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ในประเทศไทย.  อาจารยที่ปรึกษา : ดร. รุงอรุณ  กระแสรสินธุ, 69 หนา. 

            
 การคนควาอิสระน้ี มีจุดประสงค 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานอาหาร
ญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทย 2. เพ่ือศึกษาความสนใจของผูบริโภคที่มีตอรานอาหาร
ญี่ปุนในหางสรรพสินคาในในประเทศไทย 3. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอพฤติกรรมการ
ใชบริการรานอาหารญ่ีปุนในหางสรรพสินคาในในประเทศไทย โดยทําการเก็บขอมูลจากผูที่ใช
บริการหางสรรพสินคาในประเทศไทย จํานวน 400 คน เครื่องมือที่ใชเก็บรวบรวมขอมูลเปน
แบบสอบถามแบบเก็บขอมูลดวยตนเอง (Self-Administered Questionnaire) ขอมูลที่ได นํามา
วิเคราะหดวยความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐาน 
 จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามในครั้งนี้ สวนใหญเปนเพศหญิง 
310 คน คิดเปนรอยละ 77.5 มีอายุระหวาง 20 - 29 ป จํานวน 177 คิดเปนรอยละ 44.3 มี
สถานภาพโสดมากที่สุด จํานวน 305 คน คิดเปนรอยละ 76.3 ระดับการศึกษาปริญญาตรี
จํานวน 268 คน คิดเปนรอยละ 67.0 และประกอบอาชีพลูกจาง/พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 
186 คน คิดเปนรอยละ 46.5 กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ 25,001-35,000 บาท 
จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.8 พฤติกรรมผูบริโภคในเรื่องความถี่ในการใชบริการ พบวา
กลุมตัวอยางสวนใหญเขาใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาสัปดาหละ 2 คร้ัง จํานวน 
134 คน คิดเปนรอยละ 33.5 และชวงเวลาในการเขาใชบริการคือเวลาเย็น (18:01-22:00) 
จํานวน 240 คน คิดเปนรอยละ 60.0  
 ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหความสนใจที่สงผลตอการเลือกใชบริการ
รานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในระดับมาก โดยใหความสนใจกับดานกระบวนการในการ
จัดการมากท่ีสุด รองลงมาเปนดานบุคลากร  ดานความรูสึกและสภาพแวดลอม ลําดับถัดมาคือ
ดานดานการสงเสริมการขาย ดานผลิตภัณฑ และดานราคาตามลําดับ 
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 This independent study aims to 1. to study the behavior of Japanese 
restaurants in department stores in Thailand. 2. To study consumers' interest in 
Japanese restaurants in department stores in Thailand. 3. To study the personal factors 
affecting the shop's behavior. Japanese food in department stores in Thailand By 
collecting information from those who use the department store. In Thailand, 400 
instruments were used to collect data. Self-Administered Questionnaire The data were 
analyzed by frequency, percentage, mean and standard deviation. And test hypothesis 
 According to studies, it has been found that The respondents answered this 
question. The majority of respondents were 310 female consumers, 77.5% of whom 
were 177 or 44.3%, most of them were single, 305 or 76.3%. 268 graduated the most 
bachelor degree, 67.5% of the employees employed in the private sector, and 186 of 
the employees employed in the private sector accounted for 46.5%. Most of the sample 
had the highest average monthly income at 25,001-35,000 baht. 103 people accounted 
for 25.8 percent. Consumer behavior in frequency of service. It was found that most of 
the samples had access to Japanese restaurants in department stores twice a week, 
134 times, 33.5%, and the time of access was 240 (240-140pm). People accounted for 
60.0 percent. 
 The study indicated that sample gave opinions on the interest that affected the 
selection of Japanese restaurants in department stores at high level. By focusing on the 
process of management the most. Secondly, the personnel. Feeling and environment 
Next is the promotion. Product side And price, respectively. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 การเจริญเติบโตทางดานเศรษฐกิจและการเปลี่ยนแปลงของสังคมในยุคปจจุบัน มีผล
ตอการดําเนินชีวิตของมนุษยมาก ดวยสังคมปจจุบันที่ตองทํางานแขงขันกับเวลา จึงทําให
ชีวิตประจําวันของคนยุคนี้แตกตางไปจากยุคกอน การประกอบอาหารดวยตัวเองที่บานจึงเปน
เร่ืองที่ลําบากและยุงยากเกินไปสําหรับชีวิตที่รีบเรงของคนเมือง รานอาหารจึงเปนตัวเลือกที่
สําคัญและมีความจําเปนมากขึ้น ทั้งความสะดวกสบาย การไดเปลี่ยนบรรยากาศ ความหลาก 
หลายของอาหารรวมไปถึงความรวดเร็ว ลวนแลวแตเปนเหตุทําใหคนอยากออกไปพ่ึงพา
รานอาหารกันมากขึ้น จึงสงผลใหกิจการรานอาหารมีการเติบโตขึ้นอยางมากมาย ไมวาจะเปน
รานอาหารสแตนอโลน รานอาหารในหางสรรพสินคา ไดมีจํานวนมากขึ้นเรื่อยๆ ทั้งรานอาหารไทย
และรานอาหารตางชาติ โดยเฉพาะอาหารตางชาตินั้นกําลังไดรับความนิยมในประเทศไทยมาก
ขึ้นอยางไมหยุดยั้ง โดยเฉพาะอาหารญ่ีปุน สังเกตุไดจากหางสรรพสินคาทุกแหงในประเทศไทย 
ที่มีรานอาหารญ่ีปุนเปดใหบริการอยูอยางเปนจํานวนมาก 
 ธุรกิจรานอาหารในประเทศไทยในปจจุบันมีมากมายหลายประเภท โดยแบงออกตาม
ประเภทเปน รานอาหารไทย และรานอาหารนานาชาติ เชน รนอาหารญี่ปุน รานอาหารจีน 
รานอาหารเกาหลี รานอาหารอิตาลี เปนตน ในป พ.ศ. 2558 จํานวนรานอาหารญี่ปุน มีมากขึ้น
ถึง 2,346 ราน เปนอันดับสองรองจากรานอาหารไทย จะเห็นไดจากความช่ืนชอบในความเปน
ญี่ปุนที่มากขึ้น และปริมาณนักทองเที่ยวไทยที่เดินทางไปยังประเทศญ่ีปุนเพ่ิมขึ้น จากสถิติการ
เที่ยวญี่ปุนของนักทองเที่ยวไทย ในป พ.ศ. 2558 มีคนไทยไปเที่ยวญี่ปุนทั้งสิ้น 796,700 คน 
อันเปนเหตุจากการผอนผันวีซาญ่ีปุนแบบพํานักระยะสั้น 15 วัน ที่ไดเร่ิมใชกับนักทองเที่ยวไทย 
เม่ือวันที่ 1 กรกฎาคม พ.ศ. 2556 ทําใหคนไทยไปเที่ยวญี่ปุนกันอยางคึกคัก จะเห็นไดจากการ
เพิ่มขึ้นของปริมาณนักทองเที่ยวในป พ.ศ. 2555 เทียบกับป พ.ศ. 2558 เพ่ิทขึ้นถึง 206% หรือ
มากกวาเดิม 3 เทา และจากการสํารวจพฤติกรรมในการเดินทางไปเที่ยวญี่ปุนของคนไทย
ในชวง 2-3 ปที่ผานมา โดย Japan Tourism Agency พบวา กิจกรรมอันดับ 1 ที่คนไทยนิยม
มากที่สุดคือ การรับประทานอาหาร อันดับตอมาคือ การชอปปง หรือเยี่ยมชมแหลงชอปปงยอด
นิยมของญี่ปุน และเยี่ยมชมแหลงทองเที่ยวทางธรรมชาติ สัมผัสบรรยากาศออนเซน ตามลําดับ 
(สํานักขาวหุนอินไซด. 2558 : ออนไลน)  
 องคกรสงเสริมรานอาหารญ่ีปุนในตางประเทศ (Organization to Promote Japanese 
Restaurants Aboard) หรือ JRO ถือเปนองคกรที่ดําเนินงานโดยไมหวังผลกําไร หรือ NPO มี
วัตถุประสงคเพ่ือสนับสนุนรานอาหารญ่ีปุนที่ดําเนินกิจการอยูในตางประเทศ เพ่ือใหเกิดการขยายตัว
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ของรานอาหารญี่ปุนไปทั่วโลก สําหรับในประเทศไทยนั้น การมีอยูของ JRO เพ่ือเปนการ
สนับสนุนรานอาหารญี่ปุนที่มีอยูมากกวา 1,000 บริษัท หรือประมาณ 500 บริษัทที่อยูใน
ประเทศไทย ไดมีบทบาทในการพัฒนาธุรกิจอาหารญี่ปุนในประเทศไทย ดวยการจัดกิจกรรมที่
เปนประโยชนแกผูประกอบการอยางหลากหลาย รวมถึงตองการสื่อสารวัฒนธรรมทางดาน
อาหารของญี่ปุนใหเปนที่รูจักอยางกวางขวาง เพ่ือใหผูบริโภคอาหารญี่ปุนไดรับประโยชนสูงสุด 
(ไทยพีอาร. 2552 : ออนไลน) 
 การประมาณการมูลคาธุรกิจรานอาหารญี่ปุนในประเทศไทยป พ.ศ. 2559 มีแนวโนม
ขยายตัวเพิ่มขึ้นถึง 2.70 หม่ืนลานบาท เพ่ิมขึ้นจากป พ.ศ. 2558 ที่มีมูลคา 2.35 หม่ืนลานบาท 
ซึ่งแบงเปนรูปแบบรานอาหารตามสั่ง (1.1 หม่ืนลานบาท), รานชาบู (4.3 พันลานบาท), รานราเมง 
(2.5 พันลานบาท), รานบุฟเฟต (1.9 พันลานบาท), รานยากินิกุปงยาง (1 พันลานบาท), ราน  
ซูชิ (800 ลานบาท) และในรูปแบบอ่ืน (2 พันลานบาท) ทั้งหมดนี้แบงเปน รานอาหารญี่ปุนใน
หางสรรพสินคา 80% และรานอาหารญี่ปุนสแตนอโลน 20% (มารเก็ตเธียร. 2559 : ออนไลน) 
จากรสนิยมการบริโภครานอาหารญี่ปุนของคนไทยที่ตองการความสะดวกในการรับประทาน
อาหาร หางสรรพสินคาที่เปนสถานที่ที่มีรานอาหารญี่ปุนอยูมาก ถือเปนตัวเลือกที่ดีที่ผูบริโภค
สามารถเขาไปใชบริการได 
 เน่ืองจากมีรานอาหารญ่ีปุนในหางสรรพสินคาเกิดขึ้นมากมาย อะไรคือสวนที่สงผลตอ
การตัดสินใจของผูบริโภคสวนมาก สําหรับธุรกิจรานอาหาร สิ่งสําคัญที่สุดที่ใหความสําคัญก็คือ
รสชาติ หากแตเพียงรสชาติที่ดีอยางเดียวนั้นไมสามารถเอาชนะการแขงขันที่สูงของธุรกิจ
รานอาหารในปจจุบันไดหรือไม การที่ธุรกิจรานอาหารจะประสบความสําเร็จนั้นตองประกอบ 
ดวยปจจัยมากมาย โดยเฉพาะในหางสรรพสินคาตางๆ มีรานอาหารญ่ีปุนเปดแขงขันกันมากมาย 
เพราะนอกจากคนไทยแลว ปจจุบันชาวตางชาติหรือชาวญ่ีปุนเอง ก็ยายถิ่นฐานมาอาศัยอยูใน
ประเทศไทยเปนจํานวนมาก จึงทําใหธุรกิจรานอาหารญี่ปุนมีความนาสนใจที่ผูวิจัยเขาไป
ศึกษาวิจัย ดังนั้นผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาถึงปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจที่จะเลือกใชบริการ
รานอาหารญ่ีปุนของผูบริโภคในหางสรรพสินคาในประเทศไทย 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 
 ในการวิจัยครัง้นี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี้ 
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานอาหารญ่ีปุนของผูบริโภคในหางสรรพสินคา   
ในประเทศไทย 
 2. เพ่ือศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยทั้ง 6 ดาน ในการเลือกใชบริการรานอาหาร
ญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทย 
 3. เพ่ือศึกษาความแตกตางระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการ
รานอาหารญ่ีปุนของผูบริโภคในหางสรรพสินคาในประเทศไทย 
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สมมติฐานการวิจัย 
 สมมติฐานการวิจัยที่ 1 ปจจัยสวนบุคคล ซึ่งประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือนที่แตกตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความ
สนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่แตกตางกัน 
 สมมติฐานการวิจัยที่ 2 พฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งประกอบดวย ความถี่ในการเขาใช
บริการ และชวงเวลาในการใชบริการที่แตกตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดาน
ความสนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่แตกตางกัน 
 
ขอบเขตการวิจัย 
 ประชากรทีศ่กึษา ไดแก ประชากรที่มาใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคา
ในประเทศไทยซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
  
กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้ ไดแก ประชาชนทั่วไปที่มาใชบริการหางสรรพสินคา    
ในประเทศไทย ซึ่งไมทราบจํานวนที่แนนอน จึงกําหนดตัวอยางโดยใชสูตรการหาขนาดตัวอยาง
ในกรณีไมทราบจํานวนประชากร ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% (นราศรี ไววนิชกุล; และชูศักด์ิ 
อุดมศรี. 2542 : 104) ไดกลุมตัวอยางเทากับ 385 คน 
 โดยใชวิธีสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) เปนการสุมตัวอยางตาม
ความสะดวก ตามที่วัดไดในแตละจุด เพ่ือเก็บรวบรวมขอมูล โดยการแจกแบบสอบถามตามบริเวณ
สถานที่ที่กําหนดไว ใหแกประชากรที่ใชบริการหางสรรพสินคาในประเทศไทย 
 
ขอบเขตดานตัวแปรที่ใชในการวิจัย 
 ตัวแปรอิสระ ไดแก  
 1.  กลุมประชากรศาสตร 
  -  เพศ 
  -  อายุ 
  -  อาชีพ 
  -  ระดับการศกึษา 
  -  สถานภาพ 
  -  รายได 
 2.  ความถี่ในการมาใชบริการ 
 3.  ชวงเวลาในการมาใชบริการ 
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 ตัวแปรตาม ไดแก 
 1. ปจจัยดานความสนใจของผูบริโภค 
  -  ดานผลิตภัณฑ 
  -  ดานราคา 
  -  ดานการสงเสริมการขาย 
  -  ดานบุคลาการ 
  -  ดานกระบวนการในการบริหารจัดการ 
  -  ดานความรับรูและสภาพแวดลอม 
 
ขอบเขตดานระยะเวลา 
 ระยะเวลาทีเ่ก็บขอมูลในการวิจัยครั้งน้ีเริม่ตั้งแตวันที่ 1-31 มกราคม พ.ศ.2560 รวม
ระยะเวลา 1 เดือน 
 
ประโยชนทีค่าดวาจะไดรบั 
 1. ผูประกอบการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยสามารถนําขอมูล
ที่ไดไปใช เพ่ือเปนแนวทางในการพัฒนากิจการใหดีขึ้น สามารถตอบสนองความตองการและ
พฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคไดเพ่ือเปนการเพ่ิมกําไรใหแกกิจการของตนเอง สวน
ผูประกอบการที่สนใจจะลงทุนในกิจการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคา สามารถนําขอมูลน้ี
ไปประกอบการตัดสินใจที่จะลงทุนในธุรกิจน้ี 
 2. ผูบริโภคจะไดรับประโยชนจากการพัฒนาปรับปรุงกิจการรานอาหารญี่ปุนใน
หางสรรพสินคาในประเทศไทย ทําใหมีทางเลือกในการบริโภคมากขึ้น การใหบริการตรงกับ
ความตองการมากขึ้น 
 3. หนวยงานตางๆ ทั้งของภาครัฐและเอกชนสามารถนําขอมูลนี้ไปใชประโยชนได
หลากหลาย อาทิเชน ภาคเอกชนสามารถนําขอมูลไปเปนแนวทางในการกําหนดราคาวัตถุดิบ 
เปนตน 
 
นิยามศัพทเฉพาะ 
 1. ผูบริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลที่ใชจายเงินเพื่อซ้ือสินคาและบริการมา
เพ่ืออุปโภคและบริโภคในการตอบสนองความตองการของคน ทั้งที่เปนความตองการทาง
รางกายและเพ่ือความพึงพอใจตางๆ 
 2. การบริการ หมายถึง การกระทําหรือปฏิบัติที่ฝายหน่ึงทําการเสนอใหอีกฝายหน่ึง 
ในการรับบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคา (สุนทรีย ทวนหอม. 2553) 
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 3. การสงเสริมการขาย (Promotion) หมายถึง การแจงขอมูลขาวสารไปยังผูบริโภค 
การใชขอมูลทางการตลาดในการสรางแรงจูงใจตอผูบริโภคในการซื้อผลิตภัณฑ 
 
กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 
  ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

รูปที่ 1 กรอบแนวความคิดการวิจัย 
 
 

1. ปจจัยดานความสนใจของ
ผูบริโภค 
- ดานผลิตภัณฑ 
- ดานราคา 
- ดานการสงเสริมการขาย 
- ดานบุคลาการ 
- ดานกระบวนการในการบรหิาร
จัดการ 

- ดานความรับรูและ
สภาพแวดลอม 

(ศิริวรรณ เสรรีัตน. 2538) 

   1. กลุมประชากรศาสตร 
- เพศ 
- อายุ 
- อาชีพ 
- ระดับการศกึษา 
- สถานภาพ 
- รายได 

   2. ความถ่ีในการใชบริการ 
   3. ชวงเวลาในการใชบริการ 
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บทที่ 2 
เอกสารที่เก่ียวของ 

 
 งานวิจัยเร่ือง “ปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาใน
ประเทศไทย” ผูวิจัยไดทําการศึกษาแนวคิดทฤษฏีเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของตาง  ๆโดยครอบคลุม
เน้ือหาตามหัวขอดังตอไปน้ี 
 1. แนวคิดเก่ียวและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร 
 2. ทฤษฎีเก่ียวกับสวนผสมการตลาด (7P)  
 3. แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 4. แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจ 
 5. แนวคิดเก่ียวกับการบริการ 
 6. แนวความคิดเก่ียวกับคุณภาพการใหบริการ 
 7. รานอาหารญ่ีปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทย 
 8. งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร 
 จากแนวคิด (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2538 : 41) กลาววา การแบงสวนตลาดตามตัวแปร
ดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ครอบครัว จํานวนสมาชิกในครอบครัว 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน ลักษณะงานประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญ 
และสถิติที่วัดไดของประชากรและชวยในการกําหนดตลาดเปาหมาย ในขณะท่ีลักษณะดานจิตวิทยา
และสังคม วัฒนธรรมชวยอธิบายถึงความคิดและความรูสึกของกลุมเปาหมายน้ัน ขอมูลดาน
ประชากรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาดเปาหมาย คนที่มีลักษณะ
ประชากรศาสตรตางกันจะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน โดยวิเคราะหจากปจจัย ดังนี้  
 1.  เพศ ความแตกตางทางเพศ ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมของการติดตอส่ือสารตางกัน 
คือ เพศ หญิงมีแนวโนม มีความตองการที่จะสงและรับขาวสารมากกวาเพศชาย ในขณะที่เพศ
ชายไมไดมีความตองการที่จะสงและรับขาวสารเพียงอยางเดียวเทาน้ัน แตมีความตองการที่จะ
สรางความสัมพันธอันดีใหเกิดขึ้น จากการรับและสงขาวสารนั้นดวย นอกจากน้ีเพศหญิงและ
เพศชายมีความแตกตางกันอยางมากในเรื่อง ความคิด คานิยมและทัศนคติทั้งนี้เพราะวัฒนธรรม
และสังคม กําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน  
 2. อายุ เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องของความคิดและพฤติกรรม 
คนที่อายุ นอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณและมองโลกในแงดีมากกวาคนที่อายุมาก 
ในขณะที่คนอายุมากมักจะมีความคิดที่อนุรักษนิยม ยึดถือการปฏิบัติระมัดระวัง มองโลกในแง
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รายกวาคนที่มีอายุนอย เน่ืองมาจาก ผานประสบการณชีวิตที่แตกตางกัน ลักษณะการใช
สื่อมวลชนก็ตางกันคนที่มีอายุมากมักจะใชสื่อเพ่ือแสวงหาขาวสารหนักๆ มากกวาความบันเทิง  
 3.  การศึกษา เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตก 
ตางกัน คนที่มีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารที่ดีเพราะเปนผูมีความ
กวางขวางและเขาใจสารไดดี แตจะเปนคนที่ไมเชื่ออะไรงายๆ ถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผล
เพียงพอ ผูมีการศึกษาสูงมีเวลาวางพอก็จะใชสื่อส่ิงพิมพวิทยุ โทรทัศนและภาพยนตร แตหากมี
เวลาจํากัดก็มักจะแสวงหาขาวสารจากสื่อส่ิงพิมพมากกวาประเภทอ่ืน  
 4.  สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายไดและสถานภาพทางสังคม
ของบุคคล มีอิทธิพลอยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารที่มีตอผูสงสารเพราะแตละคนมีวัฒนธรรม
ประสบการณทัศนคติ คานิยมและเปาหมายที่ตางกัน ปจจัยบางอยางที่เก่ียวของกับตัวผูรับสารแต
ละคนเชนปจจัยทางจิตวิทยและ สังคมที่จะมีอิทธิพลตอการรับขาวสาร 
 
