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Abstract 

This research aimed to study influencing factors and consumer behavior. This research used 

mixed methodologies, between quantitative and qualitative methods. The sample consisted of 395 

Japanese restaurant consumers and was selected by convenience sampling between September 

and November 2019. And the qualitative method was used with two-restaurant entrepreneur 

interviews or the owner perceptions. The instruments were the questionnaires and interviews. The 

research results were found as follows: 1. Females were more likely to have Japanese food than 

males because it was low in fat and nutritious for the body. The advice for the Japanese restaurant 

operators was to do promotions that could attract females and would be successful marketing; 2. 

The main objectives of consumer behavior, they usually consume Japanese food at least 1-2 times 

per month on weekdays and weekends, from 06.01 - 08.00 pm, and have taken service for around 

1 or 2 hours with 3-4 friends/colleagues. The decision-making order from the menu, as well as the 

promotion. They mostly paid 1,001-2,000 Baht each time by credit card and arrived by private 

transport; and 3. The marketing factors found that the first factor was the product. And the second 

one was the price. As for Japanese food consumption values, consumers mainly wanted to try the 

new food menu. Entrepreneurs in the Japanese restaurant business need to adjust their strategies, 

offer exotic foods to meet the needs of consumers, and attract more consumers to Japanese 

restaurants. 
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บทคัดย่อ 
 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลและพฤติกรรมการบริโภค โดยเป็นการวิจัยแบบ

ผสมผสานระหว่างเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้บริโภคร้านอาหารญี่ปุ่น จำนวน 385 คน เชิง

ปริมาณโดยการสุ่มแบบสะดวก ระหว่างเดือนกันยายนถึงพฤศจิกายน 2562 และ เชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ์

ผู้บริหารหรือเจ้าของร้านอาหารญี่ปุ่น จำนวน 2 ร้าน เครื่องมือท่ีใช้ คือ แบบสอบถามและการสัมภาษณ์  ผลการวิจัย

พบว่า 1) เพศหญิงนิยมรับประทานอาหารญี่ปุ่นมากกว่าเพศชาย เนื่องจากไขมันต่ำและมีคุณค่าทางโภชนาการต่อ

ร่างกาย คำแนะนำสำหรับผู้ประกอบการร้านอาหารควรทำโปรโมชั่นที่สามารถดึงดูดใจผู้หญิงได้จะเป็นการตลาดที่

ประสบความสำเร็จได้ตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ 2) วัตถุประสงค์หลักในการใช้บริการของผู้บริโภคเพื่อรับประทานอาหาร

ซึ่งมีความถี่ในการใชบ้ริการ 1-2 ครัง้/เดอืน ระหว่างวันจันทร์–ศุกร์ เวลา 18.01 - 20.00 น. ใชบ้ริการ 1-2 ชั่วโมง กับ

เพื่อน/เพื่อนร่วมงานประมาณ 3-4 คน สั่งอาหารโดยดูจากเมนู/รายการอาหาร โดยมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครั้ง 1,001-

2,000 บาท ชำระด้วยบัตรเครดิต เดินทางโดยรถยนต์ส่วนตัว และ 3) ปัจจัยด้านการตลาดหลัก คือ ด้านผลิตภัณฑ์ 

และราคา รองลงมา ส่วนค่านิยมการบริโภคอาหารญี่ปุ่น ส่วนใหญ่เพื่อต้องการอยากลองรับประทานอาหารใหม่ ๆ 

มากที่สุด ผู้ประกอบการในธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นต้องมีการปรับกลยุทธ์ นำเสนออาหารที่แปลกใหม่เพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการของผู้บริโภค และเป็นการดึงดูดให้ผู้บริโภคอยากเขา้มาใชบ้ริการร้านอาหารมากยิ่งขึน้ 

 

คำสำคัญ: ปัจจัยดา้นการตลาด; การตัดสินใจ; อาหารญี่ปุ่น 

 

บทนำ 
 สภาพสังคมไทยในปัจจุบันมีความเปลี่ยนแปลงไป จากเดิมที่ครอบครัวไทยชอบทำอาหารรับประทานกันเอง 

แต่เนื่องจากเวลาที่มีจำกัดและสิ่งแวดล้อมที่มีความเปลี่ยนแปลงไป จึงทำให้คนส่วนใหญ่เลือกที่จะไปรับประทาน

