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ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลไมอบแหงของนักทองเท่ียวชาวจีน
MARKETING FACTORS INFLUENCE CHINESE TOURIST’S DECISION 

TO BUY DRIED FRUITS

สิรินท มณีสนองคุณ1

ชุติระ ระบอบ2

บทคัดยอ

 วัตถุประสงคของการศึกษาในครั้งนี้เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลไมอบแหงของนักทองเที่ยว

ชา วจนี การเกบ็รวบรวมขอมลูดวยวธิกีารสาํรวจ ใชแบบสอบถามจาํนวน 400 ชดุจากกลุมตวัอยางทีเ่ปนนักทองเทีย่วชาวจนีการเลอืก
ตวัอยางทีใ่ชความนาจะเปน โดยใชการสุมตวัอยางแบบงาย ทีเ่ดนิทางเขามาซือ้สนิคาทีห่างสรรพสนิคาเซน็ทรลัเวลิด และ คงิ เพาเวอร 
ศรีวารี คอมเพล็กซ และแบบสัมภาษณบริษัทที่ผลิตผลไมอบแหงโดยจําแนกปจจัยทางการตลาด 4Psวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิง
พรรณนา และสถติเิชงิอนมุาน โดยมเีครือ่งมอืทีใ่ชเปนแบบสอบถาม ขอมลูทางสถิตเิพ่ือวเิคราะหความแปรปรวน และการทดสอบคาที 
กาํหนดระดับนยัสาํคัญทางสถิตผิลการศึกษา พบวาปจจัยทางการตลาดสวนใหญใหความสําคัญทุกดานในระดับมากท่ีสดุ ดานผลิตภัณฑ/
บรกิาร ( =4.44) ดานราคา ( =4.48) ดานชองทางการจัดจาํหนาย ( = 4.41) ดานการสงเสริมการตลาด ( = 4.39)และผลการเปรียบ
เทยีบปจจยัทางการตลาดท่ีมผีลตอการตดัสนิใจซือ้ผลไมอบแหงของนักทองเท่ียวชาวจนี พบวานกัทองเท่ียวชาวจนีทีม่เีพศ อาย ุระดบั
การศึกษา ภมูลิาํเนา มคีวามคิดเห็นไมแตกตางกัน ยกเวนนกัทองเท่ียวชาวจีนทีม่อีาชีพ มคีวามคิดเห็นดานผลิตภณัฑ/บริการ และดาน
ชองทางการจัดจําหนาย แตกตางกัน และรายไดของครอบครัว 

คําสําคัญ: ผลไมอบแหง การตัดสินใจซ้ือ นักทองเที่ยวชาวจีน

Abstract

 Objectives for study Study the factors that concern Chinese Tourists’ decision when buying dried fruits. 
Data collection by 400 questionnaires to survey Chinese Tourists who shopping at Central World and King Power 
Srivaree Complex and interview companies that produce dried fruits. Market factors (4Ps) are analyzed. Data 
analysis by descriptive statistics and inferential statistics for use statistical tools ba Analysis of Variance : ANOVA 
and T-Test statical significant level.
 The study found that most of the marketing mix to focus on all the levels as followings; Product/
Service ( = 4.44) Price ( = 4.48) Distribution Channel ( = 4.41)Promotion Marketing ( = 4.39) and comparison of 
market factors that concern Chinese Tourists decision when buying dried fruit found sex, age, education level, 

birth place of Chinese Tourists not difference to decision except occupation of Chinese Tourists concern about 
product/service and distribution channel including family income. 

Keywords: Dried Fruits, the Decision to Purchase, Chinese Tourists
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บทนํา
การทองเท่ียวเปนสิ่งจําเปนและมีความสําคัญอยางยิ่ง ในหลายๆประเทศทั่วโลกโดยเฉพาะประเทศไทย 