ทฤษฎีเก่ียวกับสวนผสมการตลาด (7P) 
 สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ เคร่ืองมือหรือปจจัยทางการตลาดที่ควบคุม 
ไดที่ธุรกิจตองใชรวมกัน เพ่ือตอบสนองความ ตองการและสรางความพึงพอใจแกกลุมลูกคาเปาหมาย 
หรือเพ่ือกระตุนใหกลุมลูกคาเปาหมายเกิด ความตองการสินคาและบริการของตน 
 สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ซึ่ง
บริษัท นํามาใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคากลุมเปาหมาย ฟนลิปส ค็อตเลอร 
(Philip Kolter. 1997)  
 สวนประสมทางการตลาด (The Marketing Mix) เปนแนวคิดที่สาคัญอยางยิ่งทาง
การตลาดสมัยใหมซึ่งแนวความคิดเร่ืองสวนผสมทางการตลาดนี้มีบทบาทสําคัญทางการตลาด
เพราะเปนการรวมการตัดสินใจทางการตลาดทั้งหมด เพ่ือนํามาใชในการดําเนินงาน เพ่ือให
ธุรกิจสอดคลอง กับความตองการของตลาดเปาหมาย เรียกสวนผสมทางการตลาดวา 7Ps ซึ่ง
องคประกอบทั้ง 7 กลุมน้ีจะทํา หนาที่รวมกันในการสื่อขาวสาร ทางการตลาดใหแกผูรับสาร 
อยางมีประสิทธิภาพ  
 จากแนวคิด (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2541) ไดสรุป เก่ียวกับแนวความคิดกล
ยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจการบริการ (Market Mix) ไวในหนังสือ การบริหารการตลาดยุคใหม
วา ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) เปนลําดับ ขั้นตอนในการตัดสินใจ
ซื้อของผูบริโภคพบวา ผูบริโภคผานกระบวนการ 7 ขั้นตอน คือธุรกิจที่ ใหบริการจะใชสวน
ประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ดังมีรายละเอียดดังตอไปน้ี  
 Product คือ เปนส่ิงซ่ึงสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยได คือ สิ่งที่
ผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้นๆ 
โดยทั่วไปแลวผลิตภัณฑแบงออกเปน 2 ลักษณะ คือผลิตภัณฑที่อาจเปนส่ิงซ่ึงจับตองไดและ
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ผลิตภัณฑที่จับตองไมได ในดานการบริการดานสินเชื่อน้ันถือวาเปนผลิตภัณฑที่จับตองไมได 
เน่ืองจากเปนผลิตภัณฑที่อยูในรูปของบริการ (Service Product) การที่จะสรางความม่ันใจ และ
ทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจในการใชบริการน้ันธุรกิจจะตองสรางและนําเสนอสิ่งที่เปนรูปธรรม
เพ่ือเปนสัญลักษณแทนการบริการที่ไมสามารถจับตองได 
  สําหรับธุรกิจอาหาร การเลือกประเภทอาหารจะตองโดนใจกลุมเปาหมายหรือตรงกับ
ความตองการ เชน อาหารญ่ีปุน เกาหลี ฝรั่ง สเตก พิซซา หรือติ่มซํา เปนตน และควรพิจารณา
คูแขงในบริเวณนั้นๆ รวมดวยวามีคูแขงมากหรือนอย 
  ที่สําคัญมากที่สุดก็คือ “ความอรอยและสดใหม” ของอาหาร ซึ่งจะเปนส่ิงที่กุมหัวใจ
ของลูกคาใหกลับมารับประทานที่รานอีกในครั้งตอๆ ไป สิ่งสําคัญในดานผลิตภัณฑจะตองเปน 
“หน่ึงในใจของลูกคา” หากลูกคาอยากจะรับประทานอาหารแบบนี้จะตองมารับประทานท่ีรานน้ี
เทาน้ัน เชน สุก้ีตองรับประทานที่เอ็มเค  ไอศกรีมตองที่สเวนเซนส ขาวผัดปูตองรานขาวผัดปู
เมืองทอง ปูผัดผงกะหรี่ตองรานสมบูรณโภชนา เปนตน 
 Price คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของ (Cost) ของลูกคา 
ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา(Price)ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคา
สูงกวาราคา จะตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน การกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงคุณคา ซึ่งเปนส่ิงที่
กําหนดมูลคา ในการแลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการในรูปของเงินตราเปนสวนที่เก่ียวกับ วิธีการ
กําหนดราคานโยบายและกลยุทธตางๆ ในการกําหนดราคาตองคํานึงถึงคุณคาที่รับรู (Perceived 
Value) ในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาวา การยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวา 
สูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เก่ียวของการแขงขันและปจจัยอ่ืนๆ  
  สําหรับธุรกิจอาหาร การตั้งราคาเปนศาสตรและศิลปที่จะตองมองใหออกวาเงินใน
กระเปาลูกคาที่ยินดีจายใหนั้นมีเทาไร หากตั้งราคาต่ําไปก็ไดกําไรนอย แตถาราคาสูงเกินไปก็
ขายไดนอย 
 Place ดานสถานที่ใหบริการ ในสวนแรก คือ การเลือกทําเล ที่ตั้ง (Location) ของ
ธุรกิจบริการมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการที่ผูบริโภคตองไปรับบริการจากผู
ใหบริการในสถานที่ที่ผูใหบริการจัดไว เพราะทําเลท่ีตั้งที่เลือกเปนตัวกําหนดกลุมผูบริโภคที่จะ
เขามาใชบริการ ดังน้ัน สถานที่ใหบริการตองสามารถครอบคลุมพ้ืนที่ในการใหบริการ 
กลุมเปาหมายไดมากที่สุด และคํานึงถึงทําเลท่ีตั้งของคูแขงขันดวย โดยความสําคัญของทําเล
ที่ตั้งจะมีความสําคัญมากนอยแตกตางกันไปตามลักษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแตละประเภท 
ธุรกิจบริการน้ันชองทางการจัดจําหนายเปนหน่ึงในยุทธศาสตรสําคัญของการวางกลยุทธทาง
การตลาด เพราะหากสามารถหาชองทางกระจายสินคาไปสูมือผูบริโภคไดมากเทาไร ผลกําไรก็
จะเพ่ิมสูงขึ้นมากเทาน้ัน และที่สําคัญจะตองมีมาตรฐาน 
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 สําหรับการทําธุรกิจคาขายใดๆ ก็ตาม เร่ืองการเลือกทําเลเปนส่ิงที่สําคัญมาก ทําเลท่ี
อยูติดถนน เดินทางไดสะดวก มีที่จอดรถ อยูใกลกับแหลงชุมชนมีคนสัญจรไปมามากมาย ยอม
มีโอกาสที่จะเรียกลูกคาไดงายกวาซ่ึงมักจะเรียกวา“ทําเลดีมีชัยไปกวาคร่ึง” 
  ทําเลบนหางสรรพสินคา ก็เปนอีกทางเลือกหน่ึงที่นาสนใจ แตควรมีการเปรียบเทียบ
คาเชาและสวนแบงการขายเปนเปอรเซ็นตที่จะตองใหกับทางหางสรรพสินคาน้ันคุมคากับรายได
ที่จะเกิดขึ้น หากสุดทายแลวเหลือกําไรในระดับที่คุมคา ก็สามารถตัดสินใจเลือกเปดรานอาหาร
ได 
 ทั้งน้ี ในการทําการวิจัยในหัวขอ ปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบริการรานอาหารญ่ีปุน
ในหางสรรพสินคาในประเทศไทย ปจจัยดานความสนใจของผูบริโภคที่ผูวิจัยหยิบยกมาจาก
แนวความคิดทฤษฎีเก่ียวกับสวนผสมการตลาด (7P) ผูวิจัยไดตัด Place ออก 1 ดาน เน่ืองจาก
ผูวิจัยมีสถานที่ที่แนนอนในการเก็บผลการวิจัย คือ รานฮอกไกดง, ซาโตะ โนะ อุดง, โมกุโอลา, 
ชาบูเทน, ซูชิทามะ และคามาคุระ อุดง ทําใหปจจัยดานความสนใจเหลือ 6 ดาน 
  Promotion การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความ 
สําคัญในการ ติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายและผูใหบริการ โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือ
แจงขาวสาร หรือ ชักจูงใหเกิดทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ โดยพิจารณา
ถึงความเหมาะสมกับลูกคา โดยเคร่ืองมือที่ใชในการสื่อสารการตลาดบริการในการสงเสริมทาง
การตลาดอาจทําได 4 แบบดวยกัน ซึ่งเรียกวา สวนผสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) 
หรือสวนประสมใน การติดตอส่ือสาร (Communication Mix) ประกอบไปดวย  
 1.  การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอส่ือสารแบบไมใชบุคคล โดยผานสื่อ   
ตางๆ และผูอุปถัมภรายการตองเสียคาใชจายในการโฆษณาผานส่ือ เชน หนังสือพิมพ วิทยุ 
โทรทัศน ปายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร ฯลฯ  
 2.  การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนการติดตอส่ือสารทางตรง แบบ
เผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคาที่มีอํานาจซื้อ ซึ่งเปนการขายโดยใชพนักงานขาย  
 3.  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเคร่ืองมือหรือกิจกรรมทางการตลาด
ที่กระทําการอยางตอเนื่อง นอกเหนือจากการขายโดยใชพนักงาน การโฆษณาและการ
ประชาสัมพันธที่ชวยกระตุนความสนใจในการใชบริการของลูกคา  
 4.  การประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) เปนแผนงานการนําเสนอ 
อยาง ตอเนื่องเพื่อชักจูงกลุมสาธารณะใหเกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติที่ดีตอองคกรตลอดจน
สรางภาพลักษณแลความเขาใจอันดีระหวางธุรกิจกับลูกคากลุมใดกลุมหน่ึง 
 การทําการตลาดในยุคน้ีมักจะผสมผสานการนําเอาเทคโนโลยีเขามาใชประโยชน
อยางอินเทอรเน็ตหรือโซเชียลมีเดียตางๆ ก็เปนเครื่องมือที่ประหยัดงบประมาณไดมากกวาสื่อ
แบบด้ังเดิม (ปาย หนังสือพิมพ นิตยสาร ทีวี วิทยุ เปนตน) 
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 มีธุรกิจ SME หลายๆ ธุรกิจที่ประสบความสําเร็จในการนําโซเชียลมีเดียมาใชในการ
ประชาสัมพันธ สามารถเพ่ิมยอดขายไดแบบทวีคูณกันเลยทีเดียว การทําโปรโมชั่นก็ไมจําเปนที่
จะตองยึดติดกับรูปแบบเดิมๆ รานอาหารก็สามารถทําบัตรสมาชิก มีการสะสมแตมแลกของ
รางวัล หรือแมแตการชิงโชคไอโฟน ไอแพด ก็ทําไดเพ่ือใหลูกคารูสึกประทับใจและรับรูวาทาง
รานก็คืนกําไรใหกับลูกคาที่มาอุดหนุนดวย 
 Process ขั้นตอนในการบริการลูกคา ตั้งแตเดินเขารานจนกระทั่งออกจากรานจะตองมี
การกําหนดลงรายละเอียดทุกขั้นตอน แลวใหพนักงานปฏิบัติตามอยางมีแบบแผน มีการแบงหนาที่
ในการทํางาน เชน ตอนรับลูกคา รับออรเดอร การเช็กบิล ทอนเงิน ฯลฯ อยางชัดเจนไมสับสน 
 บางรานมีการนําเอาเทคโนโลยีตางๆ เขามาใชในการบริการก็เปนสิ่งที่ดี ชวยใหการ
บริการสะดวกและรวดเร็วขึ้น แตก็ขึ้นอยูกับงบประมาณของรานดวย ทั้งน้ี สําหรับรานเล็กๆ แต
ขอใหทุกๆ การบริการเปนที่ประทับใจของลูกคาก็เพียงพอแลว 
 People เปนคียที่สําคัญในธุรกิจรานอาหาร ควรมีการอบรมและเทรนนิ่งพนักงานใน
ดานการบริการ การตอนรับใหดีเพ่ือสรางความแตกตางและความประทับใจใหกับลูกคา หลายๆ 
รานที่เห็นมักจะรับพนักงานพารตไทมหรือชาวตางดาวแลวไมไดมีการฝกอบรมพนักงานใหดี
เทาที่ควร มักจะมีปญหาในการสื่อสารกับลูกคาหรือรับออรเดอรผิดๆ ถูกๆ สงผิดโตะบาง ถาม
ลูกคาซํ้าไปซํ้ามาบาง ซึ่งอาจจะทําใหรานของเราในสายตาของลูกคาดูดอยมาตรฐานได 
 Physical Evidence การตกแตงรานที่สวยงาม ตั้งแตประตูทางเขา บรรยากาศ
โดยรวมของราน ก็มีผลอยางมากตอการสรางประสบการณที่ดีแกลูกคา ถึงแมวาบางรานเปน
รานแบบธรรมดาๆ ก็ไมเปนไร ขอใหเนนในเรื่อง “ความสะอาด มีสุขอนามัยที่ดี” ก็ถือวาใชได
แลว 
  นอกจากน้ีเร่ืองของหองน้ําก็เปนส่ิงสําคัญที่สะทอนถึงความสะอาดของรานที่มักจะถูก
มองขามไป รวมถึงที่จอดรถก็เปนอีกปจจัยหนึ่งที่จะชวยอํานวยความสะดวกใหกับลูกคาของราน 
  ในทายน้ี สิ่งที่อยากจะฝากไวสําหรับการทําธุรกิจรานอาหารใหประสบความสําเร็จก็
คือ “ความรักและการเอาใจใส” ในแบบที่เรียกไดวา “ใสหัวใจลงไปในอาหารทุกๆ จาน” เพ่ือสง
มอบอาหารที่ดีที่สุดใหแกลูกคา เพราะเชื่อวาความสุขของคนทํารานอาหารก็คือ รอยยิ้มของ
ลูกคาขณะที่รับประทานอาหารของเรานั่นเอง (รัฐวิทย ทองภักดี. 2558 : ออนไลน) 
 
แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาปจเจกบุคคล กลุมบุคคล หรือองคการ และ
กระบวนการท่ีพวกเขาเหลาน้ันใชเลือกสรร รักษา และกําจัด สิ่งที่เก่ียวกับผลิตภัณฑ บริการ 
ประสบการณ หรือแนวคิด เพ่ือสนองความตองการและผลกระทบที่กระบวนการเหลาน้ีมีตอ
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ผูบริโภคและสังคมพฤติกรรมผูบริโภคเปนการสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยา
สังคม และเศรษฐศาสตร เพ่ือพยายามทําความเขาใจกระบวนการการตัดสินของผูซื้อ 
   ทั้งปจเจกบุคคลและกลุมบุคคล พฤติกรรมผูบริโภคศึกษาลักษณะเฉพาะของผูบริโภค
ปจเจกชน อาทิ ลักษณะทางประชากรศาสตรและตัวแปรเชิงพฤติกรรม เพ่ือพยายามทําความ
เขาใจความตองการของประชาชน พฤติกรรมผูบริโภคโดยทั่วไปก็ยังพยายามประเมินส่ิงที่มี
อิทธิพลตอผูบริโภคโดยกลุมบุคคลเชนครอบครัว มิตรสหาย กลุมอางอิง และสังคมแวดลอมดวย
พฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแตละบุคคลที่
เก่ียวของโดยตรงกับการใชสินคาและบริกรทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการในการตัดสินใจที่มี
ผลตอการแสดงออก 
  พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการ
คนหาการซ้ือ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซึ่งคาดวาจะสนอง
ความตองการของเขา ชิฟแมน; และคานุค (Schiffman; and Kanuk. 1994) 
 แองเจิล คอลแลต; และแบลคเวลล (Engel Kollat; and Blackwell. 1968) ให
ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา เปนการกระทําของบุคคลที่เก่ียวของโดยตรงกับการ
ไดรับและการใชสินคาและบริการ รวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจที่มีอยูกอนและมีสวนในการ
กําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 
 ชิฟแมน; และคานุค (Schiffman; and Kanuk, 1987) ไดใหความหมายของพฤติกรรม
ของผูบริโภคไววาเปนพฤติกรรมที่ผูบริโภคแสดงออกไมวาจะเปนการเสาะหา ซื้อ ใช ประเมินผล        
หรือการบริโภคผลิตภัณฑ บริการ และแนวคิดตางๆ ซึ่งผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนอง
ความตองการของตนไดเปนการศึกษาการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชทรัพยากรที่มีอยู ทั้ง
เงิน เวลา และกําลังเพ่ือบริโภคสินคาและบริการตางๆ อันประกอบดวย ซื้ออะไร ทําไมจึงซ้ือ ซื้อ
เม่ือไร อยางไร ที่ไหน และบอยแคไหน 
  แองเจิล คอลแลต; และแบลคเวลล (Engel Kollat; and Blackwell. 1968) ไดให
ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของ
โดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซึ่งสินคาและบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการ
ตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลว และซึ่งมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 
  ฟนลิป คอตเลอร (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2541 : 124-125; อางอิงจาก Philip 
Kotler. 1999) Marketing Management ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer 
Behavior) หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาแลว
ซึ่งการใชสินคาและบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจ และการกระทําของบุคคลท่ี
เก่ียวกับการซ้ือและการใชสินคา 
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  กลาวโดยสรุปวาพฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การ
แสดงออกของแตละบุคคลท่ีเก่ียวของโดยตรงกับการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมไป
ถึงกระบวนการในการตัดสินใจที่มีผลตอการแสดงออกของแตละบุคคล ซึ่งมีความแตกตางกัน
ออกไป 
 
 กระบวนการพฤติกรรมผูบริโภค (Process of Behaviour) 
 - พฤติกกรมเกิดขึ้นไดตองมีสาเหตุทําใหเกิด 
 - พฤติกรรมเกิดขึ้นไดจะตองมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุน 
 - พฤติกรรมทีเ่กิดขึ้นยอมมุงไปสูเปาหมาย 
 
 ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
 
 รัฐวัชร พัฒนจิระรุจน (2557 : ออนไลน) ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (The Theory of 
Consumer Behavior) 
 1.  ปจจัยทางวัฒนธรรม เปนปจจัยขั้นพื้นฐานที่สุดในการกําหนดความตองการและ
พฤติกรรมของ มนุษย เชน การศึกษา ความเชื่อ ยังรวมถึงพฤติกรรมสวนใหญที่ไดรับการยอมรับ
ภายในสังคมใดสังคมหนึ่งโดยเฉพาะลักษณะชั้นทางสังคม ประกอบดวย 6 ระดับ 
  ขั้นที่  1 Upper-Upper Class ประกอบดวยผูที่มีชื่อเสียงเกาแกเกิดมาบนกองเงิน
กองทอง 
  ขั้นที่  2 Lower-Upper Class เปนชั้นของคนรวยหนาใหม บุคคลเหลาน้ีเปนผูยิ่งใหญ
ในวงการบริหาร เปนผูที่มีรายไดสูงสุดในจํานวนชั้นทั้งหมด จัดอยูในระดับมหาเศรษฐี 
  ขั้นที่  3 Upper-Middle Class ประกอบดวยชายหญิงที่ประสบความสําเร็จในวิชา
อ่ืนๆ สมาชิกขั้นน้ีสวนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุมน้ีเรียกกันวาเปนตาเปนสมองของ
สังคม 
  ขั้นที่  4 Lower-Middle Class เปนพวกที่เรียกวาคนโดยเฉลี่ย ประกอบดวยพวกที่
ไมใชฝายบริหาร เจาของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทํางานนั่งโตะระดับต่ํา   
  ขั้นที่  5 Upper-Lower Class เปนพวก จนแตซื่อสัตย ไดแกชนชั้นทํางานเปนชั้นที่
ใหญที่สุดในชั้นทางสังคม 
  ขั้นที่  6 Lower-Lower Class ประกอบดวยคนงานที่ไมมีความชํานาญกลุมชาวนา
ที่ไมมีที่ดินเปนของตนเองชนกลุมนอย 
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 2.  ปจจัยทางสังคม เปนปจจัยที่เก่ียวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซ้ือ ซึ่งประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซื้อ 
  2.1  กลุมอางอิง หมายถึงกลุมใดๆ ที่มีการเก่ียวของกัน ระหวางคนในกลุม 
แบงเปน 2 ระดับ 
   - กลุมปฐมภูมิ ไดแกครอบครัว เพ่ือนสนิท มักมีขอจํากัดในเรื่องอาชีพ ระดับ 
ชั้นทางสังคม และชวงอายุ 
   - กลุมทุติยภูมิ เปนกลุมทางสังคมที่มีความสัมพันธแบบตัวตอตัว แตไมบอย 
มีความเหนียวแนนนอยกวากลุมปฐมภูมิ 
              2.2  ครอบครัว เปนสถาบันที่ทําการซ้ือเพ่ือการบริโภคที่สําคัญที่สุด นักการตลาด
จะพิจารณา ครอบครัวมากกวาพิจารณาเปนรายบุคคล 
              2.3  บทบาททางสถานะ บุคคลที่จะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุม
อางอิง ทําให บุคคลมีบทบาทและสถานภาพที่แตกตางกันในแตละกลุม 
 3.  ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซื้อมักไดรับอิทธิพลจากคุณสมบัติสวนบุคคล
ตางๆ เชน อายุอาชีพ สภาวการณทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดําเนินชีวิต วัฏจักรชีวิต
ครอบครัว 
 4.  ปจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา 
ซึ่งจัดปจจัยในตัว ผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและใชสินคา ปจจัยทางจิตวิทยา
ประกอบดวยการจูงใจ การรับรู ความเชื่อและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 
 

 
 

รูปที่ 2 ปจจัยทางสังคม 
 
 ที่มา : Philip Kotler. (1997). Marketing Management : Analysis, Planning, 
Implementation and Control.  p. 30 
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 ทั้งน้ีมนุษยมักจะแสดงออกจากความตองการที่อยูภายใน ซึ่งมาสโลวไดกําหนด
ทฤษฏีลําดับขั้นตอนของความตองการซ่ึงกําหนดความตองการขั้นพ้ืนฐานของมนุษยไว 5 ระดับ 
ซึ่งจัดลําดับจากความตองการระดับต่ําไปยังระดับสูง มีผลตอระบบการตัดสินใจและพฤติกรรม
ผูบริโภค ดังนี้ 
           1.  ความสําเร็จสวนตวั 
            2.  ความตองการดานอีโก (ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ) 
            3.  ความตองการดานสังคม 
            4.  ความปลอดภัยและม่ันคง 
            5.  ความตองการของรายกาย 
  
แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 1. การรับรูถึงความตองการหรือปญหา (Problem/Need Recognition) 
  ในขั้นตอนแรกผูบริโภคจะตระหนักถึงปญหา หรือความตองการในสินคาหรือการ
บริการซ่ึงความตองการหรือปญหานั้นเกิดขึ้นมาจากความจําเปน (Needs) ซึ่งเกิดจาก 
              (1) สิ่งกระตุนภายใน (Internal Stimuli) เชน ความรูสึกหิวขาว กระหายน้ํา เปนตน 
        (2)  สิ่งกระตุนภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุนของสวน
ประสมทางการตลาด (4 P's) เชน เห็นขนมเคกนากิน จึงรูสึกหิว, เห็นโฆษณาสินคาในโทรทัศน 
   - กิจกรรมสงเสริมการตลาดจึงเกิดความรูสึกอยากซ้ือ อยากได, เห็นเพ่ือนมี
รถใหมแลวอยากได เปนตน 
 
           2.  การแสวงหาขอมูล (Information Search) 
                เม่ือผูบริโภคทราบถึงความตองการในสินคาหรือบริการแลว ลําดับขั้นตอไป
ผูบริโภคก็จะทําการแสวงหาขอมูล เพ่ือใชประกอบการตัดสินใจ โดยแหลงขอมูลของผูบริโภค 
แบงเปน 
      (1)  แหลงบุคคล (Personal Sources) เชน การสอบถามจากเพ่ือน ครอบครัว คน
รูจักที่มีประสบการณในการใชสินคาหรือบริการน้ันๆ 
                (2)  แหลงทางการคา (Commercial Sources) เชน การหาขอมูลจากโฆษณาตาม
สื่อตางๆ พนักงานขาย รานคา บรรจุภัณฑ 
              (3) แหลงสาธารณชน (Public Sources) เชน การสอบถามจากรายละเอียดของ
สินคาหรือบริการจากส่ือมวลชน หรือองคกรคุมครองผูบริโภค 
              (4)  แหลงประสบการณ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณสวนตัว
ของผูบริโภคท่ีเคยทดลองใชผลิตภัณฑนั้นๆ มากอน 
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         3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
                เม่ือไดขอมูลจากขั้นตอนที่ 2 แลว ในขั้นตอไปผูบริโภคก็จะทําการประเมินทางเลือก           
โดยในการประเมินทางเลือกน้ัน ผูบริโภคตองกําหนดเกณฑหรือคุณสมบัติที่จะใชในการประเมิน 
เชน ยี่หอ ราคา รูปแบบ บริการหลังการขาย ราคาขายตอหนวย   เปนตน 
 
 4.  การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
               หลังจากที่ไดทําการประเมินทางเลือกแลว ผูบริโภคก็จะเขาสูในขั้นของการ
ตัดสินใจซื้อ ซึ่งตองมีการตัดสินใจในดานตางๆ ดังนี้ 
       (1) ตรายี่หอที่ซื้อ (Brand Decision) 
        (2) รานคาที่ซื้อ (Vendor Decision) 
              (3) ปริมาณที่ซื้อ (Quantity Decision) 
                (4) เวลาที่ซื้อ (Timing Decision) 
               (5) วิธีการในการชําระเงิน (Payment-Method Decision) 
 
 5.  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Postpurchase Behavior) 
                หลังจากที่ลูกคาไดทําการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการไปแลวนั้น นักการตลาด
จะตองทําการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลังการซ้ือ ซึ่งความพึงพอใจนั้นเกิดขึ้นจากการที่
ลูกคาทํา 
                การเปรียบเทียบสิ่งที่เกิดขึ้นจริง กับสิ่งที่คาดหวัง ถาคุณคาของสินคาหรือบริการที่
ไดรับจริง ตรงกับที่คาดหวังหรือสูงกวาที่ไดคาดหวังเอาไว ลูกคาก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา
หรือบริการนั้น โดยถาลูกคามีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซื้อซํ้า หรือบอกตอ เปน
ตน แตเม่ือใดก็ตามที่คุณคาที่ไดรับจริงต่ํากวาที่ไดคาดหวังเอาไว ลูกคาอาจเกิดความไมพึง
พอใจ สงผลใหพฤติกรรมที่ตามมาคือ ลูกคาจะเปลี่ยนไปใชผลิตภัณฑของคูแขงขัน และมีการ
บอกตอไปยังผูบริโภคคนอ่ืนๆ ดวย 
                ดวยเหตุนี้นักการตลาดจึงตองทําการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคาหลังจากที่
ลูกคาซ้ือสินคาหรือบริการไปแลว โดยอาจจะทําผานการใชแบบสํารวจความพึงพอใจ หรือจัดตั้ง
ศูนยรับขอรองเรียนของลูกคา (Call Center) เปนตน 
                จากแนวคิดการตัดสินใจ สรุปไดวา การตัดสินใจ  เปนกระบวนการที่ผูบริโภค
ตัดสินใจวาจะซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการใด โดยมีปจจัย คือ ขอมูลเก่ียวกับตัวสินคา  สังคมและ
กลุมทางสังคม ทัศนคติของผูบริโภค เวลาและโอกาส (วิทย ดาวงษ. 2555 : ออนไลน) 
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แนวคิดเกี่ยวกับการบริการ 
 ฟลลิป คอทเลอร (Philip Kotler. 2000 : 436) ไดกลาวถึง งานที่สําคัญของธุรกิจบริการ  
มี 3 ประการคือ 
 1.  การบริหารความแตกตางจากคูแขงขัน (Managing Competitive Differentiation) 
งานการตลาดของผูขายบริการจะตองทําใหผลิตภัณฑแตกตางจากคูแขงขัน เปนการลําบากที่จะ
สรางใหเห็นขอแตกตางของการบริการอยางเดนชัด ในความรูสึกของลูกคา การพัฒนาคุณภาพ 
การใหบริการท่ีเหนือกวาคูแขงขัน สามารถทําไดคือ คุณภาพการใหบริการ (Service Quality) 
สิ่งสําคัญส่ิงหน่ึงในการสรางความตางของธุรกิจการใหบริการ คือ การรักษาระดับการใหบริการ
ที่เหนือกวาคูแขงขัน โดยเสนอคุณภาพการใหบริการตามที่ลูกคาคาดหวังไว ขอมูลตางๆ 
เก่ียวกับคุณภาพการใหบริการที่ลูกคาตองการจะไดจากประสบการณในอดีต จากการพูดปาก
ตอปาก ฯลฯ 
 นักการตลาดตองทําการวิจัยเพื่อใหทราบสิ่งที่ลูกคาตองการ (What) เขาตองการ
เม่ือใด (When) และสถานที่ที่เขาตองการ (Where) ในรูปแบบที่ตองการ (How) โดยนักการ
ตลาดตองทําการวิจัย เพ่ือใหทราบถึงเกณฑการตัดสินใจซื้อบริการของลูกคา โดยท่ัวไปไมวา
ธุรกิจแบบใดก็ตามลูกคาจะใชเกณฑตอไปน้ีพิจารณาถึงคุณภาพของการใหบริการ ดังนั้น การสราง
ความแตกตางในดานการบริการไดแก 
  1.1  บริการที่เสนอ (Offer) โดยพิจารณาจากความคาดหวังของลูกคา ซึ่งประกอบ 
ดวย 2 ประการคือ (1) การใหบริการพ้ืนฐานเปนชุด (Primary Service Package) ซึ่งไดแก สิ่งที่
ลูกคาคาดวาจะไดรับจากกิจการ เชน สถาบันการศึกษา ลูกคาคาดหวังวาจะมีการเรียนการสอน
ที่ดี มีอาจารยผูสอนที่มีความสามารถ ฯลฯ (2) ลักษณะการใหบริการเสริม (Secondary Service 
Features) ซึ่งไดแก บริการที่กิจการมีเพ่ิมเติมใหนอกเหนือจากบริการพ้ืนฐานทั่วไป เชน 
สถาบันการศึกษามีชมรมเสริมทักษะดานตางๆ แกนักศึกษา มีทุนการศึกษาสนับสนุนนักศึกษา 
  1.2  การสงมอบบริการ (Delivery) การสงมอบบริการที่มีคุณภาพอยางสมํ่าเสมอ
ไดเหนือกวาคูแขง โดยการตอบสนองความคาดหวัง ในคุณภาพการใหบริการของผูบริโภค 
ความคาดหวังเกิดจากประสบการณในอดีต คําพูดของการโฆษณาของธุรกิจ ลูกคาเลือกธุรกิจ
ใหบริการโดยถือเกณฑภายหลังจากการเขารับการบริการ เขาจะเปรียบเทียบบริการที่รับรูกับ
บริการที่คาดหวัง ถาบริการที่รับรูต่ํากวาบริการที่คาดหวังไว ลูกคาจะไมสนใจ ถาบริการที่รับรู
สูงกวาความคาดหวังของเขา ลูกคาจะใชบริการน้ันซ้ํา 
  1.3  ภาพลักษณ (Image) การสรางภาพลักษณ สําหรับบริษัทที่ใหบริการโดย
อาศัยสัญลักษณ (Symbols) ตราสินคา (Brand) โดยอาศัยเคร่ืองมือการโฆษณาและประชา 
สัมพันธ และการสื่อสารการตลาดอ่ืนๆ 
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 2. การบริหารคุณภาพการใหบริการ (Managing Service Quality) เปนการเปรียบ 
เทียบระหวางการบริการท่ีคาดหวัง และบริการที่ไดรับ ถาบริการที่ไดรับต่ํากวาความคาดหวัง 
ลูกคาจะรูสึกวาบริการไมไดคุณภาพ แตถาบริการที่ไดรับสูงกวาความคาดหวัง ลูกคาจะรูสึกวา
บริการที่ไดรับมีคุณภาพ ซึ่งคุณภาพการบริการก็จะไดมาตรฐาน ดังน้ันจึงมีนักวิจัยไดคนพบ
ตัวกําหนดคุณภาพของบริการที่มีความสําคัญ ไดแก 
  2.1  ความนาเชื่อถือ (Reliability) ความสามารถในการบริการ ที่ทําใหม่ันใจใน
บริการที่ไววางใจได และถูกตองแนนอน 
  2.2  ความเต็มใจและความพรอม (Responsiveness) ความเต็มใจที่จะชวยเหลือ
ลูกคาและเตรียมความพรอมในการบริการ 
  2.3  การรับประกัน (Assurance) ความรู และความสุภาพของลูกจาง และความ 
สามารถของลูกจางในการถายทอด ความเชื่อถือ และความเชื่อม่ัน 
  2.4  การเอาใจใส (Empathy) การจัดหา ดูแล เอาใจใสเฉพาะราย แกลูกคา ทุกราย 
  2.5  การสัมผัสได (tangibles) การปรากฏของสิ่งอํานวยความสะดวกทางวัตถุ 
เครื่องมือ บุคลากร วัตถุทางการสื่อสาร 
 3.  การบริหารประสิทธิภาพในการใหบริการ (Managing Productivity) ในการเพ่ิม
ประสิทธิภาพของการใหบริการ ธุรกิจบริการสามารถทําได 7 วิธีคือ 
  3.1  การใหพนักงานทํางานมากขึ้น หรือมีความชํานาญสูงขึ้น โดยจายคาจาง      
เทาเดิม 
  3.2  เพ่ิมปริมาณการใหบริการโดยยอมสูญเสียคุณภาพบางสวนลง 
  3.3  เปลี่ยนบริการใหเปนแบบอุตสาหกรรมโดยเพ่ิมเคร่ืองมือเขามาชวยสราง
มาตรฐาน 
  3.4  การใหบริการที่ไปลดการใชบริการ หรือสินคาอ่ืนๆ 
  3.5  การออกแบบบริการใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
  3.6  การใหสิ่งจูงใจลูกคาใหใชแรงงานของเขาแทนแรงงานของบริษัท 
  3.7  การนําเทคโนโลยีมาใชในการบริการดีขึ้น 
 
