสัมประสิทธิ์ตัวพยากรณ 

Sig.  แทน คานัยสําคัญจากการคํานวณ (Significant Value) 

 *   แทน ความมีนยัสาํคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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4.1 การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ในสวนนี้เปนการรายงานขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบไปดวยเพศ  อายุ 

อาชีพ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4.1: แสดงจํานวน และรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ 

 

เพศ จาํนวน รอยละ 

ชาย 154 38.5 

หญิง 245 61.3 

อ่ืนๆ 1 0.2 

รวม 400 100.0 

 

จากผลการสํารวจพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงจํานวน 245 คน คิดเปนรอย

ละ 61.3 และเปนเพศชายจํานวน 154 คน คิดเปนรอยละ 38.5 ดังแสดงในตารางท่ี 4.1 

 

ตารางท่ี 4.2: แสดงจาํนวน และรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามอายุ 

 

ชวงอายุ จาํนวน รอยละ 

นอยกวาหรือเทากับ20 ป 7 1.8 

21-30 ป 273 68.3 

31-40 ป 70 17.5 

41-50 ป 39 9.8 

51-60 ป 9 2.3 

61 ปข้ึนไป 2 0.5 

รวม 400 100.0 

 

 จากขอมูลของกลุมตัวอยางท่ีจําแนกตามอายุในตารางท่ี 4.2 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมี

อายุอยูในชวง 21 - 30 ป มีจํานวนท้ังสิ้น 273 คน คิดเปนรอยละ 68.3 รองลงมาคือ  

ชวงอายุ31 - 40 ป มีจํานวน 70คน คิดเปนรอยละ 17.5 ชวงอายุ 41 - 50 ป มีจํานวน 39 คน คิด

เปนรอยละ 9.8 ชวงอายุ 51-60 ป มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.3 ชวง นอยกวาหรือเทากับ  
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20 ป มีจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.8 และอายุมากกวา 61 ป มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 

ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.3: แสดงจาํนวน และรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับการศึกษา  

 

ระดับการศึกษา จาํนวน รอยละ 

ต่ํากวาปริญญาตรี 21 5.2 

ปริญญาตรี หรือเทียบเทา 279 69.8 

สูงกวาปริญญาตรี 100 25.0 

รวม 400 100.0 

 

 จากขอมูลของกลุมตัวอยางท่ีจําแนกตามระดับการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมี

การศึกษาในระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา มีจํานวนท้ังสิ้น 279 คน คิดเปนรอยละ 69.8 รองลงมา

คือ ระดบัการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.0 และระดับการศึกษาต่ํา

กวาปริญญาตรี มีจํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.2 ตามลําดับ ดังแสดงในตารางท่ี 4.3 

 

ตารางท่ี 4.4: แสดงจาํนวน และรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จาํนวน รอยละ 

นกัศึกษา 93 23.3 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 22 5.5 

พนักงานบริษัทเอกชน 234 58.5 

ประกอบธุรกิจสวนตัว 

หรือเจาของกิจการ 
24 6.0 

นักธุรกิจ 19 4.8 

อาชพีอิสระ 8 2.0 

อ่ืนๆ 0 0.00 

รวม 400 100 

 ในสวนของอาชีพของกลุมตัวอยางนั้น พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญประกอบอาชพีพนกังาน

บริษัทเอกชน มีจํานวนท้ังสิ้น 234 คน คิดเปนรอยละ 58.5 รองลงมาคือ อาชีพนักเรียน/นกัศึกษา มี

จํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 23.3 อาชีพธุรกิจสวนตัว มีจํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.0 อาชีพ
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ขาราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.5 อาชีพนักธุรกิจ มีจํานวน 19 

คน คิดเปนรอยละ 4.8 และอาชพีอิสระ มีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.0 ตามลําดับ ดังแสดงใน

ตารางท่ี 4.4 

 

ตารางท่ี 4.5: แสดงจํานวน และรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน  

 

ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือน จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา15,000 บาท 85 21.3 

15,001 – 30,000 บาท 198 49.5 

30,001 – 45,000 บาท 69 17.3 

มากกวา45,001ข้ึนไป 48 12.0 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.5 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดตอเดือนอยูในชวง 15,001 – 30,000 

บาท มีจํานวน 198 คน คิดเปนรอยละ 49.5 รองลงมาคือ รายได ต่ํากวา 15,000 บาท มีจํานวน 85 

คน คิดเปนรอยละ 21.3 รายได 30,001 – 45,000 บาท มีจํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.3 และ 

รายไดมากกวา 45,001 ข้ึนไป มีจํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.0 ตามลําดับ 

 

4.2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการรับประทานอาหารญ่ีปุน 

 ในสวนนี้เปนการรายงานขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการรับประทานอาหารญี่ปุน  จํานวนครั้ง

ในการรับประทานอาหารญี่ปุนภายในชวงเดือนท่ีผานมา บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ/

รานอาหารญี่ปุน รวมถึงคาใชจายตอครั้ง โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 

 

 

 

 

ตารางท่ี 4.6: แสดงจํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยางท่ีเคยใชบริการรานอาหารญี่ปุน  

( 1 คนเลือกไดมากกวา 1 ขอ ) 

  

รานอาหารญ่ีปุน จาํนวน รอยละ 
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Sushi Masa 56 14.0 

Fuji 307 76.8 

Tororo Sushi 51 12.8 

isao 32 8.0 

Nippon Tei 48 12.0 

Kaizen Sushi & Hibachi 27 6.8 

Sushi Den 74 18.5 

Oishi Grand 195 48.8 

ootoya 112 28.0 

Honmono Sushi 37 9.3 

 

 ผลการศึกษาตารางท่ี 4.6  พบวารานอาหารญี่ปุนท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญท่ีเคย

รับประทานคือ Fuji จํานวน 307 คน คิดเปนรอยละ 76.8 รองลงมาคือ Oishi Grand จํานวน 195 

คน คิดเปนรอยละ 48.8 และ Ootoya จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 28.0 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.7: แสดงจํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยางท่ีทําการหาขอมูลผานชองทางออนไลนเพ่ือ

สนับสนุนการตัดสินใจกอนการใชบริการรานอาหารญี่ปุน 
 

 

 ผลการศึกษาตารางท่ี 4.7 พบวาสวนใหญท่ีผูตอบแบบสอบถาม เลือกท่ีจะหาขอมูลผาน

ชองทางออนไลนเพ่ือสนับสนุนการตัดสินใจกอนการใชบริการรานอาหารญี่ปุน เปนจํานวน 284 คน  

คิดเปนรอยละ 71.0 และเลือกท่ีจะไมหาขอมูลชองทางออนไลนเพ่ือสนับสนุนการตัดสินใจกอนการใช

บริการรานอาหารญี่ปุน เปนจํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 29.0 

 

การหาขอมูลผานชองทางออนไลนเพ่ือสนับสนุนการการ

ตัดสินใจกอนใชบริการรานอาหารญ่ีปุน 
 

จาํนวน รอยละ 

ใช 284 284 

ไมใช 116 116 

รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 4.8: แสดงจํานวน และรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามความถ่ีในการหาขอมูลออนไลน 

เพ่ือสนับสนุนการตัดสินใจใชบริการรานอาหารญี่ปุน 

 

ความถี่ในการหาขอมูลออนไลน จํานวน รอยละ 

การหาขอมูลออนไลนทุกครั้ง 138 34.5 

การหาขอมูลในกรณีท่ีไมม่ันใจเทานั้น 262 65.5 

รวม 400 100.0 

 

 ผลการศึกษาตารางท่ี 4.8  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญท่ีการหาขอมูลสําหรับ

รานอาหารญี่ปุนท่ีไมม่ันใจเทานั้น จํานวน 262 คน คิดเปนรอยละ 65.5 รองลงมาคือ การหาขอมูล

ออนไลนทุกครั้งท่ีทําการใชบริการรานอาหารญี่ปุน จํานวน 138 คน คิดเปนรอยละ 34.5 

 

ตารางท่ี 4.9: แสดงจํานวน และรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามบุคคลท่ีมีสวนรวมใน 

การตัดสินใจซ้ือ/รานอาหารญี่ปุน 

 

ผูท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ/รานอาหารญ่ีปุน จาํนวน รอยละ 

ตนเอง 142 35.5 

บุคคลในครอบครัว/ญาติ 98 24.5 

เพ่ือน 152 38.0 

อ่ืนๆ 8 2.0 

รวม 100 400.0 

 

 ผลการศึกษาตารางท่ี 4.9 จากผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีผูท่ีมีสวนรวมสวนในการ

ตัดสินใจคือเพ่ือน จํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 38.0 รองลงมาคือจากตนเอง 142 คน คิดเปน 

รอยละ 35.5  จากบุคคลในครอบครัว ญาติ จํานวน 98 คิดเปนรอยละ 24.5  และอ่ืนๆ จํานวน 8 คน 

คิดเปนรอยละ 2.0 

 

ตารางท่ี 4.10: แสดงจํานวน และรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามประเภทสื่อท่ีทําใหรูจัก

รานอาหารญี่ปุน 

 

แหลงขอมูลท่ีชวยสนับสนุนในการพิจารณาการตัดสินใจ จาํนวน รอยละ 
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ใชบริการรานอาหารญี่ปุน 

สือ่โฆษณา 86 21.5 

รีวิวอาหาร 55 13.8 

อินเตอรเน็ต 125 31.2 

นิตยสาร 22 5.5 

อ่ืนๆ 4 1.0 

ถูกทุกขอ 108 27.0 

รวม 400 100.0 

 

  ผลการศึกษาตารางท่ี 4.10  พบวากลุมตัวอยางจําแนกตามการใชสื่อชวยสนับสนุน

ในการตัดสินใจใชบริการรานอาหารญี่ปุน  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชสื่อประเภท อินเตอรเน็ต 

จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 31.2 รองลงมาคือ คือ การพิจารณาโดยใชสื่อทุกประเภท จํานวน 

108 คน คิดเปนรอยละ 27.0  การพิจารณาโดยใชสื่อโฆษณา จํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.5 

พิจารณาจากรีวิวอาหารจํานวน  55 คน คิดเปนรอยละ 13.8 พิจารณาจากนิตยสาร 22 คน คิดเปน

รอยละ 5.5 และ พิจารณาจากแหลงอ่ืนๆ จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.0 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.11: แสดงจํานวน และรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามจํานวนครั้งในการใชบริการ

รานอาหาร ญี่ปุน เดือนท่ีผานมา 

 

จํานวนครั้งในการรับประทานอาหารญ่ีปุนตอเดือน จาํนวน รอยละ 

1 ครั้ง 119 29.8 

2-3 ครั้ง 164 41.0 

4-5 ครั้ง 80 20.0 

มากกวา 5 ครั้ง 23 5.7 

อ่ืนๆ 14 3.5 

รวม 400 400.0 

 ผลการศึกษาตารางท่ี 4.11 แสดงจํานวนครั้งในการใชบริการรานอาหารญี่ปุนภายในเดือนท่ี

ผานมา  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรับประทานอาหารญี่ปุน 2-3 ครั้ง ตอเดือน เปนจํานวน 

164 คน คิดเปนรอยละ 41.0 รองลงมา รับประทานอาหารญี่ปุน 1 ครั้ง ตอเดือน เปนจํานวน 119 คน 