การทองเท่ียวไดกลายเปนอุตสาหกรรมท่ีทําเงินตราใหแกประเทศชาติไดมากมาย ในชวงเทศกาลตรุษจีนไตรมาส
แรกของป 2558 มีนักทองเที่ยวชาวจีนเดินทางเขามาทองเที่ยวในประเทศไทยจํานวนประมาณ 1.35 ลานคน 
เพ่ิมขึน้รอยละ 30.2 เม่ือเทยีบกบัชวงเดยีวกันของปทีแ่ลว [1]และเมือ่พจิารณาถงึอตัราการใชจายของนกัทองเทีย่ว 
พบวา นักทองเที่ยวชาวจีนมีอัตราการใชจาย คิดเปนสัดสวนรายได 7.47% ของรายไดทั้งหมด [2]อยางไรก็ตามใน
บรรดาคาใชจายของนกัทองเทีย่วสวนหนึง่นําไปใชในการบรโิภค โดยเฉพาะผลไมอบแหง ซึง่มผีลการวเิคราะหตลาด
ผลไมโลกป 2557 ผลไมสด 43% ผลไมแปรรูป 57% [3]เน่ืองจากผลไมสดมีขอจํากัดในการบริโภค เก็บไดไมนาน
จึงใชวิธีการอบแหง เพื่อเปนชองทางในการเพิ่มตลาดดานผลไม ผลิตภัณฑอบแหงที่สามารถผลิตไดทั้งในระดับ
ครอบครวัและพฒันาขึน้เปนอตุสาหกรรมระดบัทองถิน่และระดบัประเทศ เพือ่เปนขอมูลในการพฒันาธรุกจิทีเ่กีย่ว
กับการทองเที่ยวใหสอดคลองกับพฤติกรรมการใชจายซ้ือสินคาของนักทองเที่ยวชาวจีน อันจะสงผลตอการพัฒนา
เศรษฐกิจของประเทศไทย โดยดูจากปจจัยทางการตลาดในดานไหนท่ีจะชวยเพ่ิมมูลคาในดานรายไดใหกับ
ประเทศไทย แนวคิดที่นํามาใชในการศึกษา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)ของ [4]โดยมีพื้นฐานอยู 
4 ตวั ไดแก ดานผลิตภณัฑ ราคา ชองทางการจัดจาํหนาย และการสงเสิรมการตลาด ผลท่ีไดจากการศึกษาสอดคลอง
กับงานวิจัยของ[5] ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการใชจายซื้อสินคาของนักทองเที่ยวชาวจีนในประเทศไทย จากการวิจัย
พบวา นักทองเที่ยวชาวจีนนิยมซ้ือจากหางสรรพสินคา/รานคาใหญ ซึ่งเปนชองทางการจัดจําหนาย และเหตุผลใน
การซื้อ คือ ตราสินคาที่มียี่หอในระดับสากล อยูในดานการสงเสริมการตลาด จากดานชองทางการจัดจําหนาย
สอดคลองกับงานวิจัยของ[6]ศึกษาความพึงพอใจที่มีผลตอเจตนาเชิงพฤติกรรมของนักทองเที่ยวขาวเอเชียเหตุผล
หลักในการมาเท่ียวประเทศไทยคือแหลงซื้อสินคา จากดานผลิตภัณฑ/บริการ สอดคลองกับงานวิจัยของ[7]ศึกษา
พฤติกรรม ทัศนคติของผูบริโภคและปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออาหารพรอมบริโภคแชแข็ง
จากประเทศไทยของผูบรโิภคในมหานครปกกิง่ ประเทศจนี ผลทีไ่ดผูประกอบการไทยท่ีตองการสงออกจะตองศึกษา
เพ่ิมเติมเพ่ือสรางผลิตภัณฑและออกแบบบรรจุภัณฑใหสอดคลองกับรสนิยมของชาวจีน มีการพัฒนาเทคโนโลยีใน
กระบวนการผลิตอาหารพรอมบริโภคแชแข็ง ใหมีคุณภาพเปนที่นาเช่ือถือ สรางตราสินคาที่มีเอกลักษณไทย ซึ่งอยู
ในดานการสงเสริมการตลาด

วัตถุประสงค
 เพ่ือศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลไมอบแหงของนักทองเที่ยวชาวจีน