อาหารนอกบ้าน เพราะมีทั้งความสะดวกสบาย ประหยัดเวลา และได้รับการบริการจากร้านอาหารที่เราเข้าใช้บริการ 

จึงทำให้ผู้คนส่วนใหญ่นิยมเลือกใชบ้ริการร้านอาหารมากกว่าการเตรียมอุปกรณ์เพื่อนำมาประกอบอาหารเอง ดังนั้น

ธุรกิจร้านอาหารจึงมีปริมาณเพิ่มมากขึ้นจากเดิมเป็นอย่างมาก เพื่อตอบสนองต่อปริมาณความต้องการของคนใน

สังคมยุคปัจจุบันที่มีการแบ่งเป็นครอบครัวเดี่ยวมากขึ ้น และผู้หญิงส่วนใหญ่ในปัจจุบันมีการทำงานนอกบ้าน

เหมือนกับผู้ชายมากขึ้น จึงส่งผลให้การทำอาหารในบ้านแต่ละวันลดลง ทุกคนจึงต้องพึ่งพาการรับประทานอาหารใน

ร้านอาหารนอกบา้น ไม่ว่าจะเป็นการนัดพบปะลูกค้า การเลีย้งสังสรรค์ หรือการรับประทานอาหารของครอบครัว คน

ส่วนใหญ่ต้องการใช้บริการร้านอาหารที่มีมาตรฐาน และถูกสุขอนามัยต่อครอบครัวของตนเอง ดังนั้น ร้านอาหารจึง

ตอ้งมีมาตรฐานท่ีดีเพื่อตอบสนองความต้องการและสามารถสร้างความพงึพอใจให้กับลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการ อีกท้ัง

ยังต้องพัฒนาและสร้างความแตกต่างเพื่อความสามารถในการแข่งขันท่ีแข็งแกร่งเหนอืคู่แข่งขันรายอื่นในยุคปัจจุบันได้ 

 กรุงเทพมหานคร ถือได้ว่าเป็นพื้นที่เศรษฐกิจที่สำคัญของประเทศไทย จะเห็นได้จากความหนาแน่นของ

จำนวนประชากรและการขยายตัวของท่ีอยู่อาศัยท่ีเพิ่มมากขึน้ จากตัวเลขการสำรวจพบว่า มจีำนวนประชากรท้ังหมด 

5,487,876 ค น  (Central Registration Office, Department of Provincial Administration, Ministry of Interior, 2020) 
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พื้นที่ดังกล่าวเป็นศูนย์กลางความเจริญเติบโตของแหล่งธุรกิจมากมาย ทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ่ซึ่งเกิดจากการ

ลงทุนของชาวไทยและชาวต่างประเทศจำนวนมากทำให้มีแรงงานจากต่างจังหวัดหลั่งไหลเข้ามาทำงานและพักอาศัย 

รวมไปถึงการส่งเสริมการท่องเที่ยว ดังนั้นจึงต้องมีการขยายตัวของธุรกิจร้านอาหาร เพื่อรองรับปริมาณความ

ตอ้งการของผู้บริโภค 

 ธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นโดยภาพรวมยังเป็นธุรกิจที่เติบโตต่อเนื่อง เนื่องจากคนไทยยังคงนิยมบริโภคอาหาร

ญี่ปุ่น โดยยอมรับในแง่ที่เป็นอาหารที่มีประโยชน์ต่อสุขภาพ และมีรสชาติถูกปาก ภาวะการแข่งขันในตลาดเป็นไป

อย่างเข้มข้น บริษัท ศูนย์วิจัยกสิกรไทย จำกัด ประเมินภาวะตลาดอาหารญี่ปุ่นโดยรวมในปี 2564 คาดว่าจะมีมูลค่า

ตลาดราว 6,000 ล้านบาท และจะมอีัตราการขยายตัวประมาณร้อยละ 10-15 ในปี 2565 นี้ยังมกีารแข่งขันกันโดยใช้

กลยุทธ์ด้านราคาและการให้บริการลูกค้าเป็นหลัก โดยการแข่งขันธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นในประเทศไทยมีแนวโน้ม

รุนแรงขึ้น เนื่องจากมีผู ้ประกอบการรายใหม่ 5-6 ราย เข้ามาลงทุนในธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ ่น ไม่ว่าจะเป็นกลุ่ม