คิดเปนรอยละ 29.8  รับประทานอาหารญี่ปุน 4-5 ครั้ง ตอเดือน เปนจํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 
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20.0 รับประทานอาหารญี่ปุนมากกวา 5 ครั้ง เปนจํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.7 และ อ่ืนๆ 

จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.5 

 

ตารางท่ี 4.12: แสดงจํานวน และรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามคาใชจายในการรับประทาน

อาหารญี่ปุนตอครั้ง 

 

  ผลการศึกษาตารางท่ี 4.12 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีคาใชจายในการ

รับประทานอาหารญี่ปุน  501-1,000 บาท มีจํานวน 162 คน คิดเปนรอยละ 40.5 รองลงมา คาใชจาย

ในการรับประทานอาหารญี่ปุน 1,000-2000 บาท มีจํานวน 146 คน คิดเปนรอยละ 36.5 คาใชจาย 

ในการรับประทานอาหารญี่ปุน ต่ํากวา 500 บาท มีจํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13.0 คาใชจายใน

การรับประทานอาหารญี่ปุน 3,000 บาทข้ึนไป มีจํานวน 23 คน คน คิดเปนรอยละ 5.8 คาใชจายใน

การรับประทานอาหารญี่ปุน 2,001-3,000 บาท มีจํานวน  

17 คน คิดเปนรอยละ 4.3 ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

ตารางท่ี 4.13: แสดงจํานวน และรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามการบอกตอกับรานอาหารญี่ปุน  

  

การบอกตอกับรานอาหารญ่ีปุน จํานวน รอยละ 

บอกตอ 319 79.8 

คาใชจายในการรับประทานอาหารญี่ปุนตอครั้ง จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 500 บาท 52 13.0 

501-1,000 บาท 162 40.5 

1,000-2000 บาท 146 36.5 

2,001-3000 บาท 17 4.3 

3,000 บาทข้ึนไป 23 5.8 

รวม 400 100.0 
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ไมบอกตอ 81 20.2 

รวม 400 400.0 

 

 จากตารางท่ี 4.13 เม่ือมีการใชบริการรานอาหารญี่ปุนแลว พบวาผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญ มีการบอกตอจํานวน 319 คน คิดเปนรอยละ 79.8  และ ไมมีการบอกตอจํานวน 81 คน คิด

เปนรอยละ 20.2 

 

4.3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการส่ือสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน 

ตารางท่ี 4.14 : คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับความคิดเห็นตอ

ประสิทธิภาพของปากตอปาก 

 

 ความคิดเห็นตอประสิทธิภาพของปากตอปาก 𝑿𝑿� S.D. ระดับความคิดเห็น 

1. ไดรับขอมูลท่ัวๆไปของรานอาหารญี่ปุน 4.06 0.76 มาก 

2. มีความรูเก่ียวกับอาหารญี่ปุนมากข้ึนกวาแตกอน 3.78 0.80 มาก 

     3.   ไดรับขอมูลขาวสารหรือโปรโมชั่นสิทธิประโยชน

ของรานอาหารญี่ปุน 

3.75 0.77 มาก 

4.    การจดจําชื่อรานอาหารและตราสัญลักษณได  3.75 0.84 มาก 

5.    การมีทางเลือกในการรับประทานอาหารญี่ปุนท่ี  

หลากหลาย 

3.84 0.73 มาก 

6.   การตัดสินใจอยากจะเปลี่ยนจากรานอาหารญี่ปุนท่ี

เคยรับประทานเปนประจํา 

3.80 0.83 มาก 

รวม 3.80 0.79 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.14 เม่ือพิจารณาโดยรวมของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน 

ดานความคิดเห็นตอประสิทธิภาพของปากตอปาก พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นอยูในระดับมาก 

(𝑋𝑋 � = 3.83, S.D. = 0.79) และเม่ือแยกพิจารณาตามรายขอพบวาผูบริโภคมีความคิดเห็นดวยวิธีปาก

ตอปากผานทางออนไลน ดานความคิดเห็นตอประสิทธิภาพของปากตอปากในระดับคะแนนเฉลี่ย

แตกตางกัน โดยเรียงลําดับจากมากไปนอย ไดดังนี้ 

 ลําดับท่ี 1 ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําให

ไดรับขอมูลท่ัวๆไปของรานอาหารญี่ปุน โดยใหความคิดเห็นอยูในระดับมาก (𝑋𝑋� = 4.06,  
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S.D. = 0.76) 

 ลําดับท่ี 2 ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหมี

ทางเลือกในการรับประทานอาหารญี่ปุนท่ีหลากหลาย โดยใหความคิดเห็นอยูในระดับมาก (𝑋𝑋� = 

3.84, S.D. = 0.73) 

 ลําดับท่ี 3 ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหมี

การตัดสินใจอยากจะเปลี่ยนจากรานอาหารญี่ปุนท่ีเคยรับประทานเปนประจํา โดยใหความคิดเห็นอยู

ในระดับมาก (𝑋𝑋 � = 3.80, S.D. = 0.83) 

 ลําดับท่ี 4 ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหมี

ความรูเก่ียวกับอาหารญี่ปุนมากข้ึนกวาแตกอน โดยใหความคิดเห็นอยูในระดับมาก (𝑋𝑋� = 3.78, S.D. 

= 0.80) 

 ลําดับท่ี 5 ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําให

สามารถ จดจําชื่อรานอาหาร และตราสัญลักษณของรานอาหารญี่ปุนได โดยใหความคิดเห็นอยูใน

ระดับมาก (𝑋𝑋 � = 3.75, S.D. = 0.84) 

 ลําดับท่ี 6 ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําให

ไดรับขอมูลขาวสารหรือโปรโมชั่นสิทธิประโยชนของรานอาหารญี่ปุนโดยใหความคิดเห็นอยูในระดับ

มาก(𝑋𝑋� = 3.75, S.D. = 0.77) 

 

ตารางท่ี 4.15 : คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับดานสิ่งจูงใจท่ีทําใหเกิด

ความเชื่อและไวไววางใจตอการใชปากตอปาก 
 

(ตารางมีตอ) 

ตารางท่ี 4.15 (ตอ) : คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับดานสิ่งจูงใจท่ีทํา

ใหเกิดความเชื่อและไวไววางใจตอการใชปากตอปาก 

ดานสิ่งจูงใจท่ีทําใหเกิดความเช่ือ 

และไวไววางใจตอการใชปากตอปาก 𝑿𝑿� S.D. ระดับความคิดเห็น 

1. จํานวนของคนท่ีเขามาแสดงความคิดเห็นทําใหเกิด

ความเชื่อถือและไววางใจ 

3.73 0.88 มาก 

ดานสิ่งจูงใจท่ีทําใหเกิดความเช่ือ 

และไวไววางใจตอการใชปากตอปาก 𝑿𝑿� S.D. ระดับความคิดเห็น 
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 จากตารางท่ี 4.15 เม่ือพิจารณาโดยรวมของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน 

ดานสิ่งจูงใจท่ีทําใหเกิดความเชื่อถือและไววางใจตอการใชปากตอปากพบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็น

อยูในระดับมาก (𝑋𝑋 �= 3.71, S.D. = 0.82) และเม่ือแยกพิจารณาตามรายขอพบวาผูบริโภคมีความ

คิดเห็นดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนดานสิ่งจูงใจท่ีทําใหเกิดความเชื่อและไววางใจตอการใช

ปากตอปากในระดับคะแนนเฉลี่ยแตกตางกัน โดยเรียงลําดับจากมากไปนอย ไดดังนี้  

 ลําดับท่ี 1 คําแนะนําจากคนรูจักหรือคนใกลชิด ท่ีมีสวนรวมในการแสดงความคิดเห็น 

ผูบริโภคไดใหระดับความคิดเห็นท่ีมาก (𝑋𝑋� = 3.83, S.D. = 0.76) 

 ลําดับท่ี 2 เนื้อหาสาระของขอความท่ีบอกตอกันเก่ียวกับรสชาติอาหาร  ผูบริโภคไดใหระดับ

ความคิดเห็นท่ีมาก (𝑋𝑋 �= 3.83, S.D. = 0.76) 

 ลําดับท่ี 3 จํานวนครั้ง/ความถ่ีของการรีวิวหรือการถูกพูดถึงของรานอาหารญี่ปุนอาหาร  

ผูบริโภคไดใหระดับความคิดเห็นท่ีมาก (𝑋𝑋 �= 3.83, S.D. = 0.76) 

 ลําดับท่ี 4 จํานวนของคนท่ีเขามาแสดงความคิดเห็นทําใหเกิดความเชื่อถือและไววางใจ  

ผูบริโภคไดใหระดับความคิดเห็นท่ีมาก (𝑋𝑋�= 3.73, S.D. = 0.88) 

 ลําดับท่ี 5 คําแนะนําจากผูเคยมีประสบการณรานอาหารญี่ปุนทําใหเกิดความเชื่อถือ 

ผูบริโภคไดใหระดับความคิดเห็นท่ีมาก (𝑋𝑋 �= 3.53, S.D. = 0.88) 

 ลําดับท่ี 5 คําแนะนําจากคนดังหรือ เซเลปบิตี้ท่ีมีสวนรวมในการแสดงความคิดเห็นผูบริโภค

ไดใหระดับความคิดเห็นท่ีมาก (𝑋𝑋 �= 3.53, S.D. = 0.88) 
 

4.4 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการรับรูตราสินคารานอาหารญ่ีปุน 

2. จํานวนครั้ง/ความถ่ีของการรีวิวหรือการถูกพูดถึง

ของรานอาหารญี่ปุน 

3.83 0.76 มาก 

3. คําแนะนําจากผูเคยมีประสบการณรานอาหาร

ญี่ปุนทําใหเกิดความเชื่อถือ 

3.53 0.88 มาก 

4. คําแนะนําจากคนรูจักหรือคนใกลชิด ท่ีมีสวนรวม

ในการแสดงความคิดเห็น 

3.83 0.76 มาก 

5. เนื้อหาสาระของขอความท่ีบอกตอกันเก่ียวกับ

รสชาติอาหาร 

3.83 0.76 มาก 

6. คําแนะนําจากคนดังหรือ เซเลปบิตี้ท่ีมีสวนรวมใน

การแสดงความคิดเห็น 

3.53 0.88 มาก 

รวม 3.71 0.82   มาก 
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ในสวนนี้เปนการรายงานขอมูลเก่ียวกับการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุน โดยผลการศึกษามี

รายละเอียดดังตอไปนี้ 

 

ตารางท่ี 4.16: แสดงคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับการรับรูตราสินคา

รานอาหารญี่ปุนในภาพรวม 

  

จากตารางท่ี  4.16 พบวา ผูบริโภคมีการรับรู ตราสินคารานอาหารญี่ปุนในภาพรวม ในระดับ

มาก (𝑋𝑋�=3.62, S.D. = 0.79) เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวาผูบริโภค มีระดับการรับรูตราสินคา

รานอาหารญี่ปุนในระดับมากโดยดานการตระหนักในคุณคาตราสินคามีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด (𝑋𝑋� = 3.75, 

S.D. = 0.76) รองลงมาคือ ดานความคุมคาของรานอาหารญี่ปุน  (𝑋𝑋� = 3.59, S.D. = 0.83) และดานการ

รับรูคุณภาพรานอาหารญี่ปุน (𝑋𝑋� = 3.53, S.D. = 0.78) ตามลําดับ 
 

ตารางท่ี 4.17: แสดงคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับการรับรูตราสินคา

รานอาหารญี่ปุนดานการตระหนักในคุณคาตราสินคา 

(ตารางมีตอ) 

ตารางท่ี 4.17 (ตอ) : แสดงคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับการรับรูตรา

สินคารานอาหารญี่ปุนดานการตระหนักในคุณคาตราสินคา 

 

การรับรูตราสินคารานอาหารญ่ีปุน 𝑿𝑿� S.D. ระดับการรับรู 

1. ดานการตระหนักในคุณคาตราสินคา 3.75 0.76 มาก 

2. ดานการรับรูคุณภาพรานอาหารญี่ปุน 3.53 0.78 มาก 

3. ดานความคุมคาของรานอาหารญี่ปุน 3.59 0.83 มาก 

รวม 3.62 0.79 มาก 

 การตระหนักในคุณคาตราสินคา 𝑿𝑿� S.D. ระดับการรับรู 

1. เม่ือนึกถึงรานอาหารญี่ปุนจะนึกถึงรานอาหารญี่ปุนท่ี

ไดรับคําแนะนําจากการสื่อสารดวยวิธีปากตอปาก

ออนไลน 

3.80 0.75 มาก 

 การตระหนักในคุณคาตราสินคา 𝑿𝑿� S.D. ระดับการรับรู 
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จากตารางท่ี 4.17 เม่ือพิจารณาโดยรวมของการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุนดานการ

ตระหนักในคุณคาตราสินคา พบวา ผูบริโภคมีการรับรูอยูในระดับมาก (𝑋𝑋�= 3.75, S.D. = 0.76) และ

เม่ือแยกพิจารณาตามรายขอพบวาการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุนดานการตระหนักในคุณคาตรา

สินคาในระดับคะแนนเฉลี่ยแตกตางกัน โดยเรียงลําดับจากมากไปนอย ไดดังนี้ 

 ลําดับท่ี 1 รานอาหารญี่ปุนท่ีมีการพูดถึงและแนะนําดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนใน

ปจจุบันเปนท่ีนิยมและไดรับการยอมรับ มีการรับรูอยูระดับความคิดเห็นท่ีมาก (𝑋𝑋� = 3.80, 

 S.D. = 0.75) 

 ลําดับท่ี 2 เม่ือนึกถึงรานอาหารญี่ปุนจะนึกถึงรานอาหารญี่ปุนท่ีไดรับคําแนะนําจากการ

สื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน มีการรับรูอยูระดับความคิดเห็นท่ีมาก (𝑋𝑋 �= 3.80, S.D. = 

0.75) 

 ลําดับท่ี 3 รานอาหารญี่ปุนท่ีมีการพูดถึงและแนะนําดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนใน

ปจจุบัน มีท้ังคุณภาพและการบริการท่ีไดมาตรฐาน มีการรับรูอยูระดับความคิดเห็นท่ีมาก (𝑋𝑋� = 3.78, 

S.D. = 0.80) 

 ลําดับท่ี 4 การรูจัก และจดจํา ชื่อเสียงรานอาหารญี่ปุนไดจากการสื่อสารดวยวิธีปากตอปาก

ผานทางออนไลน มีการรับรูอยูระดับความคิดเห็นท่ีมาก (𝑋𝑋� = 63, S.D. = 0.73) 

 

ตารางท่ี 4.18: แสดงคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับการรับรูตราสินคา

รานอาหารญี่ปุนดานการรับรูคุณภาพรานอาหารญี่ปุน 

 

2. การรูจัก และจดจํา ชื่อเสียงรานอาหารญี่ปุนไดจากการ

สื่อสารดวยวิธีปากตอปากออนไลน 

3.63 0.75 มาก 

3. รานอาหารญี่ปุนท่ีมีการพูดถึงและแนะนําดวยวิธีปาก

ตอปากผานทางออนไลนในปจจุบัน มีท้ังคุณภาพและ

การบริการท่ีไดมาตรฐาน 

 

3.78 0.80 มาก 

4. รานอาหารญี่ปุนท่ีมีการพูดถึงและแนะนําดวยวิธีปาก

ตอปากผานทางออนไลนในปจจุบันเปนท่ีนิยมและ

ไดรับการยอมรับ 

3.80 0.75 มาก 

รวม 3.75 0.76 มาก 
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จากตารางท่ี 4.18 เม่ือพิจารณาโดยรวมของการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุนดานการรับรู

คุณภาพรานอาหารญี่ปุน พบวา ผูบริโภคมีการรับรูอยูในระดับมาก (𝑋𝑋� = 3.53, S.D. = 0.78) และ

เม่ือแยกพิจารณาตามรายขอพบวาการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุนดานการรับรูคุณภาพรานอาหาร

ญี่ปุนในระดับคะแนนเฉลี่ยแตกตางกัน โดยเรียงลําดับจากมากไปนอย ไดดังนี้ 

 ลําดับท่ี 1 การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหทานรับรูคุณภาพดานรสชาติ 

และความสะอาดของอาหารญี่ปุน มีการรับรูอยูระดับความคิดเห็นท่ีมาก (𝑋𝑋� = 3.80, 

S.D. = 0.75) 

 ลําดับท่ี 2 การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหทานรับรูความสดของอาหาร 

มีการรับรูอยูระดับความคิดเห็นท่ีมาก (𝑋𝑋� = 3.47, S.D. = 0.80) 

 ลําดับท่ี 3 การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหทานรับรูถึงความหลากหลาย

ของรายการอาหาร มีการรับรูอยูระดับความคิดเห็นท่ีมาก (𝑋𝑋� = 3.45, S.D. = 0.80) 

 ลําดับท่ี 4 การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหทานรับรูวามีการใชวัตถุดิบท่ี

มีคุณภาพ มีการรับรูอยูระดับความคิดเห็นท่ีปานกลาง (𝑋𝑋� = 3.42, S.D. = 0.78) 

 

ตารางท่ี 4.19: แสดงคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับการรับรูตราสินคา

รานอาหารญี่ปุนดานความคุมคารานอาหารญี่ปุน 

 การรับรูคุณภาพรานอาหารญ่ีปุน 𝑿𝑿� S.D. ระดับการรับรู 

1. การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน

ทําใหทานรับรูถึงความหลากหลายของรายการ

อาหาร 

3.45 0.80 มาก 

2. การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน

ทําใหทานรับรูความสดของอาหาร 

3.47 0.80 มาก 

3. การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน

ทําใหทานรับรูวามีการใชวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ 

3.42 0.78 ปานกลาง 

4. การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน

ทําใหทานรับรูคุณภาพดานรสชาติ และความ

สะอาดของอาหารญี่ปุน 

3.80 0.75 มาก 

รวม 3.53 0.78 มาก 
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จากตารางท่ี 4.19 เม่ือพิจารณาโดยรวมของการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุนดานความ

คุมคารานอาหารญี่ปุน พบวา ผูบริโภคมีการรับรูอยูในระดับมาก (𝑋𝑋 �= 3.50, S.D. = 0.83) และเม่ือ

แยกพิจารณาตามรายขอพบวาการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุนดานความคุมคารานอาหารญี่ปุนใน

ระดับคะแนนเฉลี่ยแตกตางกัน โดยเรียงลําดับจากมากไปนอย ไดดังนี้ 

 ลําดับท่ี 1 การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหทานรับรูวารานอาหารญี่ปุนมี

การตั้งราคาท่ีเหมาะสมตอคุณภาพ มีการรับรูอยูระดับความคิดเห็นท่ีมาก (𝑋𝑋� = 3.68, S.D. = 0.84) 

 ลําดับท่ี 2 การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหทานรับรู วารานอาหารญี่ปุน

มีการตั้งราคาท่ีเหมาะสมตอปริมาณ มีการรับรูอยูระดับความคิดเห็นท่ีมาก (𝑋𝑋� = 3.55, S.D. = 0.85) 

 ลําดับท่ี 3 การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหทานรับรูถึงรสชาติความ

อรอยของอาหารมีความเหมาะสมกับราคา มีการรับรูอยูระดับความคิดเห็นท่ีมาก (𝑋𝑋� = 3.55, S.D. = 

0.82) 

 

 

4.5   การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญ่ีปุน 

ตารางท่ี 4.20: แสดงคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจ

รับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุน 

 

  ดานความคุมคารานอาหารญ่ีปุน 𝑿𝑿� S.D. ระดับการรับรู 

1. การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําให

ทานรับรูวารานอาหารญี่ปุนมีการตั้งราคาท่ีเหมาะสมตอ

คุณภาพ 

3.68 0.84 มาก 

2. การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําให

ทานรับรู วารานอาหารญี่ปุนมีการตั้งราคาท่ีเหมาะสม

ตอปริมาณ 

3.55 0.85 มาก 

3.  การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําให

ทานรับรูถึงรสชาติความอรอยของอาหารมีความ

เหมาะสมกับราคา 

3.55 0.82 มาก 

รวม 3.59 0.83 มาก 
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การตัดสินใจรับประทานอาหาร 

ท่ีรานอาหารญ่ีปุน 𝑿𝑿� S.D. ระดับความคิดเห็น 

1. การตัดสินใจรับประทานเม่ือไดศึกษาและ

เปรียบเทียบขอมูลจากรานอ่ืนๆ 

3. 60 0.85 มาก 

2. การตัดสินใจรับประทานเม่ือรูวาเปน

รานอาหารญี่ปุน 

3.37 0.92 ปานกลาง 

3.  การตัดสินใจรับประทานเม่ือทราบวาเปน

อาหารญี่ปุนท่ีมีชื่อเสียงเปนท่ีรูจัก 

3.78 0.81 มาก 

4.  การตัดสินใจรับประทานเม่ือรูวาเปนราน

ใหบริการอาหารญี่ปุนท่ีมีรสชาติอรอย 

4.03 0.82 มาก 

5. การตัดสินใจเพราะมีเมนูใหเลือกมากมาย 

 

3.78 0.81 มาก 

6. การตัดสินใจรับประทานเม่ือทราบวาทางราน

คัดสรรวัตถุดิบอยางดีท่ี 

4.04 0.82 มาก 

7. การตัดสินใจรับประทานเม่ือทราบวาไดรับความ

คุมคาสมราคา 

4.00 0.80 มาก 

8. การตัดสินใจรับประทานเพราะเดินทางสะดวก 3.91 0.86 มาก 

9. การทานตัดสินใจเม่ือทราบวามีการสงเสริมการ

ขาย 

3.78 0.85 มาก 

10.การตัดสินใจรับประทานเม่ือรูวารานอาหาร

ญี่ปุนมีการตกแตงรานท่ีสวยงาม 

3.50 0.92 มาก 

11. การตัดสินใจรับประทานอาหารญี่ปุนเพราะ

สามารถทานไดงาย 

3.60 0.93 มาก 

          (ตารางมีตอ) 

ตารางท่ี 4.20 (ตอ) : แสดงคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับการ

ตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุน 
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 จากตารางท่ี 4.20 เม่ือพิจารณาโดยรวมของการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหาร

ญี่ปุนพบวา ผูบริโภคมีการตัดสินใจอยูในระดับมาก (𝑋𝑋� = 3.73, S.D. = 0.85) และเม่ือแยก 

พิจารณาตามรายขอพบวา ผูบริโภคมีการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนพบวา ในระดับ