วิธีดําเนินงาน
1. ประชากรและกลุมตัวอยาง

ในการศกึษาครัง้น้ีจะศกึษาเฉพาะนกัทองเทีย่วชาวจนีทีเ่ดนิทางมาทองเทีย่วในประเทศไทย ในชวงเดอืน 
กุมภาพันธ-เดือนมีนาคม ปพ.ศ. 2559 จํานวน 780,516 คน จากการหาคาเฉล่ียทางสถิติจากการสรุปนักทองเที่ยว
ชาวจีนรายเดือน ป พศ. 2558[8]กลุมตัวอยาง จํานวน 400 คนตามสูตรกําหนดขนาดกลุมตัวอยางของ [9] 
Taroyamane 
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2. เครื่องมือที่ใชในการศึกษา
แบบสอบถามเปนแบบสอบถามปลายปดเกีย่วกบั การตดัสนิใจซือ้ผลไมอบแหงของนกัทองเทีย่วจนีแบง

ออกเปน 3 สวน ดังนี้สวนท่ี 1 เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน ภูมิลําเนา สวนที่ 2 การ
ตดัสนิใจซือ้ผลไมอบแหงของนกัทองเท่ียว ผูทีร่วมเดินทางมาทองเทีย่ว คาใชจายในการเดินทาง ชวงเวลาท่ีเดนิทาง 
วตัถปุระสงคในการซือ้ผลไมอบแหงสวนท่ี 3 ปจจยัทางการตลาด ดานผลติภัณฑ/บรกิาร ดานราคา ดานชองทางการ
จดัจําหนาย ดานการสงเสรมิการตลาดนาํแบบสอบถามไปใหผูทรงคณุวฒุทิีม่คีวามเชีย่วชาญจาํนวน 3 ทาน ทาํการ
ตรวจสอบแบบสอบถามในทางดานเนื้อหา (Content validity) ดานการตัดสินใจซื้อ และดานปจจัยทางการตลาด 
เพ่ือใหแบบสอบถามมีความเที่ยงตรงและนาเชื่อถือ IOC [10]= 0.95

3. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล
สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก ความถี่ (Frequencies) และ คารอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย 

(Mean)และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) สําหรับการทดสอบ สมมติฐานการวิจัย เพื่อเปรียบ
เทียบความแตกตางระหวางตัวแปรดวยการวิเคราะหความแปรปรวน (Analysis of Variance: ANOVA) [11] 
ถาพบวาขอมูลมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จะทําการตรวจสอบอีกครั้ง โดยใชวิธีของ Least 
Significant Difference (LSD) [11]

กรอบแนวคิด

ปจจัยสวนบุคคล
- เพศ
- อายุ
- อาชีพ
- ระดับการศึกษา
- รายไดของครอบครัวเฉลี่ยตอเดือน
- ภูมิลําเนา

การตัดสินใจซื้อผลไมอบแหงของ

นักทองเท่ียว
- ผูที่รวมเดินทางมาทองเที่ยว
- คาใชจายในการเดินทาง

- ชวงเวลาท่ีเดินทาง
- วัตถุประสงคในการซ้ือผลไมอบแหง

ปจจัยทางการตลาด
- ดานผลิตภัณฑ/บริการ

- ดานราคา
- ดานชองทางการจัดจําหนาย
- ดานการสงเสริมการตลาด
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ผลการวิจัย
ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม

จากผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามซ่ึงเปนนักทองเที่ยวชาวจีนสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 246 คน คิด
เปนรอยละ 61.5 โดยสวนใหญมีอายุในชวง 31 - 40 ป จํานวน 141 คน คิดเปนรอยละ 35.3มีอาชีพสวนใหญเปน
พนกังานบรษิทัจาํนวน162 คน คดิเปนรอยละ 40.5 มกีารศึกษาระดบัปรญิญาตรเีปนสวนใหญจาํนวน 223 คน คดิ
เปนรอยละ55.8 มรีายไดเฉลีย่ตอเดอืนสวนใหญอยูที ่5,000-10,000 หยวนจํานวน 195 คน คดิเปนรอยละ48.8และ
สวนใหญเดินทางมาจากมณฑลปกก่ิง,เทียนจิง,เซ่ียงไฮ จํานวน 146 คนคิดเปนรอยละ 36.5 สมมติฐานการวิจัย 
1.อายุที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลไมอบแหงของนักทองเที่ยวชาวจีนที่ตางกัน ผลการวิจัยพบวา อาชีพ
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจมีความคิดเห็นดานชองทางการจัดจําหนาย แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 2.รายได
ของครอบครัวที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลไมอบแหงของนักทองเที่ยวชาวจีนที่ตางกัน ผลการวิจัยพบ
วา นกัทองเทีย่วชาวจนีทีม่รีายไดของครอบครัว ตํา่กวา 5,000 มคีวามคิดเหน็ดานชองทางการจดัจาํหนาย แตกตาง
กัน และรายได 5,001-10,000 มีความคิดเห็นดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 

