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ชื่อเร่ืองการคนควาแบบอิสระ พฤติกรรมการซื้อสินคาของที่ระลึกของนกัทองเที่ยวชาวญ่ีปุน:  
 กรณีศึกษาโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภณัฑ 
 ในจังหวดัเชียงใหม 

 
ผูเขียน นายชูเกยีรติ  ศิริวงศ 
 
ปริญญา  ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต (การจัดการอุตสาหกรรมการทองเที่ยว) 
 
คณะกรรมการที่ปรึกษาการคนควาแบบอิสระ  

รองศาสตราจารย ดร. ทักษณิา  คุณารักษ     ประธานกรรมการ 
ผูชวยศาสตราจารย ดร. พัชรา  ตันติประภา กรรมการ 
นาง เสาวลักษณ  ชิมาดา          กรรมการ 

 
บทคัดยอ 

 
การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาของที่ระลึกของ

นักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนในจังหวัดเชียงใหม เพื่อศึกษาแนวโนมทางการตลาดของสินคาของ 
ที่ระลึกจากโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑจังหวัดเชียงใหมสําหรับนักทองเที่ยวชาวญี่ปุน   และ
เพื่อศึกษาปญหาและอปุสรรคในการซื้อสินคาที่ระลึกของนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุน  โดยใชแบบสอบถาม
เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล ซ่ึงสามารถสรุปผลไดดังนี้ 

พบวาผูตอบแบบสอบถามเปนนักทองเทีย่วชาวญี่ปุน จํานวน 400 คน แยกเปนชายได 
210 คนหญิง 190 คน นกัทองเที่ยวชาวญีปุ่นเลือกซื้อสินคาประเภทของใชและของประดับตกแตง
มากที่สุด สําหรับสินคาในโครงการหนึง่ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ มกีารใชจายเงินในการซื้อตอคร้ัง 
จํานวน 1,000 – 2,000 เยน และซ้ือสินคาจํานวน3 ช้ินตอคร้ัง มีจุดประสงคเพื่อซ้ือเปนของที่ระลึก
แกบุคคลอื่นมากที่สุด สวนใหญมีการวางแผนในการซื้อสินคา แตพบวามีการเตรียมเงินไวในสวน
ของการใชจายเพื่อซ้ือสินคาของที่ระลึก มีจํานวนเงินต่าํกวา 5,000 เยน สินคาประเภทเสื้อผาเปน
สินคาที่นาซื้อมากที่สุด สวนใหญมีการตัดสินใจซื้อทนัทีเมื่อเหน็สินคา มีการแนะนําใหผูอ่ืนซื้อ
สินคาตอ ดวยเหตุผลของรูปแบบตัวสินคามีความสวยงาม 

ในสวนของแนวโนมการตลาดในดานผลติภัณฑพบวา นักทองเที่ยวใหความสําคญักับ
รูปแบบสินคาเปนอันดับแรก รองลงมามีฟงกชั่นการใชงานตรงตามความตองการ และความ
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หลากหลายของฟงกช่ันของการใชงาน มีรูปแบบของการหอหุมสินคาที่สวยงาม และมีคําอธิบาย
สินคาและวิธีการใชที่ชัดเจน ในดานราคาพบวา การตั้งราคามีความเหมาะสม ในดานชองทางการจดั
จําหนายพบวา สถานที่วางขายสินคามีความสะดวกในการซื้อในระดับปานกลาง ในดานการสงเสริม
การตลาดพบวา นักทองเที่ยวใหความสําคัญในดานมีการใหทดลองสินคากอนซื้อเปนอันดับ
แรก รองลงมาคือไดรับสวนลดในการซื้อ และไดรับการแถมสินคาตามลําดับ ในดานบุคลากร 
พบวา นักทองเที่ยวใหความสําคัญในดานมารยาทในการใหบริการ รองลงมาคือภาษาที่ใช
ส่ือสาร เครื่องแตงกาย มีการอธิบายสินคาไดอยางดีหรือไม มีการเสนอความชวยเหลือในเรื่อง
การบรรจุหีบหอสินคา และมีการเสนอความชวยเหลือ หรือการบริการอื่น ๆ หรือไมตามลําดับ  
ในดานภาพลักษณ/และภาพรวมของสินคาพบวา  นักทองเที่ยวใหความสําคัญในดาน
การนําเสนอสินคาและบรรยากาศภายในราน  มากที่ สุด   

ในสวนปญหาและอุปสรรคพบวา นักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนไมรูจักแหลงจําหนายสินคา 
ไดทั่วถึงครอบคลุมทุกประเภทสินคามากที่สุด รองลงมาขาดขอมูลประกอบการตัดสินใจ ขาด 
ส่ิงกระตุน ส่ิงจูงใจ และดงึดูดใจในการซื้อ ตราสินคาไมเปนที่ยอมรับ เปนตน สําหรับปญหาที่ 
ไมคอยพบคือ ความไมไววางใจในสินคาในโครงการ OTOP นั้นนอยที่สุด สําหรับอุปสรรค 
สวนใหญทีพ่บในการซื้อสินคาของที่ระลึกคือ  คาขนสงแพงมากที่สุด 
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ABSTRACT 

 
This research aims to study the souvenir - buying behavior of Japanese tourists in 

Chiang Mai in order to study the marketing tendency of the One Tambon One Product from 
Japanese tourists in Chiang Mai. Moreover, this research is conducted to study Japanese tourists’ 
problems and obstacles in buying souvenir by using questionnaire as a means to collect data. It is 
found out that; 

There are 400 Japanese tourists (210 males and 190 females) who answer the 
questionnaire. Most Japanese tourists decided to buy accessories and decorative items. Besides, 
the money Japanese tourists spent on One Tambon One Product items are 1,000-2,000 Yen per 
each time. They bought 3 pieces of product each time. The most important objective of their 
buying behavior is to give the products for other people. Most of them have planned to buy the 
products beforehand. Interestingly, it is discovered that they have prepared their money to spend 
on these souvenirs less than 5,000 Yen. Furthermore, clothes are the products that they want to 
buy most. In addition, most of the Japanese tourists decided to buy the products immediately after 
seeing the products and they have suggested others to buy the products as well. The criteria of 
making decision is the beauty of the product.  
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In terms of product’s marketing tendency, it is found out that most Japanese tourist 
focus on the design of the product, the function of the product, the various functions of using 
product, the beautiful design of the wrapping, and the clear explanation and instruction the 
products provide respectively. In terms of price, it is found out that they are satisfied with the 
price of the product. In terms of channel of distribution, they agreed that the place of product 
distribution is provided fairly. In terms of promotion, most of the tourists want to test products 
first before buying. The second and the third important reasons are the discount and the giveaway 
product respectively. In terms of personnel, most Japanese tourists emphasize on the proper 
manner of the persons who give them service, the language used in communication , costume, the 
clear explanation of the product, the help in wrapping, and other assistance offered by them 
respectively. In terms of image/ over view picture of the product, the tourists agreed to put great 
importance on the product’s display and the atmosphere of the store. 

In terms of problems and obstacles, most Japanese tourists do not know the place of 
product’s distribution well. Other reasons are the lack of information they have in making 
decision, the lack of motivation and inspiration to buy the products, and the unacceptable quality 
of the product. Notably, the least important reason that can be found is the trust in OTOP Project. 
And the most significant obstacle is the expensive rate of transporting the products. 
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