คะแนนเฉลี่ยแตกตางกัน โดยเรียงลําดับจากมากไปนอย ไดดังนี้ 

 ลําดับท่ี 1 การตัดสินใจรับประทานเม่ือทราบวาทางรานคัดสรรวัตถุดิบอยางดี ท่ีมีการ

ตัดสินใจอยูในระดับมาก (𝑋𝑋� = 4.04, S.D. = 0.82) 

 ลําดับท่ี 2 การตัดสินใจรับประทานเม่ือรูวาเปนรานใหบริการอาหารญี่ปุนท่ีมีรสชาติอรอย ท่ี

มีการตัดสินใจอยูในระดับมาก (𝑋𝑋� = 4.03, S.D. = 0.82) 

 ลําดับท่ี 3 การตัดสินใจรับประทานเม่ือทราบวาไดรับความคุมคาสมราคา ท่ีมีการตัดสินใจอยู

ในระดับมาก (𝑋𝑋� = 4.00, S.D. = 0.80) 

 ลําดับท่ี 4 การตัดสินใจรับประทานเพราะเดินทางสะดวก ท่ีมีการตัดสินใจอยูในระดับมาก 

 (𝑋𝑋� = 3.91, S.D. = 0.86) 

 ลําดับท่ี 5 การทานตัดสินใจเม่ือทราบวามีการสงเสริมการขายท่ีมีการตัดสินใจอยูในระดับ

มาก (𝑋𝑋� = 3.78, S.D. = 0.85) 

 ลําดับท่ี 6การตัดสินใจเพราะมีเมนูใหเลือกมากมาย ท่ีมีการตัดสินใจอยูในระดับมาก (𝑋𝑋� = 

3.78, S.D. = 0.81) 

 ลําดับท่ี 7 การตัดสินใจรับประทานเม่ือทราบวาเปนอาหารญี่ปุนท่ีมีชื่อเสียงเปนท่ีรูจัก ท่ีมี

การตัดสินใจอยูในระดับมาก (𝑋𝑋� = 3.78, S.D. = 0.81) 

 ลําดับท่ี 8 การตัดสินใจรับประทานเม่ือไดศึกษาและเปรียบเทียบขอมูลของรานอาหารญี่ปุน

จากแหลงตางๆ ท่ีมีการตัดสินใจอยูในระดับมาก (𝑋𝑋� = 3.66, S.D. = 0.81) 

 

การตัดสินใจรับประทานอาหาร 

ท่ีรานอาหารญ่ีปุน 
𝑿𝑿� S.D. ระดับความคิดเห็น 

12. การตัดสินใจรับประทานอาหารญี่ปุนเพราะมี

เมนูท่ีไมเคยทานมากอน 

3.44 0.93 มาก 

13. การตัดสินใจรับประทานเม่ือไดศึกษาและ

เปรียบเทียบขอมูลของรานอาหารญี่ปุนจาก

แหลงตางๆ 

3.66 0.81 มาก 

รวม 3.73 0.85 มาก 
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 ลําดับท่ี 9 การตัดสินใจรับประทานอาหารญี่ปุนเพราะสามารถทานไดงาย ท่ีมีการตัดสินใจอยู

ในระดับมาก (𝑋𝑋� = 3.60, S.D. = 0.93) 

 ลําดับท่ี 10 การตัดสินใจรับประทานเม่ือไดศึกษาและเปรียบเทียบขอมูลจากรานอ่ืนๆ  ท่ีมี

การตัดสินใจอยูในระดับมาก (𝑋𝑋� = 3.60, S.D. = 0.85) 

 ลําดับท่ี 11 การตัดสินใจรับประทานเม่ือรูวารานอาหารญี่ปุนมีการตกแตงรานท่ีสวยงาม ท่ีมี

การตัดสินใจอยูในระดับมาก (𝑋𝑋� = 3.50, S.D. = 0.92) 

 ลําดับท่ี 12 การตัดสินใจรับประทานอาหารญี่ปุนเพราะมีเมนูท่ีไมเคยทานมากอนท่ีมีการ

ตัดสินใจอยูในระดับมาก (𝑋𝑋� = 3.44, S.D. = 0.39) 

 ลําดับท่ี 13 การตัดสินใจรับประทานเม่ือรูวาเปนรานอาหารญี่ปุน ท่ีมีการตัดสินใจอยูใน

ระดับปานกลาง (𝑋𝑋� = 3.37, S.D. = 0. 92) 

 

4.6 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 

 สําหรับการวิเคราะหขอมูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน ผูวิจัยทําการวิเคราะหขอมูลโดยการ

วิเคราะหการถดถอยเชิงเสนในรูปแบบของการวิเคราะหความถดถอยแบบพหุคูณ วิธี Enter เพ่ือหา

อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนท่ีสงผลตอการรับรูคุณคาตราสินคาและ

การตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีผลการวิเคราะหดัง

ตารางท่ี 4.21 

 

ตารางท่ี 4.21: ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน

ท่ีกับการรับรูคุณคาตราสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร 

    (ตารางมีตอ) 

ตวัแปร B S.E. β t Sig. 

      

1. การรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุน      

  1.1 ความคุมคารานอาหารญี่ปุน 0.737 0.124 0.283 5.960 0.00* 

ตวัแปร B S.E. β t Sig. 
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ตารางท่ี 4.21 (ตอ) : ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทาง

ออนไลนท่ีกับการรับรูคุณคาตราสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

 การวิเคราะหขอมูลโดยการวิเคราะหการถดถอยเชิงเสนในรูปแบบการวิเคราะหความถดถอย

แบบพหุคูณวิธี Enter พบวา อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนท่ีสงผลตอ

การรับรูคุณคาตราสินคารานอาหารญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอธิบายความแปรปรวนของ

การรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุน ไดประมาณรอยละ 36.7 (Adjust R2= 0.367) สวนท่ีเหลืออีก

รอยละ 63.3 เปนผลจากตัวแปลอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

(F = 77.208 และคา Sig. = 0.00) เม่ือพิจารณาเปนดานพบวาการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุน

ดานความคุมคารานอาหารญี่ปุน (β = 0.283) สงผลตอการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุนมากท่ีสุด 

รองลงมาคือ ดานการตระหนักในคุณคาตราสินคา (β = 0.263) และดานการรับรูคุณภาพรานอาหาร

ญี่ปุน (β = 0.246) ตามลําดับ 

 ผลการศึกษาดังกลาวสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไววาอิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอ

ปากผานทางออนไลน สงผลตอการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุน ดานการตระหนักในคุณคาตรา

สินคา การรับรูคุณภาพรานอาหารญี่ปุน และความคุมคารานอาหารญี่ปุนของประชาชนใน

กรุงเทพมหานคร              

 

 

 

 

 
 

ตารางท่ี 4.22 : ผลการวิเคราะหความสัมพันธดวยการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนกับ

การตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุน 
 

ตวัแปร B S.E. β t Sig. 

1.2 การตระหนักในคุณคาตราสินคา 0.403 0.666 0.263 6.085 0.00* 

1.3 การรับรูคุณภาพรานอาหารญี่ปุน 

R2=0.371,AdjustR2

*Sig<0.05 

= 0.367, F=77.208, 

 

0.551 0.110 0.246 5.031 0.00* 

 



53 
 

      

การตัดสินใจรับประทานอาหารญี่ปุน 0.438 0.036 0.528 12.305 0.00* 

R2= 0.279, Adjust R2

 

= 0.277, 

F=151.402,P<0.05      

 

 การวิเคราะหขอมูลโดยการวิเคราะหการถดถอยเชิงเสนในรูปแบบการวิเคราะหความถดถอย

แบบพหุคูณวิธี Enter พบวา อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนท่ีสงผลตอ

การตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 (F = 151.402 และคา Sig. = 0.00) โดยอิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผาน

ทางออนไลนสามารถอธิบายความแปรปรวนของการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุน

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไดประมาณรอยละ 27.7 (Adjust R2

 

= 0.277)  

ผลการศึกษาดังกลาวสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไววาอิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผาน

ทางออนไลน สงผลตอตอการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานคร  

 

ตารางท่ี 4.23: สรุปผลการทดสอบสมมติฐานของอิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทาง

ออนไลนท่ีสงผลตอการรับรูคุณคาตราสินคาและการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ี

รานอาหารญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานคร 

(ตารางมีตอ) 

ตารางท่ี 4.23 (ตอ) : สรุปผลการทดสอบสมมติฐานของอิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผาน

ทางออนไลนท่ีสงผลตอการรับรูคุณคาตราสินคาและการตัดสินใจรับประทาน

อาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานการวิจัย 
ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

สมมติฐานขอท่ี 1 อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผาน

ทางออนไลน สงผลตอการรับรูตราสินคา

รานอาหารญี่ปุนแตละดานของผูบริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร 

สอดคลองกับ

สมมติฐานท่ีตั้งไว 
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ผลการทดสอบตารางท่ี 4.23  สรุปผลไดวา  อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผาน

ทางออนไลนท่ีสงผลตอการรับรูคุณคาตราสินคาท้ัง 3 ดานไดแก ดาน การตระหนักในคุณคาตรา

สินคา การรับรูคุณภาพรานอาหารญี่ปุน ความคุมคารานอาหารญี่ปุน และการตัดสินใจรับประทาน

อาหารท่ีรานอาหารญี่ปุน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สมมติฐานการวิจัย 
ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

สมมติฐานขอท่ี 2 อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผาน

ทางออนไลน สงผลตอการรับรูตราสินคา

รานอาหารญี่ปุนแตละดานของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

สอดคลองกับ

สมมติฐานท่ีตั้งไว 

 สมมติฐานขอท่ี 3  อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผาน

ทางออนไลน สงผลตอการตัดสินใจรับประทาน

อาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนของผูบริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร 

สอดคลองกับ

สมมติฐานท่ีตั้งไว 



 

บทท่ี 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

 ในการศึกษาเรื่องอิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนท่ีสงผลตอการ

รับรูคุณคาตราสินคาและการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานคร

โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้คือ

ผูบริโภคท่ีใชงานสังคมออนไลนและเคยรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานคร

และกลุมตัวอยางท่ีทําการศึกษามีจานวน 400 คน รูปแบบของการวิจัย เปนวิจัยเชิงประมาณ 

(Quantitative Research) สถิติท่ีใชสาหรับขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ไดแก คา

รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ือ

ทดสอบสมมติฐาน ไดแก การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ซ่ึง

ผลการวิจัยสรุปไดดังนี้ 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา  

 จากการวิเคราะหขอมูล อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนท่ีสงผล

ตอการรับรูคุณคาตราสินคาและการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนในเขต

กรงุเทพมหานครสามารถสรุปผลไดดังนี้ 

 สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 จากการสํารวจกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศ

หญิง มีอายุอยูในชวง 21 - 30 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา ประกอบอาชพีพนกังาน

บริษัทเอกชนและ มีรายไดตอเดือนอยูในชวง 15,001 – 30,000 บาท  

 สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการรับประทานอาหารญี่ปุน 

 จากการสํารวจกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญท่ีเคย

รับประทานที่Fuji เลือกท่ีจะหาขอมูลผานชองทางออนไลนเพ่ือสนับสนุนการตัดสินใจกอนการใช