ผลวิเคราะหระดับความสําคัญที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลไมอบแหงของนักทองเท่ียวชาวจีนจําแนกตามดาน
ตางๆ
ตารางท่ี 1 ผลวเิคราะหระดบัความสาํคญัทีม่ผีลตอการตดัสนิใจซือ้ผลไมอบแหงของนกัทองเทีย่วชาวจนีจาํแนกตาม
ดานผลิตภัณฑ/บริการพบวา เม่ือพิจารณาดานผลิตภัณฑ/บริการ มีการตรวจเช็คคุณภาพสินคา เชน การแพ็ค 
การซลี มคีาเฉลีย่ ( = 4.57) อยูในระดบัความสาํคญัมากทีส่ดุ ความหลากหลายของผลติภณัฑ มคีาเฉลีย่ ( = 4.52) 
อยูในระดับความสําคญัมากท่ีสดุ มกีารใหคาํแนะนําแกลกูคาดวยอัธยาศัยทีด่ ีมคีาเฉล่ีย ( = 4.49) อยูในระดับความ
สําคัญมากที่สุด บรรจุภัณฑควรมองเห็นสินคา มีคาเฉลี่ย ( = 4.35) อยูในระดับความสําคัญมากที่สุดไดรับ
เคร่ืองหมาย อาหารและยา มีคาเฉลี่ย ( = 4.37) อยูในระดับความสําคัญมากที่สุด สินคาบรรจุในซอง หรือแบบ
กลองมีคาเฉล่ีย ( = 4.36) อยูในระดับความสําคัญมากที่สุด
ตารางท่ี 2 ผลวเิคราะหระดบัความสาํคญัทีม่ผีลตอการตดัสนิใจซือ้ผลไมอบแหงของนกัทองเทีย่วชาวจนีจาํแนกตาม
ดานราคาพบวามกีารตรวจสอบราคาแตละชนิดของผลไมอบแหง มคีาเฉล่ีย ( = 4.55) อยูในระดบัความสําคญัมาก
ที่สุด มีการซ้ือเพราะสินคาลดราคา ณ จุดจําหนาย มีคาเฉล่ีย ( = 4.50)อยูในระดับความสําคัญมากท่ีสุด ราคา

เหมาะสมกับคุณภาพ มีคาเฉลี่ย ( = 4.48) อยูในระดับความสําคัญมากที่สุด ราคาเหมาะสมกับปริมาณ มีคาเฉล่ีย 

( = 4.42) อยูในระดับความสําคัญมากท่ีสุดรองรับการชําระเงินดวยบัตรเครดิต มีคาเฉล่ีย ( = 4.43) อยูในระดับ
ความสําคัญมากที่สุด 
ตารางท่ี 3 ผลวเิคราะหระดบัความสาํคญัทีม่ผีลตอการตดัสนิใจซือ้ผลไมอบแหงของนกัทองเทีย่วชาวจนีจาํแนกตาม
ดานชองทางการจดัจาํหนาย พบวา สามารถซือ้ไดจากแหลงหางสรรพสนิคา มคีาเฉลีย่ ( = 4.51) อยูในระดบัความ