ผู้ประกอบการแฟรนไชส์จากญี่ปุ่นที่ขยายการลงทุนเข้ามา และค่ายธุรกิจอาหารประเภทอื่นทีอาจหันมาลงทุนทำ

ธุรกิจอาหารญี่ปุ่นด้วย ทำให้ผู้ประกอบในธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นต้องมีการปรับกลยุทธ์ และนำเสนออาหารที่แปลก

ใหม่เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค (Kasikorn Research Center, 2021) ปัจจุบันร้านอาหารญี่ปุ่นที่เปิด

ให้บริการในประเทศไทยมีอยู่ประมาณ 660 แห่งโดยเฉพาะในกรุงเทพฯเชียงใหม่ และชลบุรี ซึ่งจำนวนร้านอาหาร

ญี่ปุ่นในไทยนั้นมากเป็นอันดับ 5 ของโลก เป็นรองเพียงสหรัฐฯ จีน เกาหลีใต้ และไต้หวันเท่านั้น ร้านอาหารญี่ปุ่นใน

ไทยนั้นแยกเป็นร้านในห้างสรรพสินค้าร้อยละ 50 ร้านเดี่ยวหรือ Stand Alone ร้อยละ 40 และร้านในโรงแรมร้อยละ 

10 ส่วนใหญ่บริหารงานโดยคนไทยท้ังหมด (Thansettakij, 2020) ท้ังนี้ ผู้ประกอบการเล็งเห็นว่าธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่น

นี้สามารถเติบโตอย่างต่อเนื่อง ซึ่งลูกค้ากลุ่มเป้าหมายคือ กลุ่มลูกค้าคนไทยท่ีช่ืนชอบรสชาติของอาหารญี่ปุ่น รวมไป

ถึงชาวญี่ปุ่นท่ีอยู่ประเทศไทยกว่า 60,000 คน นอกจากนี้ โอกาสในการเตบิโตของธุรกิจรา้นอาหารญี่ปุ่นยังมีอยู่ท้ังใน

ลักษณะร้านพรีเมี่ยม ซึ่งจะเน้นอาหารญี่ปุ่นสูตรต้นตำรับ ราคาจะค่อนขา้งแพง เนื่องจากวัตถุดิบส่วนใหญ่ต้องนำเข้า

มาจากญี่ปุ่น เป้าหมายในการจำหน่ายสินค้าอาหารญี่ปุ่นหลัก ๆ อยู่ในกลุ่มของผู้ท่ีมีรายได้สูง (ชนชั้นกลาง) เงินเดือน

สูงกว่า 15,000 บาทปัจจัยสำคัญในการขยายตัวของธุรกิจรา้นอาหารพรีเมี่ยม คือการเปิดศูนย์การค้าไฮเอนด์ ทำให้มี

ร้านอาหารญี่ปุ่น  พรีเมี่ยมเปิดเพิ่มมากขึ้น ส่วนร้านอาหารญี่ปุ่นท่ีมแีนวโน้มเติบโตเกณฑ์สูงคือร้านอาหารญี่ปุ่นท่ัว ๆ 

ไปที่ราคาไม่แพงมากนัก โดยเน้นเจาะลูกค้าระดับกลาง ซึ่งร้านอาหารญี่ปุ่นกลุ่มนี้เป็นกลุ่มที่ผลักดันการเติบโตของ

มูลค่าตลาดร้านอาหารญี่ปุ่นในประเทศไทย (Nochai, 2017) 

 จากการศึกษาดังกล่าวส่งผลให้ผู้วิจัยสนใจศึกษาปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

ร้านอาหารญี่ปุ ่นในซอยสุขุมวิท 55 เขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นข้อมูลพื้นฐานให้ผู้ประกอบการสามารถนำไป

ประกอบการพิจารณา ในด้านการให้บริการของร้านอาหารญี่ปุ่นเพื่อนำไปพัฒนากิจการให้มีมาตรฐานสูงขึ้นและ

สามารถแข่งขันกับผู้ประกอบการายอื่นได้ในปัจจุบัน และยังสามารถนำไปประยุกต์ใช้กับกิจการของผู้ประกอบการ

เพื่อทำให้กจิการบริหารจัดการได้อย่างมปีระสิทธิภาพและรับรู้ถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคและตอบสนองความต้องการ