บริการรานอาหารญี่ปุน ซ่ึง หาขอมูลสําหรับรานอาหารญี่ปุนท่ีไมม่ันใจเทานั้น โดยมีมีผูท่ีมีสวนรวม

สวนในการตัดสินใจคือเพ่ือน ใชสื่อประเภท อินเตอรเน็ตเปนตัวชวยชวยสนับสนุนในการตัดสินใจ มี

การรับประทานอาหารญี่ปุน 2-3 ครั้ง ตอเดือน มีคาใชจายในการรับประทานอาหารญี่ปุนจํานวน 

501-1,000 บาท เม่ือมีการใชบริการรานอาหารญี่ปุนแลวพบวาใหญ มีการบอกตอรอยละ 79.0  
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สวนท่ี 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน 

 เปนการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับดานความคิดเห็นตอประสิทธิภาพของปากตอปากและดาน

สิ่งจูงใจท่ีทําใหเกิดความเชื่อและไววางใจตอการใชปากตอปากของรานอาหารญี่ปุนในเขต

กรงุเทพมหานคร เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา 

3.1 ดานความคิดเห็นตอประสิทธิภาพของปากตอปาก 

ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอประสิทธิภาพของปากตอปากอยูในระดับมากและเม่ือ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขอมีความคิดเห็นในระดับมาก โดยเรียงลําดับจากมากไปนอย ไดแก1) 

ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหไดรับขอมูลท่ัวๆไป

ของรานอาหารญี่ปุน 2) ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทํา

ใหมีทางเลือกในการรับประทานอาหารญี่ปุนท่ีหลากหลาย 3) ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาการสื่อสาร

ดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหมีการตัดสินใจอยากจะเปลี่ยนจากรานอาหารญี่ปุนท่ีเคย

รับประทานเปนประจํา 4) ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน

ทําใหมีความรูเก่ียวกับอาหารญี่ปุนมากข้ึนกวาแตกอน 5) ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาการสื่อสารดวย

วิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหสามารถ จดจําชื่อรานอาหาร และตราสัญลักษณของรานอาหาร

ญี่ปุนได 6) ผูบริโภคใหความคิดเห็นวาการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหไดรับ

ขอมูลขาวสารหรือโปรโมชั่นสิทธิประโยชนของรานอาหารญี่ปุน 

   3.2 ดานสิ่งจูงใจท่ีทําใหเกิดความเชื่อและไววางใจตอการใชปากตอปาก 

ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอสิ่งจูงใจท่ีทําใหเกิดความเชื่อและไววางใจตอการใชปากตอปากอยูในระดับ

มากและเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขอมีความคิดเห็นในระดับมาก โดยเรียงลําดับจากมากไป

นอย ไดแก 1) คําแนะนําจากคนรูจักหรือคนใกลชิด ท่ีมีสวนรวมในการแสดงความคิดเห็น 2) เนื้อหา

สาระของขอความท่ีบอกตอกันเก่ียวกับรสชาติอาหาร 3) จํานวนครั้ง/ความถ่ีของการรีวิวหรือการถูก

พูดถึงของรานอาหารญี่ปุนอาหาร 4) จํานวนของคนท่ีเขามาแสดงความคิดเห็นทําใหเกิดความเชื่อถือ

และไววางใจ 5) คําแนะนําจากผูเคยมีประสบการณรานอาหารญี่ปุนทําใหเกิดความเชื่อถือ 6) 

คําแนะนําจากคนดังหรือ เซเลปบิตี้ท่ีมีสวนรวมในการแสดงความคิดเห็น 

สวนท่ี 4  ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุน 

การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุนในแตละดานไดแก ดานการ

ตระหนักในคุณคาตราสินคา ดานการรับรูคุณภาพรานอาหารญี่ปุนและดานความคุมคารานอาหาร

ญี่ปุน ในเขตกรุงเทพมหานครพบวาผูบริโภคมีการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุนดานการตระหนักใน

คุณคาตราสินคามากท่ีสุดและเม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา 
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4.1 ดานการตระหนักในคุณคาตราสินคา 

  ผูบริโภคมีระดับการรับรูดานการตระหนักในคุณคาตราสินคาอยูในระดับมาก และเม่ือ

พิจารณาเปนรายขอ พบวาทุกขอมีการรับรูอยูในระดับมาก โดยเรียงลําดับจากมากไปนอย ไดแก 1)  

รานอาหารญี่ปุนท่ีมีการพูดถึงและแนะนําดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนในปจจุบันเปนท่ีนิยม

และไดรับการยอมรับ 2) เม่ือนึกถึงรานอาหารญี่ปุนจะนึกถึงรานอาหารญี่ปุนท่ีไดรับคําแนะนําจาก

การสื่อสาร3) รานอาหารญี่ปุนท่ีมีการพูดถึงและแนะนําดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนใน

ปจจุบัน มีท้ังคุณภาพและการบริการท่ีไดมาตรฐาน 4) การรูจัก และจดจํา ชื่อเสียงรานอาหารญี่ปุนได

จากการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากออนไลน 

 

4.2 ดานความคุมคาของรานอาหารญี่ปุน 

 ผูบริโภคมีระดับการรับรูดานความคุมคาของรานอาหารญี่ปุนอยูในระดับมาก 

และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวาทุกขอมีการรับรูอยูในระดับมาก โดยเรียงลําดับจากมากไปนอย 

ไดแก 1) การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหรับรูวารานอาหารญี่ปุนมีการตั้งราคาท่ี

เหมาะสมตอคุณภาพ 2) การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหรับรูวารานอาหารญี่ปุน

มีการตั้งราคาท่ีเหมาะสมตอปริมาณ 3)การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหทานรับรู

ถึงรสชาติความอรอยของอาหารมีความเหมาะสมกับราคา 

 

4.3 ดานการรับรูคุณภาพรานอาหารญี่ปุน 

   ผูบริโภคมีระดับการรับรูคุณภาพรานอาหารญี่ปุนอยูในระดับมาก และเม่ือ

พิจารณาเปนรายขอ พบวามีการรับรูอยูในระดับปานกลาง-มาก ซ่ึงมีการรับรูในอยางมาก 3 ขอ ปาน

กลาง 1 ขอ โดยเรียงลําดับจากมากไปนอย ไดแก 1) การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน

ทําใหรับรูคุณภาพดานรสชาติ และความสะอาดของอาหารญี่ปุน 2) การสื่อสารดวยวิธีปากตอปาก

ผานทางออนไลนทําใหรับรูความสดของอาหาร 3) การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทํา

ใหรับรูถึงความหลากหลายของรายการอาหาร 4) การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทํา

ใหรบัรูวามีการใชวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพซ่ึงมีการรับรูอยูระดับความคิดเห็นท่ีปานกลาง 

สวนท่ี 5 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุน 

ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นโดยรวมตอการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนอยูในระดับ

มาก โดยเม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีการตัดสินใจในระดับปานกลาง-มาก ซ่ึง มีการตัดสินใจ

ตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนในอยางมาก 12 ขอ และ ปานลาง 1 ขอ โดยเรียงลําดับ

จากมากไปนอย ไดแก 1) การตัดสินใจรับประทานเม่ือทราบวาทางรานคัดสรรวัตถุดิบอยางดี 2) การ

ตัดสินใจรับประทานเม่ือรูวาเปนรานใหบริการอาหารญี่ปุนท่ีมีรสชาติอรอย 3) การตัดสินใจ
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รับประทานเม่ือทราบวาไดรับความคุมคาสมราคา 4) การตัดสินใจรับประทานเพราะเดินทางสะดวก 

5) การทานตัดสินใจเม่ือทราบวามีการสงเสริมการขาย มีโปรโมชั่นหรือสิทธิพิเศษ 6) การตัดสินใจ

เพราะมีเมนูใหเลือกมากมาย 7) การตัดสินใจรับประทานเม่ือทราบวาเปนอาหารญี่ปุนท่ีมีชื่อเสียงเปน

ท่ีรูจัก 8) การตัดสินใจรับประทานเม่ือไดศึกษาและเปรียบเทียบขอมูลของรานอาหารญี่ปุนจากแหลง

ตางๆ 9) การตัดสินใจรับประทานอาหารญี่ปุนเพราะสามารถทานไดงาย 10) การตัดสินใจรับประทาน

เม่ือไดศึกษาและเปรียบเทียบขอมูลจากรานอ่ืนๆ11) การตัดสินใจรับประทานเม่ือรูวารานอาหารญี่ปุน

มีการตกแตงรานท่ีสวยงาม 12) การตัดสินใจรับประทานอาหารญี่ปุนเพราะมีเมนูท่ีไมเคยทานมากอน  

13) การตัดสินใจรับประทานเม่ือรูวาเปนรานอาหารญี่ปุน มีการตัดสินใจอยูในระดับปานกลาง 

 

5.2 ผลการวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

 

 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน สรุปไดดังนี้ 

สมมติฐานขอท่ี 1 อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน สงผลตอ

การรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุนแตละดานของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ สอดคลองกับสมมติฐาน โดยผลการวิจัยพบวาอิทธพิล

ของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน สงผลตอการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุนแตละ

ดานของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

สมมติฐานขอท่ี 2 อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน สงผลตอ

การรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุนแตละดานของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ สอดคลองกับสมมติฐาน โดยผลการวิจัยพบวา 

อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน สงผลตอการรับรูตราสินคารานอาหาร

ญี่ปุนแตละดานของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

0.05 

สมมติฐานขอท่ี 3 อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน สงผลตอ

การตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ สอดคลองกับสมมติฐาน โดยผลการวิจัยพบวา 

อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน สงผลตอการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ี

รานอาหารญี่ปุนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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5.3 การอภิปรายผล 

 ผลการศึกษาคนควา เรื่อง อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนท่ี

สงผลตอการรับรูคุณคาตราสินคาและการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนในเขต

กรงุเทพมหานครสามารถอภิปรายผลไดดังตอไปนี้ 

 จากการวิจัยแนวคิดเก่ียวกับ อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน เอ็ม

มานูเอล โรเซนไดทําการศึกษาการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากออนไลน วาเปนกลยุทธทางการตลาด

อยางหนึ่งของการประชาสัมพันธ ท่ีกระตุนใหบุคคลมีการสงตอขาวสารไปใหคนอ่ืนโดยการบอกตอกัน

ไปเรื่อย ๆ ทําใหเปนการสรางประสิทธิภาพในการกระจายขาวสารและเรื่องราวอยางมาก โดยวิธีการ

สงขาวสารแบงออกเปน 3 รูปแบบดวยกันคือ  ผูเชี่ยวชาญสูผูเชี่ยวชาญ (Expert to Expert) 

ผูเชี่ยวชาญสูบุคคลท่ัวไป (Expert to Peer) บุคคลท่ัวไปบอกตอกันเอง (Peer to Peer) ผลดังกลาวมี

ความสอดคลองกับวิจัยเรื่อง “การสื่อสารการตลาดแบบบอกตอและการสื่อสารการตลาดแบบบอกตอ

รวมกับสื่อสารมวลชน” ของ พิทักษ ศิริบูรณ (2554) สามารถอธิบายไดวา กระบวนการสรางใหเกิด

การบอกตอท่ีมีประสิทธิภาพนั้นเกิดจากการโนมเขาหากันในเชิงผสมผสานของสื่อบุคคลและ

สื่อสารมวลชน การสื่อสารการตลาดแบบบอกตอเกิดข้ึนเพราะสายสัมพันธท่ีใกลชิดทางสังคม และ ผู