สาํคญัมากท่ีสดุ สถานท่ีจดัจาํหนายมีชือ่เส่ียง และเปนทีน่ยิม มคีาเฉล่ีย ( = 4.41)อยูในระดับความสําคญัมากท่ีสดุ 
สถานที่จัดจําหนายมีสินคาที่หลากหลาย มีคาเฉลี่ย ( = 4.38) อยูในระดับความสําคัญมากที่สุด มีสินคาตัวอยางให
ทดลองชิม มคีาเฉลีย่ ( = 4.43) อยูในระดบัความสาํคัญมากทีส่ดุทาํเลท่ีตัง้รานสะดวก หางาย มคีาเฉล่ีย ( = 4.46) 
อยูในระดับความสําคัญมากท่ีสุด ซื้อสินคากับไกดทัวร มีคาเฉล่ีย ( = 4.41) อยูในระดับความสําคัญมากที่สุดซื้อ
สินคาบนรถทัวร มีคาเฉลี่ย ( = 4.27) อยูในระดับความสําคัญมากที่สุด 
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ตารางท่ี 4 ผลวเิคราะหระดบัความสาํคญัทีม่ผีลตอการตดัสนิใจซือ้ผลไมอบแหงของนกัทองเทีย่วชาวจนีจาํแนกตาม
ดานการสงเสริมการตลาดพบวาการสงเสริมการขาย มีคาเฉล่ีย ( = 4.54) อยูในระดับความสําคัญมากที่สุด มีการ
ลดราคาสินคาในโอกาสพิเศษ มีคาเฉลี่ย ( = 4.46)อยูในระดับความสําคัญมากที่สุด มีการจัดรายการเพ่ือแนะนํา
สินคาชนิดใหม มีคาเฉลี่ย ( = 4.44) อยูในระดับความสําคัญมากที่สุด มีการสมนาคุณลูกคาดวยสินคาพิเศษ มีคา
เฉลี่ย ( = 4.40) อยูในระดับความสําคัญมากท่ีสุด มีตราสินคาและชื่อโรงงานผูผลิตชัดเจน มีคาเฉล่ีย ( = 4.27) 
อยูในระดับความสําคัญมากท่ีสุดสินคามีการโฆษณาทางส่ือตางๆ เชน โทรทัศน เว็ปไซต มีคาเฉล่ีย ( = 4.26) 
อยูในระดับความสําคัญมากท่ีสุด สินคาวางขายในจุดที่สะดุดตา มีคาเฉล่ีย ( = 4.35) อยูในระดับความสําคัญมาก
ที่สุด ใหพนักงานขาย บอกใหทราบถึงประโยชนของสินคา มีคาเฉล่ีย ( = 4.36) อยูในระดับความสําคัญมากที่สุด

สรุป
ในการศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมตีอการตัดสนิใจซ้ือผลไมอบแหงของนักทองเท่ียวชาวจีน จาํนวนกลุม

ตัวอยาง 400 คน จากผลการศึกษาพบวาคาระดับความสําคัญเฉล่ียของการตัดสินใจซ้ือผลไมอบแหงของ
นักทองเที่ยวขาวจีน พบวา ปจจัยทางการตลาด จากการสํารวจ ดานผลิตภัณฑ/ บริการ พบวา มีการตรวจเช็ค
คุณภาพสินคา เชน การแพ็ค การซีล มีระดับความสําคัญมากที่สุดเปนอันดับแรก ลําดับตอมาคือความหลากหลาย
ของผลิตภัณฑ การใหคําแนะนําแกลูกคาดวยอัธยาศัยที่ดี ไดรับเคร่ืองหมายอาหารและยา สินคาบรรจุในซองหรือ
แบบกลอง และบรรจจุภัณฑควรมองเห็นสินคาเปนลําดับสุดทายที่คาเฉล่ียนอยที่สุด ดานราคา พบวา มีการตรวจ
สอบราคาแตละชนิดของผลไมอบแหง มีระดับความสําคัญมากที่สุดเปนอันดับแรก ลําดับตอมาคือ มีการซื้อเพราะ
สินคาลดราคา ณ จุดจําหนาย ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ รองรับการชําระเงินดวยบัตรเครดิต และราคาเหมาะสม
กับปริมาณ เปนลําดับสุดทายท่ีคาเฉล่ียนอยที่สุด ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ในดานการสงเสริมการขาย 
มีระดับความสําคัญมากที่สุดเปนอันดับแรก ลําดับตอมาคือ มีการลดราคาสินคาในโอกาสพิเศษ มีการจัดรายการ
เพ่ือแนะนําสินคาชนิดใหม มีการสมนาคุณลูกคาดวยสินคาพิเศษ ใหพนักงานขายบอกใหทราบถึงประโยชนของ
สินคา สินคาวางขายในจุดที่สะดุดตา มีตราสินคาและชื่อโรงงานผูผลิตชัดเจน และสินคามีการโฆษณาทางสื่อตางๆ 
เชน โทรทัศน เว็ปไซต เปนลําดับสุดทายที่คาเฉลี่ยนอยที่สุด ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา สามารถซ้ือไดจาก
แหลงหางสรรพสินคา มีระดับความสําคัญมากที่สุดเปนอันดับแรก ลําดับตอมาคือ ทําเลที่ตั้งรานสะดวก หางาย 
มสีนิคาตัวอยางใหทดลองชิม ซือ้สินคากับไกดทวัร สถานท่ีจดัจาํหนายมีชือ่เสยีง และเปนท่ีนยิม สถานท่ีจดัจําหนาย
มีสินคาที่หลากหลาย และซื้อสินคาบนรถทัวร เปนลําดับสุดทายที่คาเฉล่ียนอยที่สดุ และผลการเปรียบเทียบปจจัย