และความพึงพอใจได้อย่างถูกต้อง เพื่อให้ผู้ประกอบการรักษาความสัมพันธ์อันดีระหว่างผู้ประกอบการกับผู้บริโภคได้

ดีย่ิงขึ้น ซึ่งงานวจิัยท่ีจะทำการศกึษาในคร้ังนี้ นอกจากจะศกึษาข้อมูลท่ีมสี่วนเกี่ยวข้องกับปัจจัยด้านการตลาดท่ีมีผล

ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น ในซอยสุขุมวิท 55 เขตกรุงเทพมหานครแล้ว ยังศึกษาคุณลักษณะ

ส่วนบุคคลของผู้บริโภคที่ใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น รวมถึงแนวคิดความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการจัดการลูกค้ า
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สัมพันธ์ ที่ผู้ประกอบการร้านอาหารญี่ปุ่นในปัจจุบันยังสามารถนำไปต่อยอดเพื่อใช้ในการสร้างแผนธุรกิจสำหรับผู้ท่ี

สนใจจะประกอบธุรกิจรา้นอาหารญี่ปุ่นในอนาคตอกีด้วย 

 

วัตถุประสงค์การวิจัย 
1. เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในซอยสุขุมวิท 55 ในเขต

กรุงเทพมหานคร  

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภค และค่านิยมของผู้บริโภคท่ีใชบ้ริการร้านอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในซอย

สุขุมวทิ 55 ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตการวิจัย 
เนื้อหาของงานวิจัยประกอบด้วย  

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ย

ต่อเดอืน 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นในซอยสุขุมวิท 55 ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหา 

นคร ส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคาช่องทางการจัดจำหน่าย ส่งเสริมการขาย บุคลากร 

กระบวนการให้บริการ ลักษณะทางกายภาพ 

ปัจจัยทางด้านค่านิยม พฤติกรรมในการใช้บริการอาหารญี่ปุ ่น ซึ่งประกอบด้วย วัตถุประสงค์ในการใช้

บริการความถี่ในการใช้บริการ วันที่ใช้บริการ ช่วงเวลาที่นิยมใช้บริการ ระยะเวลาในการรับประทานอาหารจำนวน

สมาชิกที่เข้าใช้บริการ วิธีการเลือกสั่งอาหาร ผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ ค่าใช้จ่ายเฉลี่ ยต่อครั้ง วิธีการชำระเงิน 

วธีิการเดินทางไปใชบ้ริการ 

กลุ่มประชากรที่ทำการศึกษา คือ ผู้บริโภคอาหารญี่ปุ่นในซอยสุขุมวทิ 55 ในเขตกรุงเทพมหานคร จำนวน 

385 ราย 

ระยะเวลาในการเก็บข้อมูล ระหว่างช่วงเดอืนกันยายน - พฤศจิกายน พ.ศ. 2562  

 

ทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ปัจจัยด้านการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้รับบริการ (Dechakub, 2016) ประกอบด้วยปัจจัย

สำคัญ ดังนี้ 

ผลิตภัณฑ์และบริการ ความพึงพอใจของผู้รับบริการจะเกิดขึ้น เมื่อได้รับบริการที่มีคุณภาพ และระดับการ

ให้บริการตรงกับความต้องการ ความเอาใจใส่ขององค์กรบริการ และคำนึงถึงคุณภาพของการนำเสนอบริการเป็น

ส่วนสำคัญยิ่งในการท่ีจะสร้างความพงึพอใจให้กับลูกค้าเพ่ือเป็นทางเลือกในการตัดสนิใจของผู้บริการ 

ราคาค่าบริการ การตัดสินใจของผู้รับบริการขึ้นอยู่กับราคาค่าบริการที่ผู้รับบริการยอมรับหรือพิจารณาว่า

เหมาะสมกับคุณภาพของการบริการตามความตั้งใจที่จะจ่าย (Willingness to Pay) ของผู้รับบริการ ทั้งนี้เจตคติของ
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ผู้รับบริการที่มีต่อราคาค่าบริการที่มีราคาสูงเป็นสินค้าหรือบริการที่มีคุณภาพสูง ในขณะที่ลูกค้าบางคนจะพิจารณา

ราคาค่าบริการตามลักษณะของความยากง่ายของการให้บริการเป็นต้น 

สถานท่ีบริการ การเข้าถึงบริการได้สะดวกเมื่อผู้รับบริการมคีวามตอ้งการย่อมก่อให้เกิดผลต่อการตัดสินใจ