สงสารท่ีมีความเชี่ยวชาญ อีกท้ังริซินสและ รูท – แซพเฟอร ไดแบงการสื่อสารดวยวิธีปากตอปาก 

เปน 3 รูปแบบ คือ ขาวเก่ียวกับตัวผลิตภัณฑ (Product New) ไดแก ขอมูลตางๆเก่ียวกับตัว

ผลิตภัณฑ การใหคําแนะนํา (Advice giving) ไดแก การใหความคิดเห็นตางๆเก่ียวกับตัวผลิตภัณฑ

ประสบการณสวนตัว (Personal experience) ไดแก ขอวิพากษวิจารณตางๆเก่ียวกับการกับการใช

งานผลิตภัณฑของผูบริโภคเอง ซ่ึงมีความสอดคลองกับวิจัยเรื่อง “ ความสัมพันธการสื่อสารปากตอ

ปากแบบอิเล็กทรอนิกส การพัฒนาผลิตภัณฑใหม:อุตสาหกรรมอาหารไทย ” ของ ดลชนก  แกว

สุจริต (2555) ซ่ึงสามารถอธิบายไดวา การสื่อสารปากตอปากแบบอิเล็กทรอนิกสมีความสัมพันธกับ

การพัฒนาผลิตภัณฑใหมและสวนของการคนหาคําสําคัญการสื่อสารปากตอปากแบบอิเล็กทรอนิกส

เปนสารสนเทศท่ีมีประโยชนอยางมากในการวางแผนการตลาด เพราะขอความท่ีปรากฏอยูในการ

สื่อสารปากตอปากแบบอิเล็กทรอนิกสนั้น จัดเปนขอมูลท่ีเปนความเห็นท่ีแทจริงของผูบริโภค ซ่ึงหาก

เราสามารถนําคําสําคัญท่ีเกิดข้ึนในการสื่อสารแบบนี้มาใชจะเปนประโยชนอยางสูงตอการสรางสรรค

ผลิตภัณฑใหม 

 ผลการศึกษาท่ีสรุปวา อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน สงผลตอ

การรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุนแตละดานของผูบริโภค ไดแก ดานการตระหนักในคุณคาตราสินคา 

ดานการรับรูคุณภาพรานอาหารญี่ปุน และดานความคุมคาของรานอาหารญี่ปุน ผลดังกลาวมีความ

สอดคลองกับวิจัยเรื่อง “ ศึกษาวิจัยเรื่องการรับรูคุณคาตราสินคาปากกายูนิบอลผานกิจกรรมทาง

การตลาดของ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ของ กันยามาศ เวสารนันท (2554) ซ่ึงสามารถ
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อธิบายไดวา คุณคาตราสินคามีองคประกอบ 5 ดาน ไดแก การรับรูถึงตราสินคา (Brand 

Awareness) การรับรูในคุณภาพ (Perceived Quality) การเชื่อมโยงกับตราสินคา (Brand 

Association) และสินทรัพยอ่ืนๆ ของตราสินคา (Brand Assets) ตามทฤษฎีของเอเคอรในการสราง

คุณคาตราสินคานั้น ตองพยายามสรางการตระหนักรูในตราสินคา (Brand Awareness) ใหมากท่ีสุด 

เพราะเม่ือเกิดการรับรูมาก ก็จะยิ่งทําใหเขาเกิดความคุนเคยและจดจําตราสินคาไดมากข้ึน มีความ

เขาใจในขอมูลขาวสารเก่ียวกับสินคาไดดีข้ึน จนสรางความเชื่อม่ันและความพึงพอใจในการตัดสินใจ

ซ้ือเปนอันดับแรก แตควรมีการวางรูปแบบการวางสินคา การจัดกิจกรรม และปายสื่อ ณ จุดขาย 

ภายในงานใหมีความนาสนใจและดึงดูดมากข้ึน ดานการรับรูในคุณภาพของผลิตภัณฑ ผูบริโภคจะ

สามารถจดจําถึงตราสินคาได เนื่องจากมีสิ่งท่ีมากระตุนใหเกิดการรับรูในคุณภาพของสินคา  เพ่ือให

ผูบริโภคนั้นเกิดประสบการณจากการใชสินคานั้นกอนตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงสามารถชวยสรางความแตกตาง

ใหกับตราสินคาไดจากการเปรียบเทียบคุณภาพในกลุมผลิตภัณฑเดียวกันโดยมีการใหความรู แนะนํา

สินคา และการสาธิตสินคาจากพนักงาน ซ่ึงพนักงานไดรับการอบรมผานตามเกณฑแลวจึงทําใหมี

ความรู สรางความม่ันใจในสินคา และการใหคําแนะนําไดอยางถูกตองและมีประสิทธิภาพ และ 

อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน สงผลตอการรับรูตราสินคารานอาหาร

ญี่ปุนดานการตระหนักในคุณคาตราสินคาผลดังกลาวมีความสอดคลองกับแนวคิดเรื่อง “ปจจัยท่ีมีผล

ตอการรับรูตราสินคาสีโจตันของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ซ่ึงสามารถอธิบายได

วาพบวามีระดับการรับรูตราสินคาสีโจตัน เรื่องความเชื่อในความเปนแบรนดระดับโลกของสีโจตันมาก

ท่ีสุด สวนของปจจัยสวนบุคคลดานเพศ อาชีพ และการศึกษา มีผลตอการรับรูตราสินคาสีโจตันของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และตัวแปรดานการประชาสัมพันธ ความรูสวนบุคคล

เรื่องสีทาอาคาร และตัวแปรดานการสงเสริมการขาย มีความสัมพันธกับการรับรูตราสินคาสีโจตัน

อยางมีนัยสําคัญเชนกัน 

 ผลการศึกษาท่ีสรุปวา อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน สงผลตอ

การรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุนแตละดานของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน  ผล

ดังกลาวมีความสอดคลองกับวิจัยเรื่อง “คุณคาตราสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนต ฮอนดา 

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ของ ปทมพร จิระบุญมา และ ดร.สิริภักตร ศิริโท (2555)ซ่ึง

สามารถอธิบายไดวา คุณคาตราสินคา มีความสัมพันธกับ การตัดสินใจซ้ือรถยนต“ฮอนดา”ซ่ึงจาก

สมการความสัมพันธท่ีไดแสดงถึงระดับอิทธิพลของตัวแปรตนแตละตัวท่ีสงผลตอตัวแปรตามในระดับ

ท่ีแตกตางกัน 

 ผลการศึกษาท่ีสรุปวา อิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน สงผลตอ

การตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ซ่ึงการสื่อสาร

ดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน เปนกลยุทธทางการตลาดอยางหนึ่งของการประชาสัมพันธท่ีชวย
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ประหยัดงบประมาณการโฆษณา ชวยสรางการตระหนักรูท้ังสินคาและบริการโดยการกระตุนใหบุคคล

มีการสงตอขาวสารไปใหคนอ่ืนโดยการบอกตอกันไปเรื่อย ๆ ทําใหเปนการสรางประสิทธิภาพในการ

กระจายขาวสารและเรื่องราวอยางรวดเร็ว  สอดคลองกับแนวคิด เรื่อง “E-word of mouth มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคบนอินเตอรเน็ต กรณีศึกษา E-marketplace ใน

ประเทศไทย” ของ ชนิดา พัฒนกิตวรเจริญ (2553) ซ่ึงสามารถอธิบายไดวา การสราง  E-word of 

mouth เปนการสื่อสารอยางมีพลังเม่ือผูบริโภคยังขาดขอมูลท่ีเพียงพอผูบริโภคสวนใหญทําการคนหา

ขอมูลคําแนะนําจากประสบการณผูเชี่ยวชาญผานชองทางออนไลนเนื่องดวยการสื่อสารดวยวิธีปากตอ

ปากออนไลนเปนชองทางท่ีสามารถคนหาขอมูลไดสะดวกกวาชองทางอ่ืนอยางไรพรหมแดน การบอก

ตอยางทรงพลังนี้จะทําใหเกิดประสิทธิภาพและสามารถสรางความนาเชื่อถือ และความม่ันใจ เพ่ือ

สงผลใหเกิดการตัดสินในซ้ือสินคาและบริการอีกดวย  จากแนวคิดการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผาน

ทางออนไลน ริซินสและ รูท – แซพ ไดศึกษาเรื่องการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน 

เปนแหลงอางอิงท่ีมีความสําคัญ โดยเฉพาะอยางยิ่งสําหรับธุรกิจดานการบริการ ซ่ึงขอมูลไดรับการ

เผยแพรออกไปดวยวิธีการนี้อาจเปนไปไดท้ังในแงบวกและในแงลบดังตอไปนี้ การสื่อสารแบบปากตอ

ปากทางดานบวก (Positive Word of Mouth) เม่ือลูกคาพอใจในการบริการก็จะถายทอดไปยังผูอ่ืน 

การสื่อสารแบบปากตอปากทางดานลบ (Negative Word of Mouth) หากลูกคาไมพอใจในการ

บริการท่ีไดรับ ก็อาจถายทอดความรูสึกไมพอใจนั้นไปยังลูกคาคนอ่ืนดวยเชนกัน สอดคลองกับแนวคิด 

เรื่อง “การประเมินอิทธิพลการบอกตอออนไลน (eWOM) ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคของ

ท้ังดานบวกและดานลบ” Norman, Timothy James (2012)  ซ่ึงสามารถอธิบายไดวา ขอมูลดาน

บวกและลบนั้นมีความสัมพันธกับการตั้งใจซ้ือของผูบริโภค และการสื่อสารแบบปากตอปากออนไลน

นั้นเปนเครื่องมือท่ีชวยสรางความนาเชื่อถือและพึงพอใจใหกับตราสินคานั้น กอนการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบริโภคนั้น ผูบริโภคมีระดับความเชื่อในตัวผลิตภัณฑนอย จึงควรใหขอมูลในดานบวกเพ่ือสรางความ

เชื่อม่ันใหกับผลิตภัณฑอิทธิพลการบอกตอออนไลน (eWOM) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือโดยเฉพาะ

อยางยิ่งเม่ือตองการซ้ือผลิตภัณฑใหม ผูบริโภคจะใชสื่อออนไลนในการหาขอมูล เพ่ือเปนเหตุผลโดย

พิจารณาท้ังขอดีและขอเสีย เพ่ือสรางความม่ันใจในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนั้นๆ 

 

5.4 ขอเสนอแนะสําหรับการนําผลวิจัยไปใช 

 จากผลเรื่องอิทธิพลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนท่ีสงผลตอการรับรู

คุณคาตราสินคาและการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานครผูวิจัยมี

ขอเสนอแนะดังนี้ 

1) จากผลการวิจัยในดานจากผลการวิจัยในดานคุณลักษณะสวนบุคคลพบวาการตัดสินใจซ้ือ

สวนมากจะพิจารณาจากสื่อประเภท อินเตอรเน็ตเปนหลัก การใชสื่อโฆษณาและรีวิวอาหารรองลงมา 
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ซ่ึงผูประกอบการควรนําเสนอขอมูลรานอาหารญี่ปุนผานสื่อโฆษณาออนไลนเพราะเปนแหลงขอมูลท่ี