แนวความคิดเก่ียวกับคุณภาพการใหบริการ 
 พาราสุรามาน เซธาม; และเบอรรี่ (Parasuraman Zeithaml; and Berry. 1985) ไดให
แนวคิดเก่ียวกับคุณภาพในการใหบริการไววา ผลลัพธที่เกิดขึ้นจากการที่ลูกคาประเมินคุณภาพ
ของการบริการที่เขาไดรับ เรียกวา “คุณภาพของการบริการที่ลูกคารับรู” (Perceived Service 
Quality) กับ “บริการที่รับรู” (Perceived Service) ซึ่งก็คือประสบการณที่เกิดขึ้นหลังจากที่เขา
ไดรับบริการแลวนั่นเอง ในการประเมินคุณภาพของการบริการดังกลาวนั้น ลูกคามักจะพิจารณา
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จากเกณฑที่เขาคิดวามีความสําคัญ 10 ประการดังตอไปน้ี (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา. 2547 : 
183-186) 
 1.  Reliability (ความไววางใจ) ความสามารถที่จะใหบริการตามที่ไดสัญญากับลูกคา
ไวไดอยางถูกตอง โดยที่มิตองมีผูชวยเหลือ 
 2.  Tangibles (สิ่งที่สามารถจับตองได) ลักษณะทางกายภาพของอุปกรณ สิ่งอํานวย
ความสะดวก พนักงานและวัสดุที่ใชในการสื่อสารตางๆ 
 3.  Responsiveness (การสนองตอบลูกคา) ความเต็มใจที่จะใหบริการอยางรวดเร็ว
และยินดีที่จะชวยเหลือลูกคา 
 4.  Credibility (ความนาเชื่อถือ) ความซื่อสัตยเชื่อถือไดของผูใหบริการ 
 5.  Security (ความม่ันคงปลอดภัย) ปราศจากอันตรายความเสี่ยงและความลังเลสงสัย 
 6.  Access (ความสะดวก) สามารถเขาถึงไดโดยสะดวก และสามารถติดตอส่ือสารไดงาย 
 7.  Communication (การสื่อสาร) การรับฟงลูกคาและใหขอมูลที่จําเปนแกลูกคา โดย
ใชภาษาที่ลูกคาสามารถเขาใจได 
 8.  Understanding the Customer (ความเขาใจลูกคา) พยายามที่จะทําความรูจักและ
เรียนรูความตองการของลูกคา 
 9.  Competence (ความสามารถ) ความรูและทักษะที่จาเปนของพนักงาน ในการ
ใหบริการลูกคา 
 10. Courtesy (ความสุภาพและความเปนมิตร) คุณลักษณะของพนักงานที่ติดตอกับ
ลูกคาในการแสดงออกถึงความสุภาพ เปนมิตร เกรงใจ และใหเกียรติลูกคา 
 ในการวิจัยครั้งตอมาพบวา มีระดับของความสัมพันธ (Degree of Correlation) กันเอง
ระหวางตัวแปรดังกลาวคอนขางสูง จึงปรับเกณฑในการประเมินคุณภาพของบริการใหมใหเหลือ
เกณฑอยางกวางทั้งหมด รวม 5 ประการ ดังตอไปน้ี 
 1.  Reliability (ความไวใจ หรือ ความนาเชื่อถือ) ความสามารถในการใหบริการอยาง
ถูกตองแมนยา (Accurate Performance) การใหบริการตรงกับสัญญาที่ใหไวกับลูกคา และ
บริการที่ใหทุกคร้ัง มีความสมํ่าเสมอ ทําใหลูกคารูสึกวานาเชื่อถือในมาตรฐานการใหบริการ 
สามารถใหความไววางใจได (Dependable) 
 2. Assurance (ความม่ันใจ) ผูใหบริการมีความรูและทักษะที่จาเปนในการบริการ 
(Competence) มีสุภาพและเปนมิตรกับลูกคา (Courtesy) มีความชื่อสัตย และสามารถสราง
ความม่ันใจใหแกลูกคาได (Credibility) และความมั่นคงปลอดภัย (Security) 
 3.  Tangibles (สิ่งที่สามารถจับตองได) ลักษณะทางกายภาพของอุปกรณ เคร่ืองมือ 
สิ่งอํานวยความสะดวก พนักงาน และวัสดุที่ใชในการสื่อสารตางๆ 
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 4.  Empathy (ความใสใจ) สามารถเขาถึงไดโดยสะดวกและสามารถติดตอไดงาย (Easy 
Access) ความสามารถในการติดตอส่ือสารใหลูกคาเขาใจได (Good Communication) ความ 
เห็นอกเห็นใจ และเขาใจลูกคา (Customer Understanding) 
 5. Responsiveness (การสนองตอบลูกคา) ความเต็มใจที่จะใหบริการทันที (Promptness) 
และใหความชวยเหลือเปนอยางดี (Helpfulness) 
 สเปชเลอร (Spechler. 1988) คุณภาพการใหบริการเปนที่ทราบกันดีวา การที่จะทา
ใหคุณภาพการบริการประสบผลสําเร็จ เปนที่พอใจของลูกคาน้ันไมจาเปนตองใชวิธีการที่คิดวาดี
ที่สุดเพียงวิธีเดียวเทาน้ัน และวิธีการที่ประสบความสําเร็จอยางสูง ในที่แหงหน่ึง ก็ไมสามารถ
รับประกันวาจะไดผลกับที่อ่ืนดวยเสมอไปทั้งๆ ที่เปนสินคาหรือบริการอยางเดียวกัน สิ่งสําคัญที่
จะเสนอในที่นี้คือรูปแบบที่มีประสิทธิผลของคุณภาพการบริการ ซึ่งเปนหลักการทั่วไป ที่ไดรับ
การยอมรับวาไดผลดี ถึงแมวาเปนหลักการเดียวกันก็ตาม แตการนําไปประยุกตใชก็อาจมีความ
แตกตางกันได ในการผลิตก็เชนเดียวกันคือ ไมมีกระบวนการสองกระบวนการที่เหมือนกันเลย 
ในแตละบริษัทก็จะมีกระบวนการหรือระบบงานที่แตกตางกัน โดยทั่วไปแลวแตละกระบวนการ 
จะมีลักษณะเฉพาะตัวที่จะเปนกุญแจไปสูความสําเร็จ ผูบริหารจะตองคนหาปจจัยสําคัญใหพบ 
และทาการปรับปรุงระบบงานหรือกระบวนการทีเ่ก่ียวของ และสรางใหเปนวัฒนธรรมขององคกร 
ใหสอดคลองกับความตองการของลูกคาภายในและภายนอก โดยมีปจจัยสําคัญสองประการที่
จะตองตระหนัก อยูเสมอ นั่นคือ การเพ่ิมผลผลิต (Productivity) และคุณภาพ (Quality) จาก 
Service Quality Effectiveness Model จะพบวาเนนถึงความสําเร็จของกระบวนการไปสูความ
เปนเลิศของคุณภาพการบริการโดยรูปแบบจะกําหนดแนวทางและทิศทางของความสําเร็จของ
งานบริการ ซึ่งมีปจจัยสําคัญ 7 ประการ คือ 
 1.  การทําใหลูกคาพอใจและประทับใจ (Customer Satisfaction and Beyond) 
 2.  การประกันคุณภาพ (Quality Assurance) 
 3.  วิธีการ ระบบ และเทคโนโลยี (Methods, System and Technology) 
 4. การตระหนักถึงคุณภาพ (Quality Awareness) 
 5.  การฝกอบรม (Training) 
 6.  การมีสวนรวม (Involvement) 
 7.  การเปนที่รูจัก การยอมรับนับถือ (Recognition) 
 คุณภาพ คือ สิ่งที่เกิดจากการท่ีลูกคารับรู บัซเซล; และเกล (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา. 
2547; อางอิงจาก Buzzell; and Gale. 1987) 
 จากแนวคิดและทฤษฎีที่กลาวมาทั้งหมด สรุปไดวา คุณภาพการใหบริการเกิดจาก
การรับรูคุณภาพการใหบริการของลูกคาที่มาใชบริการ ภายหลังจากที่ลูกคาไดรับบริการนั้นๆ 
แลว ซึ่งแบงเปน 5 ดานที่สําคัญ ดังน้ี ดานความเชื่อถือไววางใจ ดานความเชื่อม่ัน ดานส่ิงที่
สามารถจับตองได ดานความเอาใจใสตอลูกคา และดานการตอบสนองตอความตองการของ
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ลูกคา ซึ่งมีสวนสําคัญในการทางานของพนักงานธนาคารเปนอยางมาก เน่ืองจากธนาคารเปน
งานดานการใหบริการ ซึ่งในปจจุบันมีการแขงขันที่รุนแรง จะเห็นไดวาสถาบันการเงินและ
ธนาคารตางใหความสําคัญกับคุณภาพการใหบริการลูกคามากเปนอันดับหนึ่ง ดังนั้นธนาคาร
จะตองพัฒนาปรับปรุงระบบการใหบริการใหทันสมัยอยูเสมอ ไมวาจะเปนดานระบบงาน 
เทคโนโลยี สถานที่ เคร่ืองมือ อุปกรณ สิ่งอานวยความสะดวกตางๆ ตลอดจนการปฏิบัติงาน
ของพนักงานที่ปฏิบัติตอลูกคาอยางมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล สรางความเช่ือถือ และ
ความเชื่อม่ันใหกับลูกคา สามารถเขาถึงลูกคา ตอบสนองความตองการ และสรางความ
ประทับใจใหกับลูกคาไดมากที่สุด ลูกคาก็จะกลับมาใชบริการกับธนาคาร ไมเปลี่ยนใจไปใช
บริการกับธนาคารอ่ืน 
 
รานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทย 
 1. ราน Hokkai-Don 
  ขอมูลราน  Hokkai-Don Sushi and Rice Bowl 
  ประเภทอาหาร  รานซูชิ 
  เวลาใหบริการ  เปดบริหารทุกวัน 10:00-22:00 
  ที่ตั้ง  หางสรรพสินคา สยามพารากอน ชั้น G 
  หางสรรพสินคา  เอมควอเทียร ชั้น 6 
 
  ซูชิและขาวหนาปลาดิบสไตลฮอกไกโดจากรานฮอกไกดง นําเขาจากประเทศญ่ีปุน 
ดวยรสชาติที่พิถีพิถันจากการคัดสรรวัตถุดิบ รานตกแตงสไตลเปด และดีไซนเปนรูปเรือ คลาย
กับวาเมนูทุกอยางนั้น รับประกันความสด เสมือนน่ังทานอยูบนเรือที่แลนอยูกลางทะเล ไมวาจะ
เปนเมนูขึ้นชื่อ อยางเชน มากูโร ในสวนตางๆ ไมวาจะเปน โอโทโร ชูโทโร หรืออากามิ รวมทั้ง
เมนูยอดนิยมอยาง แซลมอน ฮามาจิ อิคุระ กุงหวานเอบิคําโต โฮตาเตะ เอนกาวะ รวมทั้งไข
หอยเมนสด (อูนิ) หรือเมนูพิเศษอยางเน้ือยางโกเบ และเนื้อยางมัตซึซากะ ยางเบาๆ ใหพอหอม 
และเมนูอ่ืนๆ อีกมากมาย สําหรับใครที่อยากลองซูชิและขาวหนาปลาดิบสไตลฮอกไกโกใน
เมืองไทย ตองมาที่รานน่ีที่เดียว 
 
 2. ราน Sato no Udon 
  ขอมูลราน  Sato no Udon 
  ประเภทอาหาร  รานอุดง 
  เวลาใหบริการ  เปดบริหารทุกวัน 10:00-22:00 
  ที่ตั้ง  หางสรรพสินคา เมอรคิวรี่ วิลล ชั้น 3 
  หางสรรพสินคา  เอมโพเรียม ชั้น 4 
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  ในยุคสมัยเอโดะ อุดงไดเขามาเปนสวนหนึ่งในชีวิตและวัฒนธรรมของชาวญี่ปุน   
อุดงหนาเทมปุระตางๆ ไดถูกคิดคนในชวงปลายของสมัยเอโดะ และไดรับการถายทอดในฐานะ
วัฒนธรรมอาหารของญี่ปุน และยังคงเปนที่ชื่นชอบของชาวญี่ปุนมาจนถึงปจจุบัน 
  Sato no Udon เปนรานอาหารอุดงที่ขึ้นชื่อในแถบภูมิภาคโชนันของญี่ปุน และมา
เปดสาขาตางประเทศครั้งแรกที่ประเทศไทย โดยไมลืมนําเอาจุดเดนของรานที่ญี่ปุนมาฝากนัก
ชิมชาวไทยดวย นั่นก็คือ เสนเหนียวนุมที่เชฟบรรจงนวดใหมวันตอวัน น้ําซุปที่มีรสชาติเปน
เอกลักษณ และซอสสูตรเฉพาะสําหรับขาวหนาหมูที่ใชเวลาคิดคนถึงสามป เมนูแนะนําคือ
Yasaiten Udon (野菜天うどん) อุดงรอนเทมปุระผักที่ทอดใหมทุกคร้ังที่เสิรฟ และ Bara Don 
(バラ丼) ขาวหนาหมูที่ยางและราดดวยซอสสูตรเฉพาะอันเลื่องชื่อที่ญี่ปุน 
 

 3. ราน Mokuola 
  ขอมูลราน  Mokuola Hawaii 
  ประเภทอาหาร  รานอาหารญ่ีปุนสไตลฮาวาย 
  เวลาใหบริการ  เปดบริหารทุกวัน 10:00-22:00 
  ที่ตั้ง  หางสรรพสินคา เมอรคิวรี่ วิลล ชั้น 3 
  หางสรรพสินคา  เอมควอเทียร ชั้น 6 
 

  ราน Mokuola เปนรานอาหารสไตล Cafe & Restaurant ที่มีชื่อเสียงจากประเทศ
ญี่ปุน MOKUOLA (อานวา โมกุโอลา) เปนชื่อของเกาะเล็กๆ ในฮาวาย ซึ่งมีความหมายวา เกาะ
แหงการรักษา บรรยากาศของที่นี่จึงดูสดชื่นและสบายๆ สมกับคอนเซ็ปตที่ตั้งใจใหเปนรานอาหาร   
ที่เหมาะแกการพักผอน  
  โมกุโอลามีเมนูหลากหลายโดยเนนไปที่อาหารญ่ีปุนฟวชั่น เมนูที่ไมควรพลาดคือ
แพนเคกสูตรพิเศษของราน ที่ใชแปงสูตรพิเศษ กรอบนอกนุมในและวิปครีมนุมฟูไขมันต่ํา 
 

 4. ราน Shabu-Ten 
  ขอมูลราน  Shabu-Ten 
  ประเภทอาหาร  รานชาบู 
  เวลาใหบริการ  เปดบริหารทุกวัน 10:00-22:00 
  ที่ตั้ง  หางสรรพสินคา เอมควอเทียร ชั้น 8 
 

  รานชาบูระดับพรีเมียม ที่ใชเน้ืออยางดี ฮิดะกิว เน้ือวัวที่ขึ้นชื่อวาเปนเนื้อที่ดีที่สุด 
นุม ละลายในปาก และโดดเดนดวยซอสงาที่ทางรานทําเอง รสชาติกลมกลอมเขากันไดดีกับเน้ือ 
บรรยากาศของรานตกแตงดวยสไตลญี่ปุนแท ทุกเมนูรังสรรคดวยเชฟชื่อดังระดับมิชชาลินสง
ตรงจากประเทศญ่ีปุน 
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 5. ราน Sushi Tama 
  ขอมูลราน  Sushi Tama Sushi for Everyone 
  ประเภทอาหาร  รานซูชิ 
  เวลาใหบริการ  เปดบริหารทุกวัน 10:00-22:00 
  ที่ตั้ง  หางสรรพสินคา เดอะมอลล บางแค ชั้น G 
  หางสรรพสินคา  เดอะคริสตัล ราชพฤกษ ชั้น G 
 
  รานซูชิตนตําหรับจากประเทศญ่ีปุน ที่ใชของทะเลสดๆ แตมีราคาที่สามารถเขาถึง
ได ดวยผูประกอบการที่นําเขาวัตถุดิบดวยตัวเอง ทําใหสินคามีคุณภาพสูงในราคาที่ถูก อีกทั้ง
ยังเอาใจคนรุนใหมดวยเมนูซูชิฟวชั่นมากมายหลายเมนู ทําใหไดบรรยากาศการรับประทานซูชิ
แนวใหม ไมนาเบื่อจําเจ 
 
 6. ราน Kamakura Udon 
  ขอมูลราน  Kamakura Udon 
  ประเภทอาหาร  รานอุดง 
  เวลาใหบริการ  เปดบริหารทุกวัน 10:00-22:00 
  ที่ตั้ง  หางสรรพสินคา เทอรมินอล 21 ชั้น B 
  หางสรรพสินคา  เดอะคริสตัล ราชพฤกษ ชั้น G 
 
  รานอุดงหนาใหม แตฝมือและรสชาติไมเปนสองรองใคร ดวยเสนอุดงนําเขาสงตรง
จากเมืองคานางาวา นอกจากนี้ยังรังสรรคเมนูฟวชั่นมากมาย เพ่ือเพ่ิมความสนใจใหอุดง เมนูที่
ดูโบราณใหมีความหลายหลาย และรสชาติที่แปลกใหม นาสนใจ 
 
งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 ดนุรัตน ใจดี (2553 : บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของ
ประชาชนในการเลือกใชบริการรานอาหาร ในจังหวัดสุราษฎรธานี” ผลการวิจัยพบวา 
ผูใชบริการรานอาหาร สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 21-30 ป มีสถานภาพโสด สําเร็จการศึกษา
ในระดับการศึกษาปริญญาตรี สวนใหญประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจางและ
รายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 5,000-10,000 บาท ขนาดครอบครัว 3-4 คน และพักอาศัยอยูที่
บานของตนเอง และพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานอาหาร พบวา สวนใหญประเภทอาหาร
หรือบริการที่เลือกใชคือ อาหารพ้ืนบาน (ปกษใต) เหตุผลที่เลือกใชบริการคือ รับประทานอาหาร 
ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการ คือ สมาชิกในครอบครัว ผูรวมรับประทานอาหารคือ 
สมาชิกในครอบครัว ผูรวมใชบริการ 3-5 คน ใชบริการในวันที่สะดวก เวลาที่ใชบริการ 12.01-
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18.00 นาฬิกา ใชบริการ 1-2 ชั่วโมง การใชบริการไมแนนอน จํานวนเงินที่ใชบริการตอครั้ง 500 
-1,000 บาท ปริมาณการสั่งบริการตอครั้ง 3-5 อยาง ทราบขอมูลขาวสารจากประสบการณเดิม 
ผลการศึกษาดานปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของประชาชนในการเลือกใชบริการรานอาหารใน
จังหวัดสุราษฎรธานี ในภาพรวมอยูในระดับการตัดสินใจมาก โดยพบวา ดานผลิตภัณฑ มี
คาเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ ดานลักษณะทางกายภาพ ดานบุคลากร ดานการจัดจําหนาย 
ดานกระบวนการใหบริการ ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ การเปรียบ 
เทียบปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของประชาชนในการเลือกใชบริการรานอาหารในจังหวัด      
สุราษฎรธานี จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล พบวา อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอ
เดือน ขนาดครอบครัว และลักษณะที่พักอาศัย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 สวนเพศ และสถานภาพสมรส ไมแตกตางกัน และความสัมพันธระหวางปจจัยที่มีผลตอ
การตัดสินใจ ของประชาชนในการเลือกใชบริการรานอาหารกับพฤติกรรมการใชบริการ
รานอาหารในจังหวัด สุราษฎรธานี พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย 
ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ และดานลักษณะทาง
กายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานอาหารบางดานอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
  การะเกด แกวมรกต (2554 : บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยในหัวขอ “ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรม ของนักทองเที่ยวชาวไทยในจังหวัดกระบี่” 
ผลการวิจัย พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุอยูระหวาง 20-30 ป มี
สถานภาพโสด จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี อาชีพลูกจาง/รับจาง มีถิ่นที่อยูในภาคใต มี
รายไดต่ํากวา 10,000 บาทตอเดือนของครอบครัว มีรายจายต่ํากวา 10,000 บาทตอเดือน 
พฤติกรรม การเลือกใชบริการโรงแรมของนักทองเท่ียวชาวไทยสวนใหญ พบวาระยะเวลาในการ
เขาพัก 2 คืนตอคร้ัง เพ่ือน/ญาติพ่ีนองเปนผูมีสวนในการตัดสินใจในการเลือกที่พัก จองหองพัก
บริเวณเคานเตอรของโรงแรม เลือกพักประเภทหองมาตรฐาน (เตียงเด่ียว) อัตราคาหองพักใช
บริการ 500-999 บาทปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมของ
นักทองเท่ียวชาวไทย ในจังหวัดกระบี่ พบวา โดยรวมมีระดับการความสําคัญในระดับปานกลาง 
เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวาอยูในระดับมาก 5 ดานเรียงตามลําดับ คือ ดานการจัดจําหนาย 
ดานลักษณะทางกายภาพ ดานบุคลากร ดานกระบวนการ ดานผลิตภัณฑ และอยูในระดับปานกลาง 
3 ดาน คือ ดานราคา ดานประสิทธิภาพและคุณภาพ ดานการสงเสริมการตลาด และการเปรียบ 
เทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมของนักทองเท่ียวชาว
ไทยในจังหวัดกระบี่ จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล พบวา อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได
เฉลี่ยตอเดือน รายจายเฉลี่ยตอเดือน ตางกันปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
เลือกใชบริการโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวไทยในจังหวัดกระบี่แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการเลือกใชบริการโรงแรมของ
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นักทองเที่ยวชาวไทยกับปจจัยสวนประสมทาการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมของ
นักทองเที่ยวชาวไทยในจังหวัดกระบี่ พบวา ระยะเวลา ในการเขาพัก ผูมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจ วิธีในการจองหองพัก ประเภทหองพัก และอัตราหองพัก มีความสัมพันธกับปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวไทยในจังหวัด
กระบี่ อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
 ชไมพร กิติ (2554 : บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง “ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการรานอาหารก่ึงผับในเขตอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน” ผลการวิจัยพบวา ลูกคาที่มาใชบริการ
สวนใหญเปนเพศชายมีอายุระหวาง 21-30 ป มีระดับการศึกษาสวนมากในระดับปริญญาตรี มี
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท ลูกคาสวนใหญไมเปน
สมาชิกบัตร VIP และมีที่พักอาศัยอยูตางจังหวัด 
  พฤติกรรมของผูบริโภคในภาพรวม อยูในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาเปนรายขอ
ของปจจัยพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชบริการ พบวา ผูบริโภคสวนมากใชบริการ
รานอาหารก่ึงผับ หลังเวลา 21.00 น. ลูกคาจะใชบริการรานอาหารก่ึงผับในวันจันทรนอยที่สุด
และยังพบวามีเพียงรายไดที่แตกตางสงผลตอพฤติกรรมการบริโภคแตกตางกัน สวนดานเพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ การเปนสมาชิกบัตรVIP และภูมิลําเนา/ที่พักอาศัยที่
แตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคไมแตกตางกัน ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชอง
ทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชบริการรานอาหาร
ก่ึงผับในเขตอําเภอเมืองลําพูน จังหวัดลําพูน  
 ศิวพร ฟูเกริกเกียรติ (2554 : บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมการบริโภค
อาหารพ้ืนเมืองภาคเหนือ ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม” ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคอาหาร
พ้ืนเมืองภาคเหนือดังกลาว สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 21-30 ป สถานภาพสมรส มี
การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน มีภูมิลําเนาในภาคกลาง และมีรายได
มากกวา 20,000 บาท  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการบริโภคอาหารพ้ืนเมืองมากท่ีสุดคือ ปจจัย
ทางดานผลิตภัณฑและปจจัยดานบุคคล รองลงมาคือ ปจจัยทางดานลักษณะทางกายภาพ 
ปจจัยดานราคา และปจจัยดานกระบวนการ ตามลําดับ 
            ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับความสดและคุณภาพของ
อาหาร รองลงมาคือความสะอาดของอาหารและรสชาติของอาหาร ปจจัยดานราคาคือ การไมคิด
คาบริการหรือคิดไมแพงเม่ือใชบริการอ่ืนๆ รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมกับรานอาหาร  ปจจัย
ดานบุคคลคือ ผูบริโภคใหความสําคัญกับการคิดเงินที่ถูกตองของพนักงานมากที่สุด รองลงมา
คือ พนักงานมีความสุภาพ มีน้ําใจ และมีมนุษยสัมพันธที่ดี ปจจัยดานกระบวนการ พบวา 
ผูบริโภคใหความสําคัญกับการไดรับอาหารอยางถูกตองตามรายการท่ีสั่งมากที่สุด รองลงมาคือ 
การไดรับอาหารอยางรวดเร็วตามรายการที่สั่ง  สําหรับปจจัยดานลักษณะทางกายภาพที่มี
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อิทธิพลในการบริโภคอาหารพื้นเมืองภาคเหนือมากที่สุดคือ สถานที่ใหบริการมีความสะอาด 
รองลงมาคือชื่อเสียงของรานเปนที่รูจัก 
            ผลการศึกษาระดับความพึงพอใจในการบริโภคอาหารพื้นเมืองภาคเหนือของผูบริโภค 
พบวา ผูบริโภคใหความ พึงพอใจมากที่สุดในดานลักษณะทางกายภาพ มีคาเฉล่ีย 4.29 
รองลงมาคือ ผูบริโภคใหความพึงพอใจดานกระบวนการ ซึ่งมีคาเฉลี่ย 4.28 
 กิตติภพ สงเคราะห (2555 : บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง “ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรม
การเขาใชบริการรานอาหารญี่ปุนของผูบริโภคในจังหวัดปทุมธานี” ผลการวิจัยพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 24-29 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี 
มีอาชีพนักเรียน นักศึกษา รายไดตอเดือน 10,001-15,000 บาท จํานวนสมาชิกในครอบครัว    
4-6 คน ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมอยูในระดับมาก 
พบวา อันดับหนึ่ง ไดแก ดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการและดานลักษณะทางกายภาพ
ตามลําดับ 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวาปจจัยสวนบุคคลดานเพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัว ที่แตกตางกันใหความสําคัญ
กับระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร 
และดานกระบวนการและดานลักษณะทางกายภาพ แตกตางกัน และปจจัยสวนบุคคลดานเพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัวมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเขาใชบริการรานอาหารญ่ีปุนของผูบริโภคในจังหวัดปทุมธานี 
ซึ่งในสวนของปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพพบวาไมความสัมพันธกัน 
 ชวัล เอ่ียมสกุลรัตน (2558 : บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง “ปจจัยที่มีผลตอความพึง
พอใจในการบริโภคอาหารนานาชาติของประชากรในกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจัยพบวา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง สถานะหยาราง ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือ
เทียบเทา ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท ความถี่ใน
การรับประทานอาหารนานาชาติคือ 1 คร้ังตอเดือน โดยนิยมทานอาหารญี่ปุนมากที่สุด ทั้งน้ี
ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นตอทั้งปจจัยทางการตลาด ปจจัยดานคุณภาพการ
ใหบริการ และภาพลักษณตราสินคาสงผลตอความพึงพอใจในการบริโภคอาหารนานาชาติของ
ประชากรในกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จิตรลดา ฟกปอม (2556 : บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง “การตัดสินใจเลือกใชบริการ
บุฟเฟตอาหารญ่ีปุนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวน
ใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 25-35 ป รายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท การศึกษา
ระดับปริญญาตรี สถานภาพโสด และมีประสบการณในการทนบุฟเฟตอาหารญี่ปุนราน Shabushi 
สวนปจจัยการตลาดแบบเชิงบูรณาการ (IMC) ประกอบดวยโฆษณา ประชาสัมพันธ การสงเสริม
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การตลาด แลกระบวนการขาย โดยภาพรวมและรายไดอยูในระดับมาก และปจจัยอ่ืนๆประกอบ 
ดวย ความภัคดีตอสินคา โดยภาพรวม อยูในระดับมาก สวนภาพลักษณสินคาและความ
ไววางใจอยูในระดับมาก 
 รุงโรจน สงสระบุญ (2555 : บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมและความพึง
พอใจของผูใชบริการรานอาหารชาบูชิบุฟเฟต ที่หางสรรพสินคาเดอะมอลล สาขาทาพระ” 
ผลการวิจัยพบวา กลุมที่มีความพึงพอใจมากที่สุดคือ กลุมเพศหญิง มีอายุระหวาง 15-35 ป 
เปนนักเรียนและนักศึกษา มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3 คนขึ้นไป มีการศึกษาระดับปริญญา
ตรีหรือเทียบเทา และมีรายไดมากกวา 25,001 บาท ใชบริการรานอาหารชาบูชิบุฟเฟต ที่
หางสรรพสินคาเดอะมอลล สาขาทาพระ กับครอบครัวมากที่สุด ชอบอาหารประเภท สุกียาก้ี 
ชอบนํ้าซุปสําหรับสุกียาก้ีแบบซุปน้ําขน นิยมใชบริการในวันอาทิตย ความถี่ในการใชบริการ
เดือนละ 1 คร้ัง มากที่สุด โดยจะใชบริการในชวงเวลาระหวาง 16.01 น.-18.00 น. มากที่สุด 
และใชบริการประมาณ 1 ชั่วโมง 30 นาที นอกจากนี้ผูใชบริการ ยังมีระดับความพึงพอใจตอการ
ใชบริการรานอาหารชาบูชิบุฟเฟต ที่หางสรรพสินคาเดอะมอลล สาขาทาพระโดยรวมอยูใน
ระดับคอนขางมาก โดยผูใชบริการมีความพึงพอใจมากที่สุดในดานลักษณะทางกายภาพ 
รองลงมาไดแกดานคุณภาพอาหาร และมีความพึงพอใจนอยที่สุด คือ ดานคุณภาพของการให 
บริการ และดานกระบวนการใหบริการ สําหรับการทดสอบสมมติฐานที่ 1 ผูใชบริการที่มีลักษณะ
ทางประชากรศาสตรตางกัน มีความพึงพอใจตอการใชบริการรานอาหารชาบูชิบุฟเฟต ที่
หางสรรพสินคาเดอะมอลล สาขาทาพระ แตกตาง พบวาผูใชบริการท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ ระดับ
การศึกษา และระดับรายไดตอเดือนตางกัน มีความพึงพอใจตอการใชบริการรานอาหารชาบูชิ
บุฟเฟต ที่หางสรรพสินคาเดอะมอลล สาขาทาพระไมแตกตางกัน แตจํานวนสมาชิกใน
ครอบครัวตางกัน มีความพึงพอใจตอการใชบริการรานอาหารชาบูชิบุฟเฟต ที่หางสรรพสินคา
เดอะมอลล สาขาทาพระโดยรวม ดานคุณภาพของบริการ ดานราคาของอาหาร ดานการ
สงเสริมการตลาด และดานลักษณะภายนอกแตกตางกัน และการทดสอบสมมติฐานที่ 2 
ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการ
รานอาหารชาบูชิบุฟเฟต ที่หางสรรพสินคาเดอะมอลล สาขาทาพระ พบวา อายุ อาชีพ จํานวน
สมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา และระดับรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การใชบริการรานอาหารชาบูชิบุฟเฟต ที่หางสรรพสินคาเดอะมอลล สาขาทาพระ ในดานบุคคล
ที่ใชบริการรวมดวย ดานความถี่ในการใชบริการตอเดือน นอกจากนี้ยังพบวาจํานวนสมาชิกใน
ครอบครัว ระดับการศึกษา และระดับรายไดตอเดือน ยังมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใช
บริการรานอาหารชาบูชิบุฟเฟต ที่หางสรรพสินคาเดอะมอลล สาขาทาพระ ในดานประเภทน้ํา
ซุปที่ชอบมาก และดานระยะเวลาที่ใชบริการ อีกทั้งจํานวนสมาชิกในครอบครัว มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการใชบริการรานอาหารชาบูชิบุฟเฟต ที่หางสรรพสินคาเดอะมอลล สาขาทาพระ 
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ในดานชวงเวลาที่ใชบริการ และอาชีพยังมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานอาหาร
ชาบูชิบุฟเฟต ที่หางสรรพสินคาเดอะมอลล สาขาทาพระ 
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บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 การวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคา
ในประเทศไทย” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมีรายละเอียดเก่ียวกับ
วิธีดําเนินการวิจัยดังน้ี 
 1. ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 2. เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 3. ขั้นตอนในการศึกษา 
 4. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 5. การวิเคราะหขอมูล 
 
ประชากรและกลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ศึกษา ไดแก ประชาชนทั่วไป ที่มาใชบริการหางสรรพสินคาในประเทศไทย 
โดยเก็บจริงที่ รานฮอกไกดง, ซาโตะ โนะ อุดง, โมกุโอลา, ชาบูเทน, ซูชิทามะ และคามาคุระ    
อุดง 
 กลุมตัวอยางที่ศึกษา ไดแก ประชาชนทั่วไป ที่มาใชบริการหางสรรพสินคาในประเทศ
ไทย ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงกําหนดตัวอยางโดยใชสูตรการหาขนาดตัวอยาง
ในกรณีไมทราบจํานวนประชากร ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% (นราศรี ไววนิชกุล; และชูศักด์ิ 
อุดมศรี. 2542 : 104) 
   

 จากสูตร   n  =  2

2

e
)pq(Z
    

   
 เม่ือ  n  แทน  จํานวนของกลุมตัวอยาง 
   Z  แทน  คาสถิติ (คํามาตรฐาน) ที่ระกับความเชื่อม่ันที่ผูวิจัยกําหนดไว 95% 

นั่นคือ ระกับความคลาดเคลื่อน () = 0.05 หรือ 1-/2 = 0.975 
เปดตารางไดคา Z = 1.96 

   e  แทน  คาความคลาดเคล่ือนที่ยอมใหเกิดขึ้นไดโดยกําหนดใหคาความ
คลาดเคลื่อน 5% = 0.05 

   p  แทน  สัดสวนประชากรที่จะสุม 
   q  แทน  1-p 
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 แทนคาในสตูรไดดังนี้ 
 

    n  =  2

2

05.0
)5.01)(5.0()96.1( 
 

    =  384.16 =  385 
 
 ดังนั้นขนาดตัวอยางที่คํานวณไดเทากับ 385 ตัวอยาง เพ่ิมสํารองกรณีเก็บแบบสอบถาม
ไมครบและแบบสอบถามไมสมบูรณ อีก 15 ตัวอยาง รวมทั้งหมด 400 ตัวอยางซ่ึงไมรวมกับ
แบบสอบถามที่เปนการ Try Out จํานวน 50 ตัวอยาง ผูวิจัยใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยาง 
ดังตอไปน้ี 
 โดยการใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) เปนการสุม
ตัวอยางตามความสะดวก ตามที่วัดไดในแตละจุด เพ่ือเก็บรวบรวมขอมูล โดยการแจกแบบสอบถาม
ตามบริเวณสถานที่ ที่กําหนดไว ใหแกประชาชนที่ใชหางสรรพสินคาตางๆ เพ่ือตอบแบบสอบถาม 
จนครบตามจํานวนที่ตองการ คือ 400 คน 
 
เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 ในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยไดสรางเคร่ืองมือ หรือแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่
ใชในการรวบรวมขอมูล เพ่ือใชสําหรับงานวิจัยในครั้งนี้ไดมาจาก การศึกษาจากเอกสารตางๆ ทฤษฎี 
แนวความคิด วิทยานิพนธ สารนิพนธ และงานวิจัยที่เก่ียวของ เพ่ือเปนแนวทางในการสราง
แบบสอบถามใหครอบคลุมกับสิ่งที่ตองการศึกษาวิจัย โดยไดแบงแบบสอบถามออกเปน 2 สวน 
ดังนี้ 
 
 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปและพฤติกรรมการใชบริการของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก 
 1. เพศ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีคําตอบใหเลือก 2 ทาง 
 2. อายุ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีคําตอบใหเลือก 5 ทาง 
 3. สถานภาพ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีคําตอบใหเลือก 3 ทาง 
 4. ระดับการศึกษา เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีหลายคําตอบ
ใหเลือก 3 ทาง 
 5. อาชีพ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีหลายคําตอบใหเลือก 6 ทาง  
 6. ระดับรายไดตอเดือน เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีคําตอบให
เลือก 5 ทาง 
 7. ความถี่ในการใชบริการ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีคําตอบ
ใหเลือก 5 ทาง 
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 8. ชวงเวลาในการใชบริการ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีคําตอบ  
ใหเลือก 3 ทาง 
 
 สวนที่ 2 ปจจัยดานความสนใจของผูบริโภค 
 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนใน
หางสรรพสินคา จํานวน 6 ขอ มีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายปด ในรูปแบบ Likert Scale 
เปนคําถามกําหนดมาตรวัด 5 ระดับ การใหน้ําหนักคะแนนเก่ียวกับปจจัยที่สงผลตอการเลือกใช
บริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาแบงเปน 5 ระดับการตัดสินใจ ดังตอไปน้ี 
 

5 คะแนน หมายถึง มีระดับการตัดสินใจตอการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุน
ในหางสรรพสินคามากที่สุด 

4 คะแนน หมายถึง มีระดับการตัดสินใจตอการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุน
ในหางสรรพสินคามาก 

3 คะแนน หมายถึง มีระดับการตัดสินใจตอการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุน
ในหางสรรพสินคาปานกลาง 

2 คะแนน หมายถึง มีระดับการตัดสินใจตอการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุน
ในหางสรรพสินคานอย 

1 คะแนน หมายถึง มีระดับการตัดสินใจตอการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุน
ในหางสรรพสินคานอยที่สุด 

 
 การทดสอบความเชื่อม่ัน (Reliability) ผูศึกษาไดนําแบบสอบถามที่สรางขึ้นและ
ปรับปรุงแกไขตามคําแนะนําของอาจารยที่ปรึกษาไปทําการทดสอบ (Pretest) จํานวน 30 ชุด 
กับกลุมตัวอยาง จากน้ันนําแบบสอบถามที่รวบรวมไดมาทดสอบคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม 
โดยใชสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient) ของครอนบราค (Cronbach. 1990) ดวย
โปรแกรมสําเร็จรูปสําหรับงานวิจัย (กัลยา วานิชยบัญชา. 2558 : 164) ซึ่งตองมีคาความเชื่อม่ัน
ไมต่ํากวา 0.7 ถือวาแบบสอบถามนี้ สามารถนําไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อการศึกษา
คร้ังนี้ได ซึ่งแจกแจงคาความเชื่อม่ันไดดังนี้ 
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ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะหคาความเชื่อม่ัน เก่ียวกับปจจัยดานความสนใจ 
ขอคําถาม Cronbach’s Alpha 

ดานผลิตภัณฑ 0.76 
ดานราคา 0.79 
ดานการสงเริมการขาย 0.73 
ดานบุคลากร 0.84 
ดานกระบวนการในการบรหิารจัดการ 0.84 
ดานความรับรูและสภาพแวดลอม 0.77 
N of Cases = 30  

 
ข้ันตอนในการศึกษา 
 ผูวิจัยไดสรางแบบสอบถาม โดยดําเนินการตามขั้นตอน ดังนี้ 
 1. ศึกษาและคนควาเอกสารวิชาการ ตํารา งานวิจัยตางๆ ที่เก่ียวของกับขอมูลจาก
ตํารา เอกสาร ขอมูล และงานวิจัยตางๆ ที่เก่ียวของกับ ปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบริการ
รานอาหารญ่ีปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่เก่ียวของกับตัวแปรในการศึกษา โดยผูวิจัย
ไดพัฒนาแบบสอบถามมากจากงานวิจัยของ กิตติภพ สงเคราะห เพ่ือเปนแนวทางในการ
ออกแบบสอบถาม 
 2. แบบสอบถามทั้งหมดมี 2 สวน ไดแก 
  สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปและพฤติกรรมการใชบริการของผูตอบแบบสอบถามสวนที่ 2 
พฤติกรรมการบริโภคของผูตอบแบบสอบถาม 
  สวนที่ 2 ปจจัยดานความสนใจของผูบริโภค 
 3. นําแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้น ไปเสนอตออาจารยที่ปรึกษางานวิจัย เพ่ือพิจารณา
ตรวจสอบความถูกตอง เพ่ือขอคําปรึกษา หรือขอเสนอแนะเพ่ิมเติม และแกไข 
 4. นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขแลว ไปเสนอผูเชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบความ
เที่ยงตรงดานเน้ือหา(Content Validity) และความถูกตอง รวมทั้งขอคําแนะนําเพ่ิมเติม หลังจาก
นั้นนํามาเสนอตออาจารยที่ปรึกษางานวิจัยอีกคร้ังเพื่อตรวจสอบความถูกตองคร้ังสุดทายกอน
นําไปทดลองใช 
 5. นําแบบสอบถามที่แกไขปรบัปรุงแลวไปทดลองใช(Try out) กับกลุมตัวอยาง
จํานวน 30 ชุด 
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การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การวิจัยคร้ังน้ีเปนการศึกษาถึง ปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุน
ในหางสรรพสินคาในประเทศไทยโดยการเก็บรวมรวมขอมูล ไดทําการแบงลักษณะของการเก็บ
ขอมูล ออกเปน 2 ลักษณะ ดังนี้ 
 1. ขอมูลทุติยภูมิ(Secondary Data) ผูวิจัยไดดําเนินการศึกษาคนควา จาก หนังสือ 
ตํารา บทความ ผลงานวิจัยที่เก่ียวของ เอกสารที่เก่ียวของ และแหลงขอมูลทางอินเตอรเน็ต 
เพ่ือใชเปนแนวทางในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี 
 2. ขอมูลปฐมภูมิ(Primary Data) เปนขอมูลที่ผูวิจัยไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลจาก
การตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน โดยเปนผูที่ใชบริการรานอาหารญี่ปุน
ในหางสรรพสินคา โดยเก็บจริงที่ รานฮอกไกดง, ซาโตะ โนะ อุดง, โมกุโอลา, ชาบูเทน, ซูชิทามะ 
และคามาคุระ อุดง 
 3. คิดเปนรอยละ 100 และนําไปวิเคราะหขอมูลตอไป 
 
การวิเคราะหขอมูล 
 ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชคอมพิวเตอรโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ซึ่ง
แยกวิเคราะหตามลําดับ ดังนี้ 
 1. ศึกษาขอมูลพ้ืนฐานของผูตอบแบบสอบถาม โดยการแจกแจงคาความถี่ (Frequency) 
และหาคารอยละ (Percentage) 
 2. ศึกษาปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบริการรานอาหารญ่ีปุนในหางสรรพสินคา โดย
การหาคาเฉลี่ย ( X ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
 3. ทดสอบสมมุติฐาน โดยการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉลี่ยความคิดเห็นของผูใช 
บริการปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคา จําแนกตามปจจัย
ที่สงผล โดยใชการทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way ANOVA or F-test)  
 4. วิเคราะหขอเสนอแนะขอคิดเห็นเพิ่มเติมของผูใชบริการ โดยใชการวิเคราะหเน้ือหา 
(Content Analysis) และนําเสนอในรูปตารางประกอบคําบรรยาย 
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 บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