หรือเลือกใช้บริการ ทำเลที่ตั้งและการกระจายสถานที่บริการให้ทั่วถึงเพื่ออำนวยความสะดวกแก่ผู้รับบริการจึ งเป็น

เร่ืองสำคัญ 

การส่งเสริมแนะนำบริการ การตัดสินใจของผู้รับบริการเกิดขึน้ได้จากการได้ยินข้อมูลข่าวสารหรือบุคคลอื่น

กล่าวขานถึงคุณภาพของการบริการไปในทางบวก ซึ่งหากตรงกับความเชื่อที่มีอยู่ก็จะรู้สึกดีกับบริการดังกล่าว อัน

เป็นแรงจูงใจผลักดันให้มคีวามตอ้งการบริการตามมาได ้

ผู้ให้บริการ ผู้ประกอบการ ผู้บริหารการบริการ และผู้ปฏบัิตงิานบริการล้วนเป็นบุคคลท่ีมีบทบาทสำคัญต่อ

การปฏิบัติงานบริการ ให้ผู้รับบริการเกิดความพึงพอใจซึ่งมีอิทธิพลในการตัดสินใจทั้งสิ้น ผู้บริหารการบริการที่วาง

นโยบายการบริการโดยคำนึงถึงความสำคัญของผู ้รับบริการเป็นหลัก ย่อมสามารถตอบสนองความต้องการ

ผู้รับบริการให้เกิดความพึงพอใจได้ง่าย เช่นเดียวกับผู้ปฏิบัติงานบริการที่ตระหนักถึงผู้รับบริการต้องการถึงความ

สนใจเอาใจใส่อย่างเต็มท่ีดว้ยจิตสำนกึของการบริการ 

สภาพแวดล้อมของการบริการ สภาพแวดล้อมและบรรยากาศของการบริการที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

ของผู้รับบริการ ผู้รับบริการมักจะชื่นชมสภาพแวดล้อมของการบริการที่เกี่ยวข้องกับการออกแบบอาคาร สถานที่ 

ความสวยงามของการตกแต่งภายในด้วยเฟอร์นิเจอร์และการใช้สีสัน การจัดแบ่งพื้นที่เป็นสัดส่วน ตลอดจนการ

ออกแบบวัสดุเครื่องใชใ้นงานบริการ เช่น กระดาษจดหมาย ซอง เป็นต้น 

  กระบวนการบริการ วิธีการนำเสนอบริการในกระบวนการเป็นส่วนสำคัญในการสร้างความพึงพอใจให้กับ

ผู้รับบริการประสิทธิภาพของการจัดระบบการบริการส่งผลให้การปฏิบัติงานบริการมีความคล้องตัวและสนองตอบ

ความตอ้งการของผู้รับบริการได้อย่างถูกต้องมคีุณภาพ เช่น การนำเทคโนโลยคีอมพวิเตอร์เข้ามาจัดการระบบข้อมูล 

การใช้ระบบโทรศัพท์อัตโนมัติในการรับหรือโอนสาย ในการติดต่อองค์กรต่าง ๆ เป็นต้น 

 แนวคิดเกี่ยวกับค่านิยม เป็นความเชื่อซึ่งมีลักษณะที่ยนืยงถาวรเป็นแนวทางในการประพฤติหรือดำรงชีวิต

เป็นสิ่งที่ตนเอง หรือสังคมเห็นดีชอบสมควรที่จะยึดถือปฏิบัติ (Feather, 2016) ลักษณะของค่านิยมในแนวคิดของ 

Raths, Harmon & Simon (2016) 

- ค่านิยมตอ้งมีการเลือกอย่างเสรีหากมขี้อบังคับให้เลือกอย่างใดอย่างหนึ่งจะไม่เป็นค่านิยมท่ีแท้จริงเพราะ

ไม่ได้เกิดจากความยนิยอมหรือเห็นคุณค่าของสิ่งนัน้ ๆ อย่างแทจ้รงิ 

- ค่านิยมในการเลอืกเกิดจากการเปรียบเทียบสิ่งต่าง ๆ  

- พจิารณาถึงข้อดีขอ้เสียของสิ่งนัน้ ๆ แลว้ทำการตัดสนิใจเลอืก 

- รักษาค่านิยมท่ีเราเลือกอย่างจริงจังมั่นคง 

- ยนืหยัดในค่านยิมท่ีเราตัดสนิใจเลอืก 

- แสดงออกดว้ยการปฏบัิตเิพื่อให้คนอ่ืนเห็นว่าเรายอมรับค่านิยมนัน้ในช่วงระยะเวลาอันยาวนานพอสมควร 