ทําใหเกิดการบอกตอแบบปากตอปากออนไลน ชวยลดตนทุนคาโฆษณา สรางฐานลูกคากลุมใหมและ

ยังเปนสื่อท่ีคนสวนใหญใหการติดตามมากท่ีสุดอีกดวย 

2) จากผลการวิจัยในการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน นั้นมีคาเฉลี่ยรับรูใน

ระดับมากท้ังดานความคิดเห็นตอประสิทธิภาพของปากตอปาก และ ดานสิ่งจูงใจท่ีทําใหเกิดความเชื่อ

และไวไววางใจตอการใชปากตอปาก ซ่ึงผูประกอบการสามารถนําไปเปนเครื่องมือทางการการตลาดท่ี

สื่อสารกับผูบริโภคเพ่ือสรางความนาเชื่อถือ สรางความม่ันใจ ใหกับผูบริโภค และ เปนชองทางท่ี

ผูบริโภคจะนํามาใชในการพิจารณาในการตัดใจซ้ือ ซ่ึงเม่ือพิจารณาถึงดานแรงจูงใจแลวนั้น คําแนะนํา

จากคนรูจักหรือคนใกลชิด เนื้อหาสาระของขอความท่ีบอกตอกันเก่ียวกับรสชาติอาหาร  จํานวนครั้งใน

การรีวิวอาหารญี่ปุน คําแนะนําจากผูเคยมีประสบการณ และคําแนะนําจากคนดัง เปนสิ่งท่ีมีอิทธิพล

ตอผูบริโภค และสามารถสรางความนาเชื่อถือใหกับสินคาและบริการได ผูประกอบการรานอาหาร

ญี่ปุนสามารถสรางความนาเชื่อถือโดยการใช คนดัง ผูท่ีมีความเชี่ยวชาญดานอาหารญี่ปุนและผูท่ีเคย

มีประสบการการรับประทานท่ีรานอาหารญี่ปุนมาเพ่ิมความนาเชื่อถือในสินคาและบริการของตน 

เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความม่ันใจในสินคาและการบริการ เปนเครื่องมือท่ีจะสนับสนุนการตัดสินใจของ

ผูบริโภคท่ีใชบริการท่ีรานอาหารญี่ปุนไดงายข้ึน เปนการสรางสื่อความผูเปนผูนําทางดานความคิดผาน

ประสบการณ ท่ีจะสามารถบงบอกไดถึง ขอมูลท่ัวไปรานของรานอาหารญี่ปุน การเปรียบเทียบทั้ง

ดานราคาและคุณภาพ รวมไปถึงขอมูลขาวสารหรือโปรโมชั่นสิทธิประโยชนของรานอาหารญี่ปุน ซ่ึง

จะเปนประโยชนสองฝายท้ังผูประกอบการไดแจงขอมูลขาวสารสวนผูบริโภคไดรับขอมูลขาวสารสิทธิ

ประโยชน รวมไปถึงการไดเปรียบเทียบขอมูลกอนไปรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนจริงเพ่ือลด

ตนทุนคาเสียโอกาสท่ีอาจจะเกิดข้ึน 

3) จากผลการวิจัยในดานการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุน นั้นมีคาเฉลี่ยรับรูในระดับมาก 

แตเม่ือพิจารณาเปนรายองคประกอบ พบวาสวนใหญเปนการตระหนักในคุณคาตราสินคา รองลงมา

การรับรูคุณภาพ และความคุมคาของรานอาหารญี่ปุนตามลําดับ และผูตอบแบบสอบสวนใหญจะ จะ

พิจารณาจากแหลงขอมูลการซ้ือจากตนเองและเพ่ือน หรือไดรับหรือไดรับอิทธิพลจากกบุคคลใน

ครอบครัวเปนหลัก  ดังนั้นผูประกอบการรานอาหารญี่ปุนควรจะจัดกิจกรรมตางๆ (Event) เพ่ือเปน

การสรางความผูกพันกับตราสินคา สรางการรับรูตราสินคา(awareness) ใหกลุมผูบริโภครูจัก

รานอาหารญี่ปุนมากข้ึนเขาถึงกลุมผูบริโภคไดมากท่ีสุดโดยการจัดกิจกรรมใหเปนท่ีนาสนใจ และมี

การจัดกิจกรรมอยางสมํ่าเสมอ เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความสนใจ และมีความรูสึกอยากท่ีจะรวมกิจกรรม

ของทางราน เม่ือผูบริโภคไดรวมกิจกรรมกับทางราน อาจจะสงผลใหผูบริโภคเกิดทัศนะคติในเชิงบวก

พรอมกับไปบอกตอใหบุคคลใกลชิดใหมารับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุน  
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4) จากผลการวิจัยในดานการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุน พบวาผูตอบ

แบบสอบถาม พิจารณาจาก การคัดสรรวัตถุดิบ รสชาติอาหารท่ีอรอยและคุมคาสมราคา นอกจากนี้

ทางรานอาหารควรท่ีจะตองมีท่ีจอดรถเพียงพอเพ่ือเพ่ิมความสะดวกสําหรับลูกคาท่ีมาใชบริการดวย

ซ่ึงผูประกอบการรานอาหารญี่ปุนสามารถนําขอมูลไปพัฒนา ปรับปรุงธุรกิจรานอาหารของตนเองให

ตรงกับความตองการผูบริโภคเพ่ือขยายฐานผูบริโภคดวย 

 

5.5 ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งตอไป 

 เพ่ือใหผลการศึกษาในครั้งนี้สามารถขยายตอไป ซ่ึงจะเปนประโยชนในการอธิบายทางดาน

การตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุน ผูทําวิจัยจึงขอเสนอแนะประเด็นสําหรับการทําวิจัย

ครั้งตอไปดังนี้ 

1) ในการวิจัยครั้งตอไป ควรศึกษากลุมประชากร/กลุมตัวอยาง กลุมอ่ืนๆท่ีครอบคลุมลูกคา

กลุมเปาหมายในจังหวัดอ่ืนๆตอไป ในสถานท่ีท่ีแตกตางกัน เนื่องจากมีรานอาหารญี่ปุนกระจายอยูทุก

ภูมิภาคของประเทศไทย และมีผูใชบริการรานอาหารญี่ปุนอยูท่ัวประเทศ เพ่ือใหทราบถึงปจจัยท่ี

สงผลตอการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนอยางแทจริง 

2) ในการวิจัยครั้งตอไป ควรศึกษาตัวแปรอิสระอ่ืน ๆ เชน ความพึงพอใจดานราคา การ

สงเสริมการขาย การใหบริการของพนักงาน ปจจัยดานสุขภาพและความคาดหวังของลูกคา เพ่ือจะได

ทราบถึงปจจัยอ่ืนๆ ท่ีสงผลตอการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนมากยิ่งข้ึน 
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เรื่อง  อิทธพิลของการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนท่ีสงผลตอการรับรูคุณคาตราสินคา

และการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานคร 

แบบสอบถาม 

 แบบสอบถามฉบับนี้ เปนสวนหนึ่งของการศึกษาในรายวิชา Independent Study/

การศึกษาเฉพาะบุคคล  ของนักศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลัยกรุงเทพ หลักสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบัณฑิต เพ่ือเก็บรวบรวมขอมูลเพ่ือใชในการศึกษา ดังนั้นผูวิจัยจึงขอความกรุณาในการตอบ

แบบสอบถามตามความเปนจริงหรือตรงตามความเห็นของทานใหมากท่ีสุด เพ่ือความสมบูรณของการ

ตอบแบบสอบถาม โดยขอมูลท่ีไดจากการตอบแบบสอบถามจะถูกเก็บไวเปนความลับ และจะใช

เฉพาะในการวิจัยครั้งนี้เทานั้น  

 ขอขอบพระคุณท่ีชวยตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสนี้  

       ( มุชาภร  โยธะวงษ ) 

นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

       มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

กรุณาตอบแบบสอบถามตามความเปนจริงมากท่ีสุดผูวิจัยขอความรวมมือจากทานกรุณากรอก 

แบบสอบถาม ดังนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการรับประทานอาหารญี่ปุน 

สวนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน 

สวนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกับการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุน 

สวนท่ี 5 แบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจรับประทานอาหารท่ีรานอาหารญี่ปุน 

สวนท่ี 6 แบบสอบถามดานขอเสนอแนะ 
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สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง:  โปรดใสเครื่องหมาย   ลงในชอง (       ) ท่ีทานเลือกหรือเติมขอความลงในชองวางตาม

ความจริงมากท่ีสุด 

1. เพศ 

(       ) 1.ชาย   (       ) 2.หญิง     (       ) 3.อ่ืนๆ........... 

2. อายุ 

(       ) 1. นอยกวาหรือเทากับ 20 ป (       ) 2. 21- 30 ป  (       ) 3. 31 – 40 

ป 

(       ) 4. 41 - 50 ป   (       ) 5. 51 – 60 ป  (      ) 6. 61 ปข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษา 

(       )    1. ต่ํากวาปริญญาตรี 

(       )    2. ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 

(       )    3. สูงกวาปริญญาตรี 

4. อาชีพ 

(       ) 1.  นกัศึกษา   (       )  2. ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 

(       )  3. พนักงานบริษัทเอกชน               (       )  4. ประกอบธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการ 

(       )  5. นักธุรกิจ   (       )  6. อาชีพอิสระ เชนแพทย ทนายความ ฯลฯ 

(       )  7. อ่ืนๆ ……………  
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5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

(      ) 1. ต่ํากวา 15,000 บาท    (      ) 2. 15,001 – 30,000 บาท 

(       ) 3. 30,001 – 45,000 บาท   (       ) 4. 45,001 บาทข้ึนไป 

 

สวนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการรับประทานอาหารญ่ีปุน 

6. ทานเคยใชบริการรานอาหารญี่ปุนใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

(      )1. Sushi Masa    (      ) 2.Fuji 

(      )3. Tororo Sushi (      )4. isao  

(      ) 5. Nippon Tei (      ) 6.Kaizen Sushi & Hibachi 

(      ) 7.Sushi Den (      ) 8.Oishi Grand 

(      ) 9. ootoya (      )10. Honmono Sushi 

7. กอนการใชบริการรานอาหารญี่ปุนทานไดทําการหาขอมูลผานชองทางออนไลนเพ่ือสนับสนุนการ

ตัดสินใจหรอืไม 

(       ) 1.ใช    (       ) 2. ไมใช  

8. ความบอยในการหาขอมูลออนไลน เพ่ือสนับสนุนการตัดสินใจใชบริการรานอาหารญี่ปุน 

(       ) 1. หาขอมูลออนไลนทุกครั้งท่ีทําการใชบริการรานอาหารญี่ปุน 

(       ) 2. หาขอมูลสําหรับรานอาหารญี่ปุนท่ีไมม่ันใจเทานั้น 

 

 

9. บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ/รานอาหารญี่ปุน 
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(       ) 1. ตนเอง      (       ) 2. บุคคลในครอบครัว/

ญาติ 

(       ) 3. เพ่ือน      (       ) 4. อ่ืนๆ......... 

10. ทานรูจักรานอาหารญี่ปุนจากสื่อใด 

(       ) 1. สื่อโฆษณา     (       ) 2.รีวิวอาหาร 

(       ) 3. อินเตอรเน็ต     (       ) 4.นิตยสาร 

 (       ) 5.อ่ืนๆ.........  (       ) 6.ถูกทุกขอ 

11. ความถ่ีในการรับประทานอาหารญี่ปุนตอเดือน 

(       ) 1. 1 ครั้ง      (       )2. 2-3ครั้ง 

(       ) 3. 4-5 ครั้ง     (       ) 4.มากกวา 5 ครั้ง 

 (       ) 5.อ่ืนๆ.........   