  
 การนําเสนอผลการวิจัยเร่ือง ปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนใน
หางสรรพสินคาในประเทศไทย ในการวิจัยไดนําขอมูลจากกลุมตัวอยางที่เก็บรวบรวมมาได 
จํานวน 400 คน มาทําการวิเคราะหขอมูลโดยวิธีการทางสถิติ และทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
ตามวัตถุประสงคของการวิจัย โดยจะนําเสนอผลการทดสอบและการวิเคราะหไว 3 สวน ดังนี้ 
 สวนที่ 1 ผลวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได  และขอมูลดานพฤติกรรม ประกอบดวย ความถี่
ในการใชบริการรานอาหารญี่ปุน และชวงเวลาเวลาที่ใชบริการ ผูที่มีอิทธิพลที่จะตัดสินใจเลือก 
ใชบริการ และสื่อที่ไดรับขอมูลโดยใชสถิติแบบความถี่ (Frequency) และรอยละ (Percentage) 
 สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหเกี่ยวกับระดับความตัดสินใจของปจจัยที่สงผลตอการ
เลือกใชบริการ ประกอบดวยปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการขาย ดาน
บุคลากร ดสนกระบวนการในการบริหารจัดการ ดานความรับรูและสภาพแวดลอม โดยใชคาความถี่ 
(Frequency) และคารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 
 สวนที่ 3 ผลการทดสอบสมมติฐานปจจัยสวนบุคคล ซึ่งประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ  
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได และขอมูลดานพฤติกรรม ประกอบดวย ความถี่ในการใชบริการ
รานอาหารญี่ปุน และชวงเวลาเวลาท่ีใชบริการ ผูทําการวิจัยไดทําการวิเคราะหทางสถิติ ในการ
เปรียบเทียบคาเฉล่ียของตัวแปรตนที่เปนขอมูลเชิงกลุมแบบ 2 ตัวเลือก ตัวแปรตามเปนขอมูล
เชิงปริมาณ ใช Independent Sample t-test ในกรณีที่เปรียบเทียบคาเฉลี่ยของตัวแปรตนที่เปน
ขอมูลเชิงกลุมมากวา 2 ตัวเลือก ตัวแปรตามเปนขอมูลเชิงปริมาณ ใช One-way Analysis of 
Variance  
 
สัญลักษณทางสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 เพ่ือใหเกิดความเขาใจที่ตรงกันในการแปลความหมายจากผลการวิเคราะหขอมูล ใน
การเสนอผลการวิจัยจึงกําหนดความหมายของสัญลักษณดังนี้ 
 X  หมายถึง  คาเฉลี่ย (Mean) 
 n หมายถึง  ขนาดของกลุมตัวอยาง (Sample Size) 
 N หมายถึง  ขนาดของประชากร (Population Size) 
 S.D. หมายถึง  สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
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 Sig. หมายถึง  ระดับนัยความสําคัญทางสถิติจากการทดสอบใชในสรุปผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

 Ho หมายถึง สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
 Ha หมายถึง  สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
 
 สวนที่  1 ผลการวิเคราะหลักษณะของผูตอบแบบสอบถาม 
 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ 
อายุ สถานภาพ  ระดับการศึกษา อาชีพ รายได  และขอมูลดานพฤติกรรม ประกอบดวย จํานวน
คร้ังที่รับประทานอาหารญี่ปุน ระยะเวลาที่ใชในราน ชวงเวลาท่ีใชบริการ ผูที่มีอิทธิพลที่จะตัดสินใจ
เลือกใชบริการ และสื่อที่ไดรับขอมูลโดยใชสถิติแบบความถี่ (Frequency) และรอยละ (Percentage) 
 
 ขอมูลทั่วไป 
 
ตารางที่ 2 จํานวนและรอยละของกลุมตวัอยาง จําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน )คน(  รอยละ 
1.ชาย 90 22.5 
2.หญิง 310 77.5 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที่ 2 กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามครั้งน้ี เพศชายคิดเปนรอยละ 22.5 
นอยกวาเพศหญิงซึ่งคิดเปนรอยละ 77.5 
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ตารางที ่3 จํานวนและรอยละของกลุมตวัอยาง จําแนกตามอายุ 
อาย ุ จํานวน )คน(  รอยละ 

1. นอยกวา 20 ป 79 19.8 
2. 20-29 ป 177 44.3 
3. 30-39 ป 111 27.8 
4. 40-49 ป  28 7.0 
5. 50 ปขึ้นไป 5 1.3 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที่ 3 กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามครั้งน้ี มีชวงอายุ 20-29 ปมากที่สุด 
คิดเปนรอยละ 44.3 และชวงอายุ 50 ปขึ้นไปนอยที่สุด คิดเปนรอยละ 1.3 
 
ตารางที ่4 จํานวนและรอยละของกลุมตวัอยาง จําแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จํานวน )คน(  รอยละ 
1. โสด 305 76.3 
2. สมรส 92 23.0 
3. หยาราง 3 0.8 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที่ 4 กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามครั้งน้ี มีสถานภาพโสดมากที่สุด คิด
เปนรอยละ 76.3 และมีสถานภาพสมรส คิดเปนรอยละ 23.0 เปนลําดับถัดมา 
 
ตารางที ่5 จํานวนและรอยละของกลุมตวัอยาง จําแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน )คน(  รอยละ 
1. ต่ํากวาปริญญาตรี 75 18.8 
2. ปริญญาตรี 268 67.0 
3. สูงกวาปริญญาตรี 57 14.2 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที่ 5 กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามครั้งนี้ มีระดับการศึกษาที่ระดับ
ปริญญาตรีมากที่สุด คิดเปนรอยละ 90.00 และระดับสูงกวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 10.00 
เปนลําดับถัดมา 
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ตารางที ่6 จํานวนและรอยละของกลุมตวัอยาง จําแนกตามอาชีพ 
อาชีพ จํานวน )คน(  รอยละ 

1. นักเรียน/นักศึกษา 100 25.0 
2. ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 27 6.8 
3. ธุรกิจสวนตัว 54 13.5 
4. ลูกจาง/พนักงานบริษัทเอกชน 186 46.5 
5. แมบาน/พอบาน 22 5.5 
6. อ่ืนๆ 11 2.8 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที่ 6 กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามคร้ังนี้ มีอาชีพลูกจาง/พนักงานบริษัท 
เอกชนมากที่สุด คิดเปนรอยละ 46.5 ถัดมาคือนักเรียน/นักศึกษา คิดเปนรอยละ 25.0 
 
ตารางที ่7 จํานวนและรอยละของกลุมตวัอยาง จําแนกตามรายได 

รายได จํานวน )คน(  รอยละ 
1. นอยกวา 15,001 บาท 51 12.8 
2. 15,001-25,000 บาท 85 21.3 
3. 25,001-35,000 บาท 103 25.8 
4. 35,001-45,000 บาท 94 23.5 
5. 45,001 บาทขึ้นไป 67 16.8 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที่ 7 กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามครั้งน้ี มีรายไดอยูในชวง 25,001- 
35,000 บาท มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 25.8 และมีรายไดอยูในชวง นอยกวา 15,001 บาท     
นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 12.8 
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ตารางที ่8 จํานวนและรอยละของกลุมตวัอยาง จําแนกตามความถีใ่นการเขาใชบริการ 
ความถ่ีในการใชบริการ จํานวน )คน(  รอยละ 

1. นอยกวาสัปดาหละครั้ง 107 26.8 
2. สัปดาหละ 1 คร้ัง 97 24.3 
3. สัปดาหละ 2 คร้ัง 134 33.5 
4. สัปดาหละ 3 คร้ัง 54 13.5 
5. มากกวาสัปดาหละ 3 คร้ัง 8 2.0 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที่ 8 กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามคร้ังนี้ มีความถี่ในการใชบริการ
จํานวนสัปดาหละ 2 คร้ังมากที่สุด คิดเปนรอยละ 33.5 และมีจํานวนมากกวาสัปดาหละ 3 ครั้ง
นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 2.0 
 
ตารางที ่9 จํานวนและรอยละของกลุมตวัอยาง จําแนกตามชวงเวลาในการเขาใชบริการ 

ชวงเวลา จํานวน )คน(  รอยละ 
1. กลางวัน (10:00-14:00) 44 11.0 
2. บาย (14:01-18:00) 116 29.0 
3. เย็น (18:01-22:00) 240 60.0 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที่ 9 กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามครั้งน้ี มีชวงเวลาที่เขามาใชบริการ
มากที่สุดที่ชวงเวลา เย็น (18:01-22:00) มากที่สุด คิดเปนรอยละ 60.0 และมีชวงเวลาท่ีเขามา
ใชบริการนอยที่สุดที่ชวงเวลา กลางวัน (10:00-14:00) คิดเปนรอยละ 11.0 
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 สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจของ
ผูบริโภค 
 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยแรงจูงใจโดยใช คาเฉลี่ย 
(Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) แสดงไดดังนี้ 
 
ตารางที่ 10  ปจจัยดานความสนใจที่สงผลตอการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคา

ในแตละดาน 
ปจจัยดานความสนใจของผูบริโภค X  S.D. ระดับ อันดับ 

2.1 ดานผลิตภัณฑ 3.57 0.899 มาก 5 
2.2 ดานราคา 3.43 0.895 มาก 6 
2.3 ดานการสงเสริมการขาย 3.84 0.806 มาก 4 
2.4 ดานบุคลากร 4.08 0.699 มาก 2 
2.5 ดานกระบวนการในการจัดการ 4.16 0.683 มาก 1 
2.6 ดานความรูสึกและสภาพแวดลอม 3.94 0.796 มาก 3 

รวม 3.83 0.796 มาก  
  
 จากตารางที่ 10 พบวาโดยทั่วไปใหความคิดเห็นตอปจจัยดานความสนใจที่สงผลตอ
การเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคา ในภาพรวม โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.83 
โดยพิจารณาในรายละเอียดเปนรายดานพบวา โดยทั่วไปใหความสําคัญในระดับสูงในดานกระบวนการ 
ในการจัดการ X = 4.16)  รองลงมาเปนดานบุคลากร ( X = 4.08) ดานความรูสึกและสภาพ 
แวดลอมของรานอาหารญ่ีปุนในหางสรรพสินคา ( X = 3.94 (ดานการสงเสริมการขาย) ( X = 
3.84) ดานผลิตภัณฑ ( X = 3.57) และดานราคา ( X = 3.43 
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 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานความสนใจโดยใช
คาความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) จําแนกเปนรายขอแสดงรายละเอียดได ด้ังนี้ 
 
 ดานผลิตภัณฑ 
 
ตารางที่ 11  ระดับความสําคัญของปจจัยดานความสนใจในดานผลิตภัณฑ โดยใชคาความถี่     

คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
ปจจัยท่ีสงผลตอการ

เลือกใชบริการ
รานอาหารญี่ปุนใน
หางสรรพสินคา 

ระดับการตัดสินใจ 

X  S.D. ระดับ อันดับ มาก 

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ท่ีสุด 

- อาหารญ่ีปุนประเภท
บุฟเฟต (จายราคาเหมา
ตอม้ือ) 

129 
32.3% 

186 
46.5% 

71 
17.8% 

8 
2.0% 

6 
1.5% 

4.06 0.845 มาก 1 

- อาหารญ่ีปุนประเภท
จานเด่ียว (อะ ลา คารท 
คือ แบบส่ังจานตอจาน 
ไมบุฟเฟต) 

28 
7.0% 

103 
25.8% 

157 
39.3% 

99 
24.8% 

13 
3.3% 

3.09 0.954 
ปาน 
กลาง 

2 

รวม 157 289 228 107 19 3.57 0.899 มาก  

 
 จากตารางที่ 11 พบวาปจจัยดานความสนใจในดานผลิตภัณฑมีผลตอการเลือกใชบริการ
รานอาหารญ่ีปุนอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 3.57 เม่ือพิจารณาจําแนกตามรายขอพบวา อันดับ 1 
ผูบริโภคใหความสนใจกับอาหารญีปุนประเภทบุฟเฟต (จายราคาเหมาตอม้ือ) อยูในระดับมาก 
มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.06 รองลงมาอันดับ 2 ผูบริโภคใหความสนใจกับอาหารญ่ีปุนประเภท
จานเด่ียว (อะ ลา คารท คือ แบบสั่งจานตอจาน ไมบุฟเฟต) อยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.09 
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 ดานราคา 
 
ตารางที่ 12 ระดับความสําคัญของปจจัยดานความสนใจในดานราคา โดยใชคาความถี่ คารอยละ 

คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
ปจจัยท่ีสงผลตอการ

เลือกใชบริการ
รานอาหารญี่ปุนใน
หางสรรพสินคา 

ระดับการตัดสินใจ 

X  S.D. ระดับ อันดับ มาก 

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ท่ีสุด 

- ราคาตอคนตอม้ือ 
ต่ํากวา 200 บาท 

128 
32.1% 

180 
45.0% 

69 
17.3% 

13 
3.3% 

10 
2.5% 

4.01 0.922 มาก 1 

- ราคาตอคนตอม้ือ  
201-300 บาท 

65 
16.3% 

243 
60.8% 

70 
17.5% 

15 
3.8% 

7 
1.8% 

3.86 0.792 มาก 2 

- ราคาตอคนตอม้ือ  
301-400 บาท 

61 
15.3% 

172 
43.0% 

132 
33.0% 

29 
7.2% 

5 
1.3% 

3.64 0.871 มาก 3 

- ราคาตอคนตอม้ือ  
401-500 บาท 

25 
6.3% 

108 
27.0% 

143 
35.8% 

119 
29.8% 

5 
1.3% 

3.07 0.926 ปานกลาง 4 

- ราคาตอคนตอม้ือ 
500 บาทข้ึนไป 

16 
4.1% 

52 
13.0% 

130 
32.5% 

161 
40.3% 

41 
10.3% 

2.60 0.967 ปานกลาง 5 

รวม 295 755 544 337 68 3.43 0.895 มาก  

 
 จากตารางที่ 12 พบวาปจจัยดานความสนใจในดานราคามีผลตอการเลือกใชบริการ
รานอาหารญ่ีปุนอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 3.43 เม่ือพิจารณาจําแนกตามรายขอพบวา อันดับ 1 
ผูบริโภคใหความสนใจกับราคาตอคนตอม้ือต่ํากวา 200 บาท อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยสูงสุด
เทากับ 4.01 รองลงมาอันดับ 2 ผูบริโภคใหความสนใจกับราคาตอคนตอม้ือ 201-300 บาท อยู
ในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 อันดับ 3 ผูบริโภคใหความสนใจกับราคาตอคนตอม้ือ 301-
400 บาท อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.64 อันดับ 4 ผูบริโภคใหความสนใจกับราคาตอ
คนตอม้ือ 401-500 บาท อยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.07 และ อันดับ 5 ผูบริโภค
ใหความสนใจกับราคาตอคนตอม้ือ 500 บาทขึ้นไป อยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 
2.60 
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 ดานการสงเสริมการขาย 
 
ตารางที่ 13  ระดับความสําคัญของปจจัยดานความสนใจในดานการสงเสริมการขาย โดยใช

คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
ปจจัยท่ีสงผลตอการ

เลือกใชบริการ
รานอาหารญี่ปุนใน
หางสรรพสินคา 

ระดับการตัดสินใจ 

X  S.D. ระดับ อันดับ มาก 

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ท่ีสุด 

- การโฆษณา 126 
31.6% 

204 
51.0% 

62 
15.5% 

7 
1.8% 

1 
0.3% 

4.12 0.741 มาก 2 

- การลดราคา/แถม/ชิง
โชค/แลกซ้ือ 

193 
48.3% 

164 
41.0% 

33 
8.3% 

8 
2.0% 

2 
5% 

4.34 0.757 มากท่ีสุด 1 

- สิทธิพิเศษเฉพาะ
สมาชิก 

75 
19.1% 

167 
41.8% 

129 
32.3% 

123 
5.8% 

5 
1.3% 

3.71 0.877 มาก 3 

- การประชาสัมพันธ
โดยการออกบูธ/อิเวนท 

19 
4.8% 

135 
33.8% 

165 
41.3% 

74 
18.5% 

7 
1.8% 

3.20 0.849 ปานกลาง 4 

รวม 413 670 389 212 15     

 
 จากตารางที่ 13 พบวาปจจัยดานความสนใจในดานการสงเสริมการขาย มีผลตอการ
เลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 3.84 เม่ือพิจารณาจําแนกตามรายขอ
พบวา อันดับ 1 ผูบริโภคใหความสนใจกับการลดราคา/แถม/ชิงโชค/แลกซ้ือ อยูในระดับมาก
ที่สุด มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.34 รองลงมาอันดับ 2 ผูบริโภคใหความสนใจกับ การโฆษณา อยู
ในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 อันดับ 3 ผูบริโภคใหความสนใจกับ  สิทธิพิเศษเฉพาะ
สมาชิก อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71 และ อันดับ 4 ผูบริโภคใหความสนใจกับการ
ประชาสัมพันธโดยการออกบูธ/อิเวนท อยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.20 
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 ดานบุคลากร 
 
ตารางที่ 14 ระดับความสําคัญของปจจัยดานความสนใจในดานบุคลากร โดยใชคาความถี่ คารอยละ 

คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
ปจจัยท่ีสงผลตอการ

เลือกใชบริการ
รานอาหารญี่ปุนใน
หางสรรพสินคา 

ระดับการตัดสินใจ 

X  S.D. ระดับ อันดับ มาก 

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ท่ีสุด 

- การบริการของ
พนักงาน 

179 
44.8% 

200 
50.0% 

19 
4.8% 

2 
5% 

0 
0% 

4.39 0.603 มากท่ีสุด 2 

- ความสะอาดและการ
แตงกายของพนักงาน 

212 
53.1% 

172 
43.0% 

14 
3.5% 

2 
5% 

0 
0% 

4.48 0.592 มากท่ีสุด 1 

- ความรูเกี่ยวกับ
เมนูอาหารของพนักงาน 

65 
16.3% 

214 
53.5% 

108 
27.0% 

12 
3.0% 

1 
0.3% 

3.82 0.736 มาก 3 

- ความสามารถในการ
แกปญหาเฉพาะหนา
ของพนักงาน เชน การ
ตัดสินใจในการออก
หรือไมออกอาหารที่ไม
มีในเมนูแตลูกคา
ตองการ 

66 
16.6% 

164 
41.0% 

131 
32.8% 

39 
9.8% 

0 
0% 

3.64 0.868 มาก 4 

รวม 522 750 272 55 1 4.08 0.699 มาก  

 
 จากตารางที่ 14  พบวาปจจัยดานความสนใจในดานบุคลากร มีผลตอการเลือกใช
บริการรานอาหารญ่ีปุนอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.08 เม่ือพิจารณาจําแนกตามรายขอพบวา 
อันดับ 1 ผูบริโภคใหความสนใจกับความสะอาดและการแตงกายของพนักงาน อยูในระดับมาก
ที่สุด มีคาเฉล่ียสูงสุดเทากับ 4.48 รองลงมาอันดับ 2 ผูบริโภคใหความสนใจกับการบริการของ
พนักงาน อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.39 อันดับ 3 ผูบริโภคใหความสนใจกับ
ความรูเก่ียวกับเมนูอาหารของพนักงาน อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82 และ อันดับ 4 
ผูบริโภคใหความสนใจกับความสามารถในการแกปญหาเฉพาะหนาของพนักงาน อยูในระดับ
มาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.64 
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 ดานกระบวนการในการจัดการ 
 
ตารางที่ 15 ระดับความสําคัญของปจจัยดานความสนใจในดานกระบวนการในการจัดการ โดยใช

คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
ปจจัยท่ีสงผลตอการ

เลือกใชบริการ
รานอาหารญี่ปุนใน
หางสรรพสินคา 

ระดับการตัดสินใจ 

X  S.D. ระดับ อันดับ มาก 

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ท่ีสุด 

- รานมีการวางแผนงาน
ที่ดี เชน สามารถ
แกปญหาท่ีเกิดข้ึนได 

75 
18.8% 

187 
46.8% 

100 
25.0% 

37 
9.3% 

1 
0.3% 

3.74 0.875 มาก 4 

- รานมีการจัดการที่ดี 
เชน การจัดระเบียบ
พนักงาน 

64 
16.1% 

215 
53.8% 

114 
28.5% 

7 
1.8% 

0 
0% 

3.84 0.699 มาก 3 

- รานมีการประสานงาน
ที่ดี เชน การเสิรฟ
อาหารที่ถูกตอง 

195 
48.8% 

183 
45.8% 

22 
5.5% 

0 
0% 

0 
0% 

4.43 0.597 มากท่ีสุด 2 

- รานมีการควบคุมที่ดี 
เชน เวลาในการออก
อาหารที่รวดเร็ว 

275 
68.8% 

108 
27.0% 

17 
4.3% 

0 
0% 

0 
0% 

4.64 0.561 มากท่ีสุด 1 

รวม 609 693 253 44 1 4.16 0.683 มาก  

 
 จากตารางที่ 15   พบวาปจจัยดานความสนใจในดานกระบวนการในการจัดการ มีผล
ตอการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.16 เม่ือพิจารณาจําแนกตาม
รายขอพบวา อันดับ 1 ผูบริโภคใหความสนใจกับรานมีการควบคุมที่ดี อยูในระดับมากที่สุด มี
คาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.64 รองลงมาอันดับ 2 ผูบริโภคใหความสนใจกับรานมีการประสานงานที่
ดี อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.43 อันดับ 3 ผูบริโภคใหความสนใจกับรานมีการ
จัดการที่ดี อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 และ อันดับ 4 ผูบริโภคใหความสนใจกับราน
มีการวางแผนงานที่ดี อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 
 