ทางการตลาดท่ีมผีลตอการตัดสนิใจซ้ือผลไมอบแหงของนักทองเท่ียวชาวจีน พบวานกัทองเท่ียวชาวจีนทีม่เีพศ อายุ 
ระดับการศึกษา ภูมิลําเนา มีความคิดเห็นไมแตกตางกัน ยกเวนนักทองเที่ยวชาวจีนที่มีอาชีพ มีความคิดเห็นดาน
ผลิตภัณฑ/บริการ และดานชองทางการจัดจําหนาย แตกตางกัน และรายไดของครอบครัว มีความคิดเห็นดานชอง
ทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกันที่ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติ

ขอเสนอแนะ
1. ควรศึกษาเพ่ิมเติมในกลุมนักทองเท่ียวชาวจีนในดานชองทางการจัดจําหนาย เพือ่เพ่ิมชองทางในการ

ทํากําไรหากมีการไปจําหนายตอและเปนขอมูลใหกับกลุมผูประกอบการอุตสาหกรรมผลไมอบแหง
2. ควรศกึษาปจจยัดานผลติภณัฑ และดานการสงเสรมิการตลาดเพ่ิมเตมิในเร่ืองบรรจุภณัฑและตราสนิ

คาที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
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3. ควรศกึษาเพิม่เตมิในกลุมนักทองเทีย่วชาวจนีท่ีมภีมูลิาํเนามาจากมณฑลปกกิง่ เทยีนจิง เซีย่งไฮ เพือ่
ดูชองทางการจัดจําหนายในการสงออก

กิตติกรรมประกาศ
การศึกษาเร่ือง ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลไมอบแหงของนักทองเท่ียวชาวจีนนี้ 

สําเร็จลุลวงไดดวยความกรุณาจากบุคคลหลายทาน จนถึงวันที่การศึกษาน้ีเสร็จสมบูรณ โดยเฉพาะอยางย่ิง
ผูชวยศาสตราจารย ดร. ชุติระ ระบอบประธานกรรมการหลักสูตรและอาจารยที่ปรึกษา ที่ไดประสิทธิ์ประสาทวิชา
ความรู

ขอขอบพระคุณ มหาวิทยาลัยหัวเฉียวเฉลิมพระเกียรติ ที่เปนแหลงความรู คณาจารยทุกทานที่ประสิทธิ์
ประสาทวชิา และเจาหนาท่ีบณัฑติวิทยาลยัทุกทานทีช่วยเหลอืเกือ้กลูในทกุ ๆ  ดาน บอขอขพระคุณ ผูใหสมัภาษณ 
รวมไปถึงนักทองเที่ยวชาวจีนท่ีไดกรุณาใหความรวมมือในการใหขอมูลทุกทาน จึงทําใหการศึกษานี้สําเร็จลุลวงได
ดวยดีเหนือสิ่งอื่นใดผูศึกษาไดซาบซ้ึงถึงพระคุณของพอแมและพี่ๆในครอบครัวมณีสนองคุณ ไดเปนกําลังใจให
ผูศึกษาไดประสบความสําเร็จ
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ตารางท่ี 1  ผลวิเคราะหระดับความสําคัญที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลไมอบแหงของนักทองเท่ียวชาวจีนจําแนก
ตามดานผลิตภัณฑ/บริการ