12. คาใชจายในการรับประทานอาหารญี่ปุนตอครั้งโดยประมาณ 

(       ) 1. ต่ํากวา 500 บาท      (       )2. 501-1,000 บาท 

(       ) 3. 1001-2,000 บาท     (       )4. 2,001-3000 บาท 

 (       ) 5. 3,000 บาทข้ึนไป  

13. เม่ือคุณใชรานอาหารญี่ปุนไปแลวคุณจะบอกตอหรอืไม 

(       ) บอกตอ     (       )ไมบอกตอ 

 

สวนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน 

คําช้ีแจง:  โปรดใสเครื่องหมาย   ลงในชอง (       ) ท่ีตรงกับระดับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด 
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หมายเหตุ  :  ระดับความคิดเห็น 5 คะแนน คือ เห็นดวยมากท่ีสุด 

    4 คะแนน คือ เห็นดวยคอนขางมาก 

    3 คะแนน คือ เห็นดวยปานกลาง 

    2 คะแนน คือ เห็นดวยคอนขางนอย 

    1 คะแนน คือ เห็นดวยนอยท่ีสุด 

 

ขอ 

 

การส่ือสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

มากท่ีสุด          นอยท่ีสุด     

ความคิดเห็นตอประสิทธิภาพของปากตอปาก 
 

1 การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหทาน

ไดรับขอมูลท่ัวๆไปของรานอาหารญี่ปุน แตละราน เชน ชื่อ

รานอาหาร สถานท่ีตั้ง ราคา อาหารแนะนํา เปนตน 
 
 

 

     

2 การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหทานมี

ความรูเก่ียวกับอาหารญี่ปุนมากข้ึนกวาแตกอน 
 
 
 

     

3 การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหทาน

ไดรับขอมูลขาวสารหรือโปรโมชั่นสิทธิประโยชน และ

เง่ือนไขการบริการท่ีดีของรานอาหารญี่ปุน เชน การจับ

รางวัล การใหสวนลด  

     

4 การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหทาน

สามารถจดจําชื่อรานอาหาร ตราสัญลักษณของรานอาหาร

ญี่ปุนได 

 

     

 

ขอ 

 

การส่ือสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

มากที่สุด          นอยที่สุด               
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ความคิดเห็นตอประสิทธิภาพของปากตอปาก 
 

5 การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหทาน

สามารถมีทางเลือกในการรับประทานอาหารญี่ปุนท่ี

หลากหลาย เพราะไดรับทราบขอมูลเก่ียวกับอาหารญี่ปุน

มากยิ่งข้ึน 

 

     

6 การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหทาน

ตัดสินใจอยากจะเปลี่ยนจากรานอาหารญี่ปุนท่ีเคย

รับประทานเปนประจํา มาลองรับประทานอาหารญี่ปุนราน

ใหมๆดูบาง 

     

ส่ิงจูงใจท่ีทําใหเกิดความเช่ือถือและไววางใจตอการใชปากตอปาก 

7 จํานวนของคนท่ีเขามาแสดงความคิดเห็นทําใหเกิดความ

เชื่อถือและไววางใจ ในการรับประทานอาหารท่ีรานอาหาร

ญี่ปุน 

     

8 จํานวนครั้ง/ความถ่ีของการรีวิวหรือการถูกพูดถึงของ

รานอาหารญี่ปุน จากท่ีเคยมีประสบการณ ใชบริการทําให

เกิดความเชื่อและไววางใจ ในการรับประทานอาหารท่ี

รานอาหารญี่ปุน 

     

9 คําแนะนําจากผูเคยมีประสบการณรานอาหารญี่ปุนทําให

เกิดความเชื่อถือและไววางใจ ในการรับประทานอาหารท่ี

รานอาหารญี่ปุน 

     

10 คําแนะนําจากคนรูจักหรือคนใกลชิด ท่ีมีสวนรวมในการ

แสดงความคิดเห็นผานปากตอปากทางออนไลน ทําใหเกิด

ความเชื่อถือและไววางใจ ในการรับประทานอาหารท่ี

รานอาหารญี่ปุน  

     

 

 

 

ขอ 

 

การส่ือสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
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มากท่ีสุด         นอยท่ีสุด               

ส่ิงจูงใจท่ีทําใหเกิดความเช่ือถือและไววางใจตอการใชปากตอปาก 

11 คําแนะนําจากคนดังหรือ เซเลปบิตี้ท่ีมีสวนรวมในการแสดง

ความคิดเห็นผานปากตอปากทางออนไลน ทําใหเกิดความ

เชื่อถือและไววางใจในการรับประทานอาหารท่ีรานอาหาร

ญี่ปุน 

     

12 

 

เนื้อหาสาระของขอความท่ีบอกตอกันเก่ียวกับรสชาติอาหาร 

เมนูยอดนิยมคุณภาพการบริการ รวมถึงราคา ทําใหเกิด

ความเชื่อถือและไววางใจ ในการรับประทานอาหารท่ี

รานอาหารญี่ปุน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สวนท่ี4 แบบสอบถามเก่ียวกับการรับรูตราสินคารานอาหารญี่ปุน 

คําช้ีแจง:  โปรดใสเครื่องหมาย   ลงในชอง (       ) ท่ีตรงกับระดับการรับรูของทานมากท่ีสุด 

 

ขอ 

 

การรับรูตราสินคารานอาหารญ่ีปุน 

ระดับการรับรูผานปากตอ

ปากทางออนไลน 

5 4 3 2 1 

มากที่สุด          นอยท่ีสุด 
 

การตระหนักในคุณคาตราสินคา 

1 เม่ือนึกถึงรานอาหารญี่ปุน ทานจะนึกถึงรานอาหารญี่ปุนท่ี

ไดรับคําแนะนําจากการสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทาง

ออนไลน 

     

 

ขอ 

 

การรับรูตราสินคารานอาหารญ่ีปุน 

ระดับการรับรูผานปากตอ

ปากทางออนไลน 

5 4 3 2 1 
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มากที่สุด          นอยท่ีสุด 

 

 

2 

 

ทานรูจัก และจดจํา ชื่อเสียงรานอาหารญี่ปุนไดจากการ

สื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลน 

     

3 รานอาหารญี่ปุนท่ีมีการพูดถึงและแนะนําดวยวิธีปากตอปาก

ผานทางออนไลนในปจจุบัน มีคุณภาพท้ังดานการบริการ

และอาหารท่ีไดมาตรฐาน 
 

     

 

4 รานอาหารญี่ปุนท่ีมีการพูดถึงและแนะนําดวยวิธีปากตอปาก

ผานทางออนไลนในปจจุบัน เปนที่นิยมและไดรับการยอมรับ 
 

     

การรับรูคุณภาพรานอาหารญ่ีปุน 
 

5 การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหทาน

รับรูถึงความหลากหลายของรายการอาหาร หรือ รายการ

อาหารแนะนํา ของรานอาหารญี่ปุนนั้นๆ 
 

     

6 การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหทาน

รับรูความสดของอาหาร ของรานอาหารญี่ปุนนั้นๆ 
 

     

7 การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหทาน

รับรูวามีการใชวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ นําเขาจากตางประเทศ 

ของรานอาหารญี่ปุนนั้นๆ 

     

8 การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหทาน

รับรูคุณภาพดานรสชาติ และความสะอาดของอาหารญี่ปุน 

     

 

ความคุมคารานอาหารญ่ีปุน 

 

9 การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหทาน

รับรูวารานอาหารญี่ปุนมีการตั้งราคาท่ีเหมาะสมตอคุณภาพ 
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ขอ 

 

การรับรูตราสินคารานอาหารญ่ีปุน 

ระดับการรับรูผานปากตอ

ปากทางออนไลน 

5 4 3 2 1 

มากที่สุด          นอยท่ีสุด 

ความคุมคารานอาหารญ่ีปุน 
 
 

10 การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหทาน

รับรูวารานอาหารญี่ปุนมีการตั้งราคาท่ีเหมาะสมตอปริมาณ 

 

     

11 การสื่อสารดวยวิธีปากตอปากผานทางออนไลนทําใหทาน

รับรูถึงรสชาติความอรอยของอาหารมีความเหมาะสมกับ

ราคา 

 
 

     

 

สวนท่ี 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสนิใจรับประทานอาหารที่รานอาหารญ่ีปุน 

คําชี้แจง:  โปรดใสเคร่ืองหมาย   ลงในชอง (       ) ที่ตรงกับระดับการตัดสินใจของทานมากที่สุด 

 

ขอ 

 

การตัดสินใจรับประทานอาหารที่รานอาหารญี่ปุน 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

มากท่ีสุด        นอยท่ีสุด 

1 ทานตัดสินใจรับประทานเม่ือไดศึกษาและเปรียบเทียบ

ขอมูลของรานอาหารญี่ปุนรานอ่ืน 
 

 
    

2 ทานตัดสินใจรับประทานเม่ือรูวาเปนรานอาหารญี่ปุน 
 

     

3 ทานตัดสินใจรับประทานเม่ือทราบวาเปนรานอาหารญี่ปุน

ท่ีมีชื่อเสียงเปนท่ีรูจัก 
 

     

4 ทานตัดสินใจรับประทานเม่ือรูวาเปนรานใหบริการอาหาร

ญี่ปุนท่ีมีรสชาติอรอย 
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สวนท่ี 6 แบบสอบถามดานขอเสนอแนะ 

………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 ผูทําวิจัยขอขอบพระคุณท่ีกรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้  

 

ขอ 

 

การตัดสินใจรับประทานอาหารที่รานอาหารญี่ปุน 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

มากท่ีสุด        นอยท่ีสุด 
 

5 ทานตัดสินใจรับประทานอาหารญี่ปุนเพราะมีเมนูรายการ

อาหารใหเลือกมากมาย 

     

6 ทานตัดสินใจรับประทานเม่ือทราบวาทางรานคัดสรร

วัตถุดิบอยางดีท่ีสด และสะอาดในการประกอบอาหาร 
 

     

7 ทานตัดสินใจรับประทานเม่ือรูวาไดรับความคุมคาสมราคา

ท่ีเขามารับประทานอาหารในรานอาหารญี่ปุน 
 

     

8 ทานตัดสินใจรับประทานเม่ือทราบวาสถานท่ีตั้งของ

รานอาหารญี่ปุนสามารถเดินทางไปไดโดยสะดวก 

     

9 ทานตัดสินใจรับประทานเม่ือทราบวามีการสงเสริมการขาย 

(promotion) หรือสวนลดตางๆของเมนูอาหารและ

รานอาหาร 

     

10 ทานตัดสินใจรับประทานเม่ือรูวารานอาหารญี่ปุนมีการ

ตกแตงรานท่ีสวยงาม 

     

11 ทานตัดสินใจรับประทานอาหารญี่ปุนเพราะสามารถทานได

งาย 

     

12 ทานตัดสินใจรับประทานอาหารญี่ปุนเพราะมีเมนูท่ีไมเคย

ทานมากอน 

     

13 ทานตัดสินใจรับประทานอาหารญี่ปุนเม่ือไดศึกษาและ

เปรียบเทียบขอมูลของรานอาหารญี่ปุนจากแหลงตางๆ 
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