 
 
 
 
 
 
 



44 

 ดานความรูสึกและสภาพแวดลอม 
 
ตารางที่ 16  ระดับความสําคัญของปจจัยดานความสนใจในดานความรูสึกและสภาพแวดลอม 

โดยใชคาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
ปจจัยท่ีสงผลตอการ

เลือกใชบริการ
รานอาหารญี่ปุนใน
หางสรรพสินคา 

ระดับการตัดสินใจ 

X  S.D. ระดับ อันดับ มาก 

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอย 

นอย 

ท่ีสุด 

- บรรยากาศและการ
ตกแตงของราน 

138 
34.5% 

208 
52.0% 

54 
13.5% 

0 
0% 

0 
0% 

4.21 0.661 มากท่ีสุด 2 

- ความสะอาดของราน 202 
50.5% 

177 
44.3% 

19 
4.8% 

2 
0.5% 

0 
2% 

4.44 0.611 มากท่ีสุด 1 

- ตําแหนงที่ตั้งของราน 93 
23.3% 

162 
40.5% 

   96 
24.0% 

45 
11.3% 

4 
1.0% 

3.73 0.971 มาก 3 

- ลักษณะการจัดวาง
ของโตะอาหารภายใน
ราน 

56 
14.1% 

117 
29.3% 

157 
39.3% 

68 
17.0% 

2 
0.5% 

3.39 0.941 ปานกลาง 4 

รวม 489 664 326 115 6 3.94 0.796 มาก  

 
 จากตารางที่ 16  พบวาปจจัยดานความสนใจในดานความรูสึกและสภาพแวดลอม มี
ผลตอการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 3.94 เม่ือพิจารณาจําแนก
ตามรายขอพบวา อันดับ 1 ผูบริโภคใหความสนใจกับความสะอาดของราน อยูในระดับมากที่สุด 
มีคาเฉล่ียสูงสุดเทากับ 4.44 รองลงมาอันดับ 2 ผูบริโภคใหความสนใจกับ  บรรยากาศและการ
ตกแตงของราน อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.21 อันดับ 3 ผูบริโภคใหความสนใจกับ
ตําแหนงที่ตั้งของราน อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73 และ อันดับ 4 ผูบริโภคใหความ
สนใจกับลักษณะการจัดวางของโตะอาหารภายในราน อยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.39 
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  สวนที ่3 ผลการทดสอบสมมติฐานสวนบคุคล 
 ในการทดสอบสมมติฐานครั้งน้ี ผูทําการวิจัยไดทําการวิเคราะหทางสถิติ ในการเปรียบเทียบ
คาเฉลี่ยของตัวแปรตนที่เปนขอมูลเชิงกลุมแบบ 2 ตัวเลือก ตัวแปรตามเปนขอมูลเชิงปริมาณ 
ใช Independent Sample T-test ในกรณีที่เปรียบเทียบคาเฉลี่ยของตัวแปรตนที่เปนขอมูลเชิง
กลุมมากวา 2 ตัวเลือก ตัวแปรตามเปนขอมูลเชิงปริมาณ ใช One-way Analysis of Variance
  
 สมมติฐานการวิจัยที่ 1 ปจจัยสวนบุคคล ซึ่งประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือนที่แตกตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความ
สนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่แตกตางกัน 
  
  สมมติฐานขอที่ 1.1 ผูบริโภคที่มีเพศที่แตกตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับ
ปจจัยดานความสนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่
แตกตางกัน ดังนี้ 
  Ho : เพศท่ีตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจในการเลือก 
ใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ไมแตกตางกัน 
  Ha : เพศท่ีตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจในการเลือก 
ใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่แตกตางกัน 
  สถิติที่ใชในการวิเคราะหเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ใชการวิเคราะห T-test เพ่ือทดสอบ
ความแตกตางระหวางคาเฉลี่ย ของประชากร 2 กลุม ที่เปนอิสระตอกัน (Independent Samples   
T-test) โดยกําหนดนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 17  คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐานของ
การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจใน
การเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทย จําแนกตามสถาน
ปจจัยสวนบุคคลดานเพศ 
ปจจัยดานความสนใจ n X  S.D. t Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา 
ดานการสงเสริมการขาย 
ดานบุคลากร 
ดานกระบวนการในการจัดการ 
ดานความรูสึกและสภาพแวดลอม 

400 
400 
400 
400 
400 
400 

3.57 
3.43 
3.84 
4.08 
4.16 
3.94 

0.579 
0.574 
0.585 
0.512 
0.511 
0.615 

1.548 
1.959 
1.292 
-0.729 
-0.178 
-2.538 

0.122 
0.051 
0.198 
0.466 
0.859 
0.012 

รวม 400 3.84 0.333 0.387 0.699 
หมายเหตุ : *ระดับนัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 17 การวิเคราะหเปรียบเทียบปจจัยสวนบคุคลดานเพศท่ีแตกตางมีผลตอ
ปจจัยดานความสนใจในแตละดาน โดยใชสถิติ Independent Samples T-test ในการทดสอบ
พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.699 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก Ho สรุปไดวาเพศที่ตางกัน มี
ระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนใน
หางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ แตกตางกัน 
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  สมมติฐานขอที่ 1.2 ผูบริโภคที่มีอายุที่แตกตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับ
ปจจัยดานความสนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่
แตกตางกัน ดังนี้ 
  Ho : อายุที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจในการเลือก 
ใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ไมแตกตางกัน 
  Ha : อายุที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจในการเลือก 
ใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่แตกตางกัน 
  สถิติที่ใชในการวิเคราะหเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ใชการวิเคราะหการแปรปรวนทาง
เดียว F-test (One-way ANOVA) เพ่ือทดสอบความแตกตางราย โดยกําหนดนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 18  คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐานของ

การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจใน
การเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทย จําแนกตามสถาน
ปจจัยสวนบุคคลดานอายุ 
ปจจัยดานความสนใจ n X  S.D. t Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา 
ดานการสงเสริมการขาย 
ดานบุคลากร 
ดานกระบวนการในการจัดการ 
ดานความรูสึกและสภาพแวดลอม 

400 
400 
400 
400 
400 
400 

3.57 
3.43 
3.84 
4.08 
4.16 
3.94 

0.579 
0.574 
0.585 
0.512 
0.511 
0.615 

0.573 
1.196 
0.514 
0.512 
0.901 
6.559 

0.682 
0.312 
0.726 
0.727 
0.463 
0.000 

รวม 400 3.84 0.333 0.932 0.445 
หมายเหตุ : *ระดับนัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 18 การวิเคราะหเปรียบเทียบปจจัยสวนบคุคลดานอายุที่แตกตางมีผลตอ
ปจจัยดานความสนใจในแตละดาน โดยใชสถิติ F-test (One-way ANOVA) ในการทดสอบ
พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.445 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก Ho สรุปไดวาอายุที่ตางกัน มี
ระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนใน
หางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ แตกตางกัน 
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  สมมติฐานขอที่ 1.3 ผูบริโภคที่มีสถานภาพที่แตกตางกัน มีระดับความตัดสินใจ
เก่ียวกับปจจัยดานความสนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาใน
ประเทศไทยที่แตกตางกัน ดังนี้ 
  Ho : สถานภาพที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจใน
การเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ไมแตกตางกัน 
  Ha : สถานภาพที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจใน
การเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่แตกตางกัน 
  สถิติที่ใชในการวิเคราะหเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ใชการวิเคราะหการแปรปรวนทาง
เดียว F-test (One-way ANOVA) เพ่ือทดสอบความแตกตางราย โดยกําหนดนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 19  คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐานของ

การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจใน
การเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทย จําแนกตามสถาน
ปจจัยสวนบุคคลดานสถานภาพ 
ปจจัยดานความสนใจ n X  S.D. t Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา 
ดานการสงเสริมการขาย 
ดานบุคลากร 
ดานกระบวนการในการจัดการ 
ดานความรูสึกและสภาพแวดลอม 

400 
400 
400 
400 
400 
400 

3.57 
3.43 
3.84 
4.08 
4.16 
3.94 

0.579 
0.574 
0.585 
0.512 
0.511 
0.615 

0.588 
0.029 
0.365 
2.856 
1.029 
2.676 

0.556 
0.971 
0.695 
0.059 
0.358 
0.070 

รวม 400 3.84 0.333 1.228 0.294 
หมายเหตุ : *ระดับนัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 19 การวิเคราะหเปรียบเทียบปจจัยสวนบุคคลดานสถานภาพที่แตกตาง
มีผลตอปจจัยดานความสนใจในแตละดาน โดยใชสถิติ F-test (One-way ANOVA) ในการ
ทดสอบพบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.294 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก Ho สรุปไดวาสถานภาพ   
ที่มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญ่ีปุนใน
หางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ แตกตางกัน 
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  สมมติฐานขอที่ 1.4 ผูบริโภคท่ีมีการศึกษาที่แตกตางกัน มีระดับความตัดสินใจ
เก่ียวกับปจจัยดานความสนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศ
ไทยที่แตกตางกัน ดังนี้ 
  Ho : การศึกษาที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเก่ียวกับปจจัยดานความสนใจในการ
เลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ไมแตกตางกัน 
  Ha : การศึกษาที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเก่ียวกับปจจัยดานความสนใจในการ
เลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่แตกตางกัน 
  สถิติที่ใชในการวิเคราะหเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ใชการวิเคราะหการแปรปรวนทาง
เดียว F-test (One-way ANOVA) เพ่ือทดสอบความแตกตางราย โดยกําหนดนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 20  คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐานของ

การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจใน
การเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยจําแนกตามสถาน
ปจจัยสวนบุคคลดานการศึกษา 
ปจจัยดานความสนใจ n X  S.D. t Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา 
ดานการสงเสริมการขาย 
ดานบุคลากร 
ดานกระบวนการในการจัดการ 
ดานความรูสึกและสภาพแวดลอม 

400 
400 
400 
400 
400 
400 

3.57 
3.43 
3.84 
4.08 
4.16 
3.94 

0.579 
0.574 
0.585 
0.512 
0.511 
0.615 

0.730 
5.363 
1.265 
0.507 
0.788 
6.588 

0.482 
0.005 
0.283 
0.602 
0.455 
0.002 

รวม 400 3.84 0.333 0.712 0.491 
หมายเหตุ : *ระดับนัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 20 การวิเคราะหเปรียบเทียบปจจัยสวนบุคคลดานการศึกษาที่แตกตางมี
ผลตอปจจัยดานความสนใจในแตละดาน โดยใชสถิติ F-test (One-way ANOVA) ในการทดสอบ 
พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.491 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก Ho สรุปไดวาการศึกษาที่ตางกัน   
มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนใน
หางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ แตกตางกัน 
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  สมมติฐานขอที่ 1.5 ผูบริโภคท่ีมีอาชีพที่แตกตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับ
ปจจัยดานความสนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่
แตกตางกัน ดังนี้ 
  Ho : อาชีพที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจในการเลือก 
ใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ไมแตกตางกัน 
  Ha : อาชีพที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจในการเลือก 
ใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่แตกตางกัน 
  สถิติที่ใชในการวิเคราะหเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ใชการวิเคราะหการแปรปรวนทาง
เดียว F-test (One-way ANOVA) เพ่ือทดสอบความแตกตางราย โดยกําหนดนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 21  คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐานของ

การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจใน
การเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยจําแนกตามสถาน
ปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพ 
ปจจัยดานความสนใจ n X  S.D. t Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา 
ดานการสงเสริมการขาย 
ดานบุคลากร 
ดานกระบวนการในการจัดการ 
ดานความรูสึกและสภาพแวดลอม 

400 
400 
400 
400 
400 
400 

3.57 
3.43 
3.84 
4.08 
4.16 
3.94 

0.579 
0.574 
0.585 
0.512 
0.511 
0.615 

1.032 
0.818 
1.895 
0.519 
1.028 
2.724 

0.398 
0.537 
0.094 
0.762 
0.401 
0.020 

รวม 400 3.84 0.333 1.125 0.346 
หมายเหตุ : *ระดับนัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 21 การวิเคราะหเปรียบเทียบปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพที่แตกตางมีผล
ตอปจจัยดานความสนใจในแตละดาน โดยใชสถิติ F-test (One-way ANOVA) ในการทดสอบ
พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.346 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก Ho สรุปไดวาอาชีพที่ตางกัน มี
ระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนใน
หางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ แตกตางกัน 
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  สมมติฐานขอที่ 1.6 ผูบริโภคท่ีมีรายไดตอเดือนที่แตกตางกัน มีระดับความตัดสินใจ
เก่ียวกับปจจัยดานความสนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญ่ีปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทย     
ที่แตกตางกัน ดังนี้ 
  Ho : รายไดตอเดือนที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจ
ในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ไมแตกตางกัน 
  Ha : รายไดตอเดือนที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจ
ในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่แตกตางกัน 
  สถิติที่ใชในการวิเคราะหเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ใชการวิเคราะหการแปรปรวนทาง
เดียว F-test (One-way ANOVA) เพ่ือทดสอบความแตกตางราย โดยกําหนดนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 22  คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐานของ

การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจใน
การเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยจําแนกตามสถาน
ปจจัยสวนบุคคลดานรายไดตอเดือน 
ปจจัยดานความสนใจ n X  S.D. t Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา 
ดานการสงเสริมการขาย 
ดานบุคลากร 
ดานกระบวนการในการจัดการ 
ดานความรูสึกและสภาพแวดลอม 

400 
400 
400 
400 
400 
400 

3.57 
3.43 
3.84 
4.08 
4.16 
3.94 

0.579 
0.574 
0.585 
0.512 
0.511 
0.615 

0.626 
1.165 
0.587 
3.207 
0.672 
4.482 

0.644 
0.326 
0.672 
0.013 
0.612 
0.001 

รวม 400 3.84 0.333 2.097 0.080 
หมายเหตุ : *ระดับนัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 22 การวิเคราะหเปรียบเทียบปจจัยสวนบุคคลดานรายไดตอเดือนที่
แตกตางมีผลตอปจจัยดานความสนใจในแตละดาน โดยใชสถิติ F-test (One-way ANOVA) ใน
การทดสอบพบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.080 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก Ho สรุปไดวา
รายไดตอเดือนที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจในการเลือกใช
บริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ แตกตางกัน 
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 สมมติฐานการวิจัยที่ 2 พฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งประกอบดวย ความถี่ในการเขาใช
บริการ และชวงเวลาในการใชบริการที่แตกตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดาน
ความสนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่แตกตางกัน 
  
  สมมติฐานขอที่ 2.1 ผูบริโภคท่ีมีความถี่ในการเขาใชบริการท่ีแตกตางกัน มีระดับ
ความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญ่ีปุนในหางสรรพสินคา    
ในประเทศไทยที่แตกตางกัน ดังนี้ 
  Ho : ความถี่ในการเขาใชบริการ ที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดาน
ความสนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญ่ีปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ไมแตกตางกัน 
  Ha : ความถี่ในการเขาใชบริการ ที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดาน
ความสนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่แตกตางกัน 
  สถิติที่ใชในการวิเคราะหเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ใชการวิเคราะห T-test เพ่ือทดสอบ
ความแตกตางระหวางคาเฉลี่ย ของประชากร 2 กลุม ที่เปนอิสระตอกัน (Independent Samples    
T-test) โดยกําหนดนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 23  คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐานของ

การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจใน
การเลือกใชบริการรานอาหารญ่ีปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยจําแนกตามพฤติกรรม
ผูบริโภค ดานความถี่ในการเขาใชบริการ 
ปจจัยดานความสนใจ n X  S.D. t Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา 
ดานการสงเสริมการขาย 
ดานบุคลากร 
ดานกระบวนการในการจัดการ 
ดานความรูสึกและสภาพแวดลอม 

400 
400 
400 
400 
400 
400 

3.57 
3.43 
3.84 
4.08 
4.16 
3.94 

0.579 
0.574 
0.585 
0.512 
0.511 
0.615 

2.365 
0.324 
1.459 
1.347 
1.333 
1.927 

0.052 
0.862 
0.214 
0.252 
0.257 
0.000 

รวม 400 3.84 0.333 2.204 0.068 
หมายเหตุ : *ระดับนัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 23 การวิเคราะหเปรียบเทียบพฤติกรรมผูบริโภคดานความถี่ในการเขา
ใชบริการที่แตกตางมีผลตอปจจัยดานความสนใจในแตละดาน โดยใชสถิติ Independent Samples 
T-test ในการทดสอบพบวา คา sig. มีคาเทากับ 0.068 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก Ho สรุป
ไดวาความถี่ในการเขาใชบริการท่ีตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจ
ในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ แตกตางกัน 
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  สมมติฐานขอที่ 2.2 ผูบริโภคที่มีชวงเวลาในการใชบริการท่ีแตกตางกัน มีระดับ
ความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญ่ีปุนในหางสรรพสินคา    
ในประเทศไทยที่แตกตางกัน ดังนี้ 
  Ho : ความถี่ในการเขาใชบริการ ที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดาน
ความสนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญ่ีปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ไมแตกตางกัน 
  Ha : ความถี่ในการเขาใชบริการ ที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดาน
ความสนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่แตกตางกัน 
  สถิติที่ใชในการวิเคราะหเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ใชการวิเคราะห T-test เพ่ือทดสอบ
ความแตกตางระหวางคาเฉลี่ย ของประชากร 2 กลุม ที่เปนอิสระตอกัน (Independent Samples     
T-test) โดยกําหนดนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 24  คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐานของ

การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจใน
การเลือกใชบริการรานอาหารญ่ีปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยจําแนกตามพฤติกรรม
ผูบริโภค ดานชวงเวลาในการใชบริการ 
ปจจัยดานความสนใจ n X  S.D. t Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา 
ดานการสงเสริมการขาย 
ดานบุคลากร 
ดานกระบวนการในการจัดการ 
ดานความรูสึกและสภาพแวดลอม 

400 
400 
400 
400 
400 
400 

3.57 
3.43 
3.84 
4.08 
4.16 
3.94 

0.579 
0.574 
0.585 
0.512 
0.511 
0.615 

1.513 
1.354 
4.635 
0.174 
0.162 
1.701 

0.222 
0.259 
0.010 
0.841 
0.851 
0.184 

รวม 400 3.84 0.333 1.025 0.360 
หมายเหตุ : *ระดับนัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 24 การวิเคราะหเปรียบเทียบพฤติกรรมผูบริโภคดานชวงเวลาในการใช
บริการ ที่แตกตางมีผลตอปจจัยดานความสนใจในแตละดาน โดยใชสถิติ Independent Samples   
T-test ในการทดสอบพบวา คา sig. มีคาเทากับ 0.360 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก Ho สรุป
ไดวาชวงเวลาในการใชบริการ ที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจใน
การเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ แตกตางกัน 
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บทที่ 5 
บทสรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

  
 การเสนอรายงานผลการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบริการรานอาหารญ่ีปุน
ในหางสรรพสินคาในประเทศไทย เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช
วิธีการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม (Questionnaire) ในการวิจัยไดนําขอมูลจากกลุมตัวอยางที่
เก็บรวบรวมมาได จํานวน 400 คน มาทําการวิเคราะหขอมูลโดยวิธีการทางสถิติ และทดสอบ
สมมติฐานการวิจัย ตามวัตถุประสงคของการวิจัย โดยมีวัตถุประสงคของการวิจัย ดังนี้ 
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานอาหารญ่ีปุนของผูบริโภคในหางสรรพสินคา  
ในประเทศไทย 
 2. เพ่ือศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยทั้ง 6 ดาน ในการเลือกใชบริการรานอาหาร
ญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทย 
 3. เพ่ือศึกษาความแตกตางระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการ
รานอาหารญ่ีปุนของผูบริโภคในหางสรรพสินคาในประเทศไทย 
 