มกีารกระทำซ้ำ ๆ ในสิ่งท่ีเรายอมรับเป็นค่านิยมท่ีเป็นกิจวัตร 

แนวคิดเกี่ยวกับคุณภาพการบริการ (Service Quality) คุณภาพในการบริการมีความสำคัญเป็นอย่างยิ่ง

ต่อความสำเร็จขององค์กรโดยท่ัวไป บริษัทท่ีผลิตและจำหน่ายสินค้าและบริการมักมีเป้าหมายในการปรับปรุงคุณภาพ

ของสนิค้าและบริการ ซึ่งการกำหนดเป้าหมายในเร่ืองคุณภาพดังกล่าวนัน้ มักจะเป็นเร่ืองท่ีกระทำภายในบริษัท โดยท่ี
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มผีู้บริหารระดับสูงของบริษัทมักจะเป็นผู้กำหนดว่า “คุณภาพ” ท่ีบริษัทตอ้งการหมายถึงอะไร ซึ่งตามปกติคุณภาพท่ี

ถูกกำหนดขึ้นในบริษัทนี้มักจะมุ่งเน้นไปที ่การปรับปรุงคุณภาพของกระบวนการต่าง ๆ ภายในบริษัท ( Internal 

Processes) เป็นหลัก  แต่ในความเป็นจริงคุณภาพที่บริษัทกำหนดขึ้นดังกล่าวนั้นอาจจะไม่ตรงกับคุณภาพที่ลูกค้า

ต้องการ ทำให้การกำหนดแผนการตลาด และการนำแผนดังกล่าวไปปฏิบัติเกิดความล้มเหลว เนื่องจากไม่สามารถ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้าเป้าหมายได้ ซึ่งจะทำให้การดำเนินงานทางด้านการตลาดของบริษัทไม่เป็นไปตาม

เป้าหมายท่ีกำหนดไว้ 

 ดังนั้น “คุณภาพ” จึงไม่ควรถูกกำหนดขึ้นตามความต้องการของบริษัท แต่ควรจะกำหนดขึ้นจากความ

ต้องการของลูกค้าเป็นหลัก โดยใช้คำพูดของลูกค้าเอง (Gronroos, 2015) ดังที่นักการตลาดหลายท่านได้กล่าวไว้ว่า 

“คุณภาพ” คือสิ่งท่ีเกิดจากการท่ีลูกค้ารับรู้ 

Chaloemjirarat (2015) กล่าวว่า คุณภาพการบริการเป็นสิ่งสำคัญสิ่งหนึ่งในการสร้างความแตกต่างของ

ธุรกิจการบริการ คือการรักษาระดับการให้บริการที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน โดยเสนอคุณภาพการให้บริการตามที่ลูกค้า

คาดหวังไว้ ลูกค้าจะพอใจถ้าเขาได้รับในสิ่งที่เขาต้องการ (What) เมื่อเวลาที่เขามีความต้องการ (When) ณ สถานที่ท่ี

เขาต้องการ (Where) และในรูปแบบท่ีเขาต้องการ (How) 

ปัจจัยทางด้านค่านิยม Boonsin (2019) วิจัยเรื่องปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหารที่

ภัตตาคารอาหารญี่ปุ่นฟูจิในห้างสรรพสินค้าในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ 

อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพสมรส และรายได้โดยเฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภค

อาหารญี่ปุ่น ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยค่านิยมมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหาร

ญี่ปุ่น กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ 15 ปีขึ้นไป ระดับการศึกษาปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยเดือนละ 10,000 

บาท บริโภคอาหารญี่ปุ่นเดือนละ 1 ครั้ง ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยครั้งละ 300 บาท วัตถุประสงค์เพื่อพบปะสังสรรค์ เพศที่

แตกต่างมีความถี่ในการบริโภคแต่ละเดือนและค่าใช้จ่ายในการบริโภคแต่ละครั้งไม่แตกต่างกัน อายุ และสถานภาพ