ดานผลิตภัณฑ/บริการ SD ระดับความสําคัญ
มีการตรวจเช็คคุณภาพสินคา เชน การแพ็ค การซีล
ความหลากหลายของผลิตภัณฑ
มีการใหคําแนะนําแกลูกคาดวยอัธยาศัยที่ดี
บรรจุภัณฑควรมองเห็นสินคา
ไดรับเครื่องหมาย อาหารและยา
สินคาบรรจุในซอง หรือแบบกลอง

4.57
4.52
4.49
4.35
4.37
4.36

0.35
0.49
0.56
0.79
0.87
0.83

มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด

ตารางท่ี 2  ผลวิเคราะหระดับความสําคัญที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลไมอบแหงของนักทองเท่ียวชาวจีนจําแนก
ตามดานราคา

ดานราคา SD ระดับความสําคัญ
มีการตรวจสอบราคาแตละชนิดของผลไมอบแหง
มีการซ้ือเพราะสินคาลดราคา ณ จุดจําหนาย
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ
ราคาเหมาะสมกับปริมาณ
รองรับการชําระเงินดวยบัตรเครดิต

4.55
4.50
4.48
4.42
4.43

0.38
0.52
0.59
0.78
0.69

มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด

ตารางท่ี 3  ผลวิเคราะหระดับความสําคัญที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลไมอบแหงของนักทองเท่ียวชาวจีนจําแนก
ตามดานชองทางการจัดจําหนาย

ดานชองทางการจัดจําหนาย SD ระดับความสําคัญ
สามารถซ้ือไดจากแหลงหางสรรพสินคา
สถานที่จัดจําหนายมีชื่อเสียงและเปนท่ีนิยม

สถานที่จัดจําหนายมีสินคาที่หลากหลาย
มีสินคาตัวอยางใหทดลองชิม
ทําเลที่ตั้งรานสะดวก หางาย

ซื้อสินคากับไกดทัวร
ซื้อสินคาบนรถทัวร

4.51
4.41

4.38
4.43
4.46

4.41
4.27

0.50
0.68

0.79
0.74
0.73

0.80
1.03

มากที่สุด
มากที่สุด

มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด

มากที่สุด
มากที่สุด
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ตารางท่ี 4  ผลวิเคราะหระดับความสําคัญที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลไมอบแหงของนักทองเท่ียวชาวจีนจําแนก
ตามดานการสงเสริมการตลาด

ดานการสงเสริมการตลาด SD ระดับความสําคัญ
การสงเสริมการขาย
มีการลดราคาสินคาในโอกาสพิเศษ
มีการจัดรายการเพื่อแนะนําสินคาชนิดใหม
มีการสมนาคุณลูกคาดวยสินคาพิเศษ
มีตราสินคาและชื่อโรงงานผูผลิตชัดเจน
สินคามีการโฆษณาทางสื่อตางๆ เชน โทรทัศน เว็ปไซต
สินคาวางขายในจุดที่สะดุดตา
ใหพนักงานขาย บอกใหทราบถึงประโยชนของสินคา

4.54
4.46
4.44
4.40
4.27
4.26
4.35
4.36

0.54
0.65
0.73
0.78
1.07
1.05
0.81
0.86

มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด

ตารางท่ี 5 คาระดับความสําคัญเฉลี่ยของการตัดสินใจซื้อผลไมอบแหงของนักทองเที่ยวขาวจีน

ปจจัยทางการตลาด ระดบัคาเฉลีย่ ระดับความสําคัญ อันดับ
ดานผลิตภัณฑ/บริการ
ดานราคา
ดานชองทางการจําหนาย
ดานการสงเสริมการตลาด

4.57
4.55
4.51
4.54

มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด

อันดับแรก
อันดับสอง

อันดับสุดทาย
อันดับสาม