สรุปผลการวิจัย 
 จากการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับ ปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุน
ในหางสรรพสินคา สามารถสรุปผลการวิจัยออกเปน 3 สวนดังตอไปน้ี 
 
 สวนที่ 1 ผลวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 จากผลการวิจัย สรุปไดวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามเปนผูบริโภคเพศหญิง 
310 คน คิดเปนรอยละ 77.5 สวนใหญมีอายุระหวาง 20-29 ป จํานวน 177 คิดเปนรอยละ 44.3 
สวนใหญมีสถานภาพโสดมากที่สุด จํานวน 305 คน คิดเปนรอยละ 76.3 ระดับการศึกษาจบ
ปริญญาตรีมากที่สุดจํานวน 268 คน คิดเปนรอยละ 67.0 และประกอบอาชีพลูกจาง/พนักงาน
บริษัทเอกชน จํานวน 186 คน คิดเปนรอยละ 46.5 กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน
ที่ 25,001-35,000 บาท มากที่สุดจํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.8 
 พฤติกรรมผูบริโภคในเรื่องความถี่ในการใชบริการ พบวากลุมตัวอยางสวนมากเขาใช
บริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาสัปดาหละ 2 ครั้ง จํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 
33.5 และชวงเวลาในการเขาใชบริการคือเวลาเย็น (18:01-22:00) จํานวน 240 คน คิดเปน  
รอยละ 60.0 
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 สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับระดับความตัดสินใจของปจจัยที่สงผลตอการ
เลือกใชบริการ 
 กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นตอความสนใจที่สงผลตอการเลือกใชบริการรานอาหาร
ญี่ปุนในหางสรรพสินคาในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.83 โดยผูบริโภคใหความสนใจเรียง
ตามลําดับ ดังนี้  
 1. ดานกระบวนการในการจัดการ ในระดับมาก ที่คาเฉลี่ย 4.16  
 2. ดานบุคลากร ในระดับมาก ที่คาเฉลี่ย 4.08 
 3. ดานความรูสึกและสภาพแวดลอม ในระดับมาก ที่คาเฉลี่ย 3.94 
 4. ดานดานการสงเสริมการขาย ในระดับมาก ที่คาเฉลี่ย 3.84 
 5. ดานผลิตภัณฑ ในระดับมาก ที่คาเฉลี่ย 3.57  
 6. ดานราคา ในระดับมาก ที่คาเฉลี่ย 3.43 
  
 สวนที่ 3 ผลการทดสอบสมมติฐานปจจัยสวนบุคคล 
 จากผลการวิเคราะหขอมูล พบวา ผลจากวิจัยตอบสมมติฐานทั้ง 2 ขอ ดังนี้ 
  
 สมมติฐานการวิจัยที่ 1 ปจจัยสวนบุคคล ซึ่งประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือนที่แตกตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความ
สนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่แตกตางกัน 
ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา 
 - เพศที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจในการเลือกใช
บริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ แตกตางกัน 
 - อายุที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเก่ียวกับปจจัยดานความสนใจในการเลือกใช
บริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ แตกตางกัน 
 - สถานภาพที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเก่ียวกับปจจัยดานความสนใจในการ
เลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ แตกตางกัน 
 - การศึกษาที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเก่ียวกับปจจัยดานความสนใจในการ
เลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ แตกตางกัน 
 - อาชีพที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความสนใจในการเลือกใช
บริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ แตกตางกัน 
 - รายไดตอเดือนที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเก่ียวกับปจจัยดานความสนใจในการ
เลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ แตกตางกัน 
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 สมมติฐานการวิจัยที่ 2 พฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งประกอบดวย ความถี่ในการเขาใช
บริการ และชวงเวลาในการใชบริการที่แตกตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดาน
ความสนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่แตกตางกัน 
ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา 
 - ความถี่ในการเขาใชบริการที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเกี่ยวกับปจจัยดานความ
สนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ แตกตางกัน 
 - ชวงเวลาในการใชบริการที่ตางกัน มีระดับความตัดสินใจเก่ียวกับปจจัยดานความ
สนใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยที่ แตกตางกัน 
 
อภิปรายผลการวิจัย  
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก โดยเม่ือ
พิจารณารายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับอาหารญ่ีปุนประเภทบุฟเฟต (จาย
ราคาเหมาตอม้ือ) ในระดับมาก และอาหารญี่ปุนประเภทจานเด่ียว (อะ ลา คารท คือ แบบสั่ง
จานตอจาน ไมบุฟเฟต) ในระดับปานกลาง ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของของ (รุงโรจน สงสระบุญ. 
2555) ไดกลาวไววา ในปจจุบันมีรานอาหารประเภท หมอตมอาหารหรือสุก้ีแบบบุฟเฟต สไตล
ญี่ปุน ที่เปดดําเนินการเปนจํานวนมาก เชน รานฮอตพอตบุฟเฟต รานโกเบ เปนตน ทําใหเกิด
การแขงขันระหวางผูประกอบการอยางมาก โดยในแตละรายพยายามสรางกลยุทธตางๆ ใหกับ
ตราสินคา เพ่ือใหไดเปรียบเหนือคูแขงขัน และจูงใจใหผูบริโภคเขามาใชบริการ 
 ปจจัยดานราคา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก โดยเม่ือพิจารณา
รายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับราคาตอคนตอม้ือต่ํากวา 200 บาท, ราคา
ตอคนตอม้ือ 201-300 บาท และราคาตอคนตอม้ือ 301-400 บาทในระดับมาก ราคาตอคนตอ
ม้ือ 401-500 บาท และราคาตอคนตอม้ือ 500 บาทขึ้นไปในระดับปานกลาง ซึ่งสอดคลองกับ
แนวคิดของจิตรกร ไดกลาวไววา แนวความคิดที่เกาแกที่สุดของฝายขาย โดยคิดวาผูบริโภคจะ
พอใจที่จะหาซื้อเฉพาะผลิตภัณฑที่ตนชอบ หาซ้ืองาย และตนทุนต่ําเทาน้ัน ดังน้ันงานดาน
การตลาดก็คือ พยายามปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิตใหดีขึ้น และจัดจําหนายอยางทั่วถึง
แนวความคิดดานการผลิต มีลักษณะดังน้ี 1. ผูบริโภคมีความสนใจในสินคา และราคาของสินคา
ที่เสนอขายที่เปนธรรมและถูกเปนพิเศษ 2. ผูบริโภคไมเห็นความสําคัญของราคาที่แตกตางกัน 
สําหรับผลิตภัณฑแตละระดับของบริษัทตางๆ 3. พยายามลดตนทุนใหต่ํา เพ่ือดึงดูดและจูงใจ
ผูบริโภคในดานราคา 4. รักษาคุณภาพและปรับปรุงการผลิตใหดีขึ้นเร่ือยๆ รวมทั้งการจัด
จําหนายอยางมีประสิทธิภาพ 
 ปจจัยดานการสงเสริมการขาย พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับ
มาก โดยเม่ือพิจารณารายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับการลดราคา/แถม/ชิง
โชค/แลกซื้อในระดับมากที่สุด การโฆษณาและสิทธิพิเศษเฉพาะสมาชิก ในระดับมาก และการ
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ประชาสัมพันธโดยการออกบูธ/อิเวนท ในระดับปานกลาง ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของรติวัลย 
(รติวัลย วัฒนสิน. 2555 : บทคัดยอ) ไดกลาวไววา เปรียบเทียบการสงเสริมการขาย 10 รูปแบบ
ที่นิยมใชในธุรกิจคาปลีกสมัยใหม ซึ่งไดแก 1) ลดราคา  2) แถมสินคาแบบเดียวกัน 3) แถมของ
กํานัล 4) แถมสินคาอ่ืน 5) ราคาสมาชิก 6) คูปองเงินสดหรือบัตรกํานัล  7) คูปองสวนลด 8) ชิง
โชค 9) จัดเทศกาล และ 10) กิจกรรมรวมกับคนดัง และใชการสัมภาษณเชิงลึกกับผูบริหารของ
รานคาปลีกสมัยใหม เพ่ือการเปรียบเทียบกับทัศนคติของผูบริโภค ผลการวิจัยพบวา ลดราคา
และแถมสินคาแบบเดียวกัน เปนการสงเสริมการขายที่ทั้งผูบริโภคและผูบริหารมีความพึงพอใจ
ในระดับสูงสุด 
 ปจจัยดานบุคลากร พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก โดยเม่ือ
พิจารณารายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับความสะอาดและการแตงกายของ
พนักงาน และการบริการของพนักงาน ในระดับมากท่ีสุด ความรูเก่ียวกับเมนูอาหารของ
พนักงาน และความสามารถในการแกปญหาเฉพาะหนาของพนักงาน เชน การตัดสินใจในการ
ออกหรือไมออกอาหารที่ไมมีในเมนูแตลูกคาตองการ ในระดับมาก ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ 
(สมิต สัชฌุกร. 2553) ไดกลาวไววา คุณลักษณะที่ดีของพนักงานบริการเรื่องการแตงกาย 
(Grooming) แตงกายถูกตองเปนระเบียบตามที่เคร่ืองแบบขององคดรจัดให 
 ปจจัยดานกระบวนการในการจัดการ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน
ระดับมาก โดยเม่ือพิจารณารายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับรานมีการ
ควบคุมที่ดี เชน เวลาในการออกอาหารที่รวดเร็วและ รานมีการประสานงานที่ดี เชน การเสิรฟ
อาหารที่ถูกตอง ในระดับมากที่สุด รานมีการจัดการที่ดี เชน การจัดระเบียบพนักงาน และรานมี
การวางแผนงานที่ดี เชน สามารถแกปญหาที่เกิดขึ้นได ในระดับมาก ซึ่งสอดคลองกับแนวคิด
ของ (กชพรรณ ประถมบุตร. 2553 : บทคัดยอ) ไดกลาวไววา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่
มีผลตอการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดในสถานีบริการนํ้ามัน บริเวณเลียบทางดวนรามอินทรา- 
อาจณรงค ในเขตกรุงเทพฯ ผลการศึกษาพบวา มีการจัดระบบการชําระเงินไดอยางรวดเร็ว เม่ือ
ผูใชบริการไดรับการบริการอยางถูกตองและรวดเร็ว ทําใหผูบริการเกิดความพึงพอใจ และเกิด
ทัศนคติที่ดีตอการเขาใชบริการในอนาคต 
 ปจจัยดานความรูสึกและสภาพแวดลอม พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน
ระดับมาก โดยเม่ือพิจารณารายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับความสะอาด
ของราน และบรรยากาศและการตกแตงของรานในระดับมากที่สุด ตําแหนงที่ตั้งของราน ใน
ระดับมาก และลักษณะการจัดวางของโตะอาหารภายในราน ในระดับปานกลาง ซึ่งสอดคลองกับ
แนวคิดของ (วารุณี พันหัน. 2551 : บทคัดยอ) ที่ศึกษาพฤติกรรมการเลือกบริโภคกาแฟสดของ
ประชาชนในศูนยการคาจังหวัดปทุมธานี ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญมากที่สุด
คือ การตกแตงรานที่เปนเอกลักษณ การออกแบบตกแตงรานที่สะดุดตา เปนสิ่งจูงใจใหเกิดการ
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ซื้อ เพราะรูปแบบ สีสัน การตกแตง ทําใหเกิดอารมณดานจิตวิทยาชวยใหเกิดการรับรู และ
สนใจในผลิตภัณฑ 
 
ขอเสนอแนะจากการคนพบวิจัย 
 จากผลการศึกษาครั้งน้ี ผูวิจัยมีขอเสนอแนะเพ่ือเปนแนวทางใหผูประกอบการนําไป
ปรับใชเพ่ือการเพ่ิมยอดขายและการบริการที่นาสนใจมากขึ้น ดังนี้ 
 1. จากการศึกษาดานความสนใจของผูบริโภค พบวาปจจัยทั้ง 6 ดานนั้นอยูในระดับ
มาก แสดงใหเห็นวาผูบริโภคน้ัน นอกจากรสชาติของอาหารที่เปนสิ่งสําคัญของรานอาหารแลว 
ปจจัยดานอ่ืนที่สงเสริมใหรานอาหารน้ันมีคุณภาพมากขึ้นถือเปนสิ่งสําคัญ ผูประกอบการไมควร
ละเลยปจจัยที่สามารถดึงความสนใจของผูบริโภคที่ยังไมเคยเขามาใชบริการแลวรับรูวารสชาติ
อาหารน้ันอรอยหรือไม หากภาพลักษณอ่ืนที่มีผลตอการดึงดูดความสนใจนั้น ก็ควรใหความ 
สําคัญเพ่ือใหผูบริโภคน้ันเลือกที่จะเขามาใชบริการในครั้งแรก 
 2. จากการศึกษาปจจัยสวนบุคคลพบวาผูบริโภคยุคปจจุบัน เลือกใชบริการราน 
อาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในความถี่ที่คอนขางสูง แสดงใหเห็นวาธุรกิจรานอาหารญี่ปุนใน
หางสรรพสินคายังเปนสิ่งที่ไดรับความนิยมอยางมาก 
 3. จากผลการศึกษา รานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาที่ผูบริโภคยุคปจจุบันสนใจ
คือ ประเภทบุฟเฟต มีราคาที่ถูก มีการออกอาหารที่เร็ว พนักงานแตงกายสะอาด รานสะอาด 
และมีโปรโมชั่นลด แลก แจก แถม 
 
ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 
 1. การศึกษาคร้ังน้ีผูศึกษาทําการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม โดยมุงไปที่กลุมคน
ที่ใชบริการในหางสรรพสินคาในประเทศไทย ซึ่งผูศึกษาคิดวารานอาหารญ่ีปุนนอกเหนือจาก
ที่ตั้งในหางสรรพสินคาน้ันยังมีอีกมาก หากมีโอกาสไดทําการวิจัยอาจไดผลการศึกษาที่มีมุมมอง
ตางออกไป 
 2. ควรมีการเพ่ิมตัวแปรตางๆ ที่เก่ียวของกับงานวิจัยใหเพ่ิมขึ้น เพ่ือทําใหไดเน้ือหา
ที่มีความ ครอบคลุม และไดขอคนพบที่มีคุณภาพตอการสรางปจจัยที่สงผลตอการเลือกใช
บริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคาในประเทศไทยตอไป 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ปจจัยทีส่งผลตอการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคา 

 
เรียน ผูตอบแบบสอบถาม 
 
คําชี้แจง 
 แบบประเมินน้ี ใชเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอการ
เลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคา มี 2 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปและพฤติกรรมการใชบริการของผูตอบแบบสอบถาม 
 ตอนที่ 2 ปจจัยดานความสนใจของผูบริโภค 
 

นภัส ศิริพรหมสมบัต ิ
นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาบริหารธุรกิจญ่ีปุน 
สถาบันเทคโนโลยีไทย – ญี่ปุน 
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ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปและพฤติกรรมการใชบริการของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชอง  เลือกตอบในขอที่ตรงกับความเปนจริงและ

ความคิดเห็นของทานมากที่สุด 
 
1. เพศ 
  1. ชาย  2. หญิง 
2. อายุ 
    1. นอยกวา 20 ป  2. 20-29 ป 
     3. 30-39 ป  4. 40-49 ป 
     5. 50 ปขึ้นไป 
3. สถานภาพ 
  1. โสด  2. สมรส 
  3. หยาราง 
4. ระดับการศกึษา  
  1. ต่ํากวาปริญญาตรี  2. ปริญญาตรี  3. สูงกวาปริญญาตรี 
5. อาชีพ 
     1. นักเรียน/นักศึกษา     2. ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
  3. ธุรกิจสวนตวั  4. ลูกจาง/พนักงานบริษัทเอกชน 
  5. แมบาน/ พอบาน  6. อ่ืน ๆ  
6. ระดับรายไดตอเดือน  
     1. นอยกวา 15,001 บาท  2. 15,001-25,000 บาท 
  3. 25,001-35,000 บาท  4. 35,001-45,000 บาท 
  5. 45,000 บาทขึ้นไป 
7. ความถี่ในการใชบริการ  
  1. นอยกวาสัปดาหละ 1 คร้ัง เชน 1 คร้ัง/ 2 สัปดาห  2. สัปดาหละ 1 คร้ัง 
  3. สัปดาหละ 2 คร้ัง   4. สัปดาหละ 3 คร้ัง 
  5. มากกวาสัปดาหละ 3 คร้ัง 
8. ชวงเวลาทีม่าใชบริการ 
  1. ชวงกลางวัน (10.00-14.00 น.)  2. ชวงบาย (14.00-18.00 น.) 
  3. ชวงเยน็ (18.00-22.00 น.)   
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ตอนที่ 2 ปจจัยดานความสนใจของผูบริโภค 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย ตามความเปนจริงและขอคิดเห็นของทานเก่ียวกับปจจัยที่

สงผลตอการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคา โดยมีระดับการให
คะแนนตามคําอธิบายดังตอไปน้ี 

 
   5  หมายถึง   มีผลตอระดับการตัดสินใจมาก 
   4  หมายถึง  มีผลตอระดับการตัดสินใจคอนขางมาก 
   3  หมายถึง   มีผลตอระดับการตัดสินใจปานกลาง 
   2  หมายถึง   มีผลตอระดับการตัดสินใจเล็กนอย 
   1  หมายถึง   ไมมีผลตอระดับการตัดสินใจ 
 

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุน 
ระดับการตัดสินใจ 

5 4 3 2 1 
2.1 ดานผลิตภัณฑ 
- อาหารญี่ปุนประเภทบุฟเฟต (จายราคาเหมาตอม้ือ)      
- อาหารญี่ปุนประเภทจานเดี่ยว (อะ ลา คารท คือ แบบส่ัง
จานตอจาน ไมบุฟเฟต) 

     

2.2 ดานราคา 
- ราคาตอคนตอมื้อตํ่ากวา 200 บาท      
- ราคาตอคนตอมื้อ 201-300 บาท      
- ราคาตอคนตอมื้อ 301-400 บาท      
- ราคาตอคนตอมื้อ 401-500 บาท      
- ราคาตอคนตอมื้อ 500 บาทข้ึนไป      
2.3 ดานการสงเสริมการขาย 
- การโฆษณา      
- การลดราคา/แถม/ชิงโชค/แลกซื้อ      
- สิทธิพิเศษเฉพาะสมาชิก      
- การประชาสัมพันธโดยการออกบูธ/อิเวนท      
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ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุน 
ระดับการตัดสินใจ 

5 4 3 2 1 
2.4 ดานบุคลากร 
- การบริการของพนักงาน      
- ความสะอาดและการแตงกายของพนักงาน      
- ความรูเก่ียวกับเมนูอาหารของพนักงาน      
- ความสามารถในการแกปญหาเฉพาะหนาของพนักงาน 
เชน การตัดสินใจในการออกหรือไมออกอาหารท่ีไมมีในเมนู
แตลูกคาตองการ 

     

2.5 ดานกระบวนการในการบริหารจัดการ 
- รานมีการวางแผนงานที่ดี เชน สามารถแกปญหาท่ีเกิดขึ้น
ได 

     

- รานมีการจัดการท่ีดี เชน การจัดระเบียบพนักงาน      
- รานมีการประสานงานที่ดี เชน การเสิรฟอาหารที่ถูกตอง      
- รานมีการควบคุมท่ีดี เชน เวลาในการออกอาหารท่ีรวดเรว็      
2.6 ดานความรับรูและสภาพแวดลอม 
- บรรยากาศและการตกแตงของราน      
- ความสะอาดของราน      
- ตําแหนงที่ต้ังของราน      
- ลักษณะการจัดวางของโตะอาหารภายในราน      

 
ขอเสนอแนะ  
............................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................... 
 

******** ขอบคุณที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม ******** 
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