สมรสท่ีแตกต่างกันมีความถี่ในการบริโภคแต่ละเดือนไม่แตกต่างแต่มคี่าใชจ้่ายในการบริโภคแต่ละคร้ังท่ีแตกต่าง การ

รับประทานอาหารญี่ปุ่นเพื่อเป็นการเข้าสังคม เมื่อมีรายได้สูงขึน้มักจะรับประทานอาหารญี่ปุ่น การรับประทานอาหาร

ญี่ปุ่นทำให้เป็นคนทันสมัย และการบริโภคอาหารญี่ปุ่นช่วยยกระดับฐานะทางสังคมได้ในระดับปานกลาง 

 Charoenwiriyatham (2018) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมผีลต่อการตัดสินใจเลือกใช้

บริการร้านอาหารญี่ปุ ่นในศูนย์การค้าของผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งได้ข้อมูลมาจากการสัมภาษณ์จาก

แบบสอบถามจากกล่มตัวอย่างผู้บริโภคอาหารญี่ปุ่นจำนวน 385 ราย โดยการสุ่มแบบบังเอิญ ผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21-35 ปี วุฒกิารศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า สถานภาพโสด ประกอบอาชพีพนักงาน

บริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาทต่อเดือน ด้านพฤติกรรมผู้บริโภคพบว่าใช้พบปะสังสรรค์กับ

เพื่อนฝูงในช่วงเวลา 17.31-20.00 น. รับประทานอาหารญี่ปุ่นโดยเฉลี่ย 2 ครั้งต่อเดือน โดยมีค่าใช้จ่ายต่อครั้ง 301-

600 บาทต่อคร้ัง โดยมีผู้ร่วมรับประทาน 3-4 คน ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับสำคัญมาก 

โดยมีปัจจัยที่มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับสำคัญมากคือด้านผลิตภัณฑ์สดใหม่ ด้านราคาเหมาะสมกับคุณภาพของวัตถุดิบ 

ด้านการจัดจำหน่ายมีทำเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง ด้านกระบวนการเน้นเรื่องการได้รับอาหารและเครื่องดื่มที่

ถูกต้อง ด้านบุคคลมีพนักงานให้บริการได้อย่างรวดเร็ว ด้านลักษณะทางกายภาพเน้นความสะอาดภายในร้าน ส่วน

ด้านส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับปานกลาง 
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ปัจจัยด้านประชากรศาสตร ์

1.เพศ 

2.อาย ุ

3.สถานภาพ 

4.ระดับการศึกษา 

5.อาชีพ 

6.รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

 สรุปว่า คุณภาพในการบริการมีความสำคัญเป็นอย่างยิ่งต่อความสำเร็จขององค์กรโดยทั่วไป บริษัทที่ผลิต

และจำหน่ายสินค้าและบริการมักมีเป้าหมายในการปรับปรุงคุณภาพของสินค้าและบริการ แต่ในความเป็นจริง

คุณภาพท่ีบริษัทกำหนดขึน้ดังกล่าวนัน้อาจจะไม่ตรงกับคุณภาพท่ีลูกค้าตอ้งการ ทำให้การกำหนดแผนการตลาดและ

การนำแผนดังกล่าวไปปฏิบัติเกิดความล้มเหลว เนื่องจากไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าเป้าหมายได้ 

ซึ่งจะทำให้การดำเนินงานทางด้านการตลาดของบริษัทไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่กำหนดไว้  ดังนั้น “คุณภาพ” จึงไม่

ควรถูกกำหนดขึ้นตามความต้องการของบริษัท แต่ควรจะกำหนดขึ้นจากความต้องการของลูกค้าเป็นหลัก คุณภาพ

การบริการเป็นสิ่งสำคัญสิ่งหนึ่งในการสร้างความแตกต่างของธุรกิจการบริการ คือ การรักษาระดับการให้บริการท่ี

เหนือกว่าคู่แข่งขัน โดยเสนอคุณภาพการให้บริการตามที่ลูกค้าคาดหวังไว้ ลูกค้าจะพอใจถ้าเขาได้รับในสิ่งที่เขา

ตอ้งการ (What) เมื่อเวลาท่ีเขามีความต้องการ (When) ณ สถานท่ีท่ีเขาต้องการ (Where) และในรูปแบบท่ีเขาต้องการ 

(How) 

สมมตฐิานการวิจัย 

           1. ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่าง

กันส่งผลต่อการตัดสนิใจเลอืกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นท่ีต่างกัน  

2. ปัจจัยดา้นการตลาดท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นท่ีต่างกัน 

3. ปัจจัยค่านยิมท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจในการเลอืกร้านอาหารญี่ปุ่นท่ีต่างกัน 

กรอบแนวคิดการวิจัย 

ตัวแปรต้น                                                                           ตัวแปรตาม 

(Independent Variable)                                                      (Dependent Variable) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

พฤติกรรมในการใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น 

1. วัตถุประสงค์ในการใช้บรกิาร 

2. ความถี่ในการให้บรกิาร 

3. วันที่ใช้บรกิารบ่อยที่สุด 

4. ช่วงเวลาที่นิยมใช้บริการบ่อยที่สุด 

5. ระยะเวลาในการ 

6. จำนวนสมาชกิที่เขา้ใช้บริการ 

7. วธิีการเลือกสั่งอาหาร 

8. ผู้ที่ไปร่วมใชบ้รกิาร 

9. ผู้ที่มีอทิธิพลในการตัดสินใจ 

10. ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคร้ังในการใช้บริการ 

11. วธิีการชำระเงิน 

12. วิธีการเดินทางไปใช้บรกิาร 

(Charoenwiriyatham, 2018) 

 

 

 

 

ปัจจัยด้านการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้

บริการร้านอาหารญี่ปุ่นในซอยสุขมุวิท 55  

เขตกรุงเทพมหานคร 

1. ด้านผลิตภัณฑ ์

2. ด้านราคา 

3. ด้านช่องทางการจำหน่าย 

4. ด้านส่งเสรมิการขาย 

5. ด้านบุคคลากร 

6. ด้านกระบวนการให้บรกิาร 

7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 

(Chortprecharat, 2009) 

 
 

ปัจจัยทางด้านค่านิยม (Boonsin, 2019) 
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วธิีดำเนินการวจิัย  
 การวจิัยคร้ังน้ีเป็นการวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Methodologies) โดยมีวิธีดำเนนิการวิจัยดังนี้  

 กลุ่มประชากรที่ทำการศึกษา คือ ผู้บริโภคอาหารญี่ปุ่นในซอยสุขุมวิท 55 ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่

ทราบจำนวนประชากรที่แน่นอน ผู้วิจัยจึงได้ทำการกำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยอาศัยสูตรในการคำนวณกลุ่ม

ตัวอย่างของ Taro Yamane (Na-Nan et al., 2014) จำนวน 385 ราย โดยมาจากสูตรท่ีใช ้P = 0.50 (1-P) = 0.50 ช่วง

ความเชื่อมั่น 95% (Z = 1.96) ระดับความคลาดเคลื่อน +/-5% คำนวณได้ 384.16 คน โดยไม่ได้ใช้จำนวนประชากร 

N มาปรับ (Yamane, 1967) 

เครื่องมอืที่ใช้ในการวิจัย ผู้วิจัยใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูล ซึ่งแบ่งคำถามดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบถาม ประกอบด้วยคำถามปลายปิด ได้แก่ ข้อมูลที่มีระดับการวัดแบบ

นามบัญญัติ (Nominal Scale) วัดเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดอืน 

ส่วนท่ี 2 เป็นคำถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการ มลีักษณะคำถามเป็นแบบปลายปิดให้เลือกตอบ ได้แก่ 

วัตถุประสงค์ในการใช้บริการ ความถี่ในการใช้บริการ วันที่ใช้บริการบ่อยที่สุด ช่วงเวลาที่ใช้บริการบ่อยที ่สุด 

ระยะเวลาในการรับประทานอาหาร จำนวนสมาชิก วิธีการเลือกสั่งอาหาร ผู้ร่วมใช้บริการบ่อยที่สุด ผู้ที่มีอิทธิพลใน

การตัดสินใจเลอืกใช้บริการ ค่าเฉลี่ยต่อคร้ัง วิธีการชำระเงิน พาหนะในการเดินทางมารา้นอาหาร 

ส่วนท่ี 3 เป็นคำถามเกี่ยวกับขอ้มูลการตัดสินใจในการเลอืกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น มลีักษณะคำถามเป็น

แบบปลายปิดให้เลือกตอบ ได้แก่ ด้านอาหารและเครื่องดื่ม ด้านราคา ด้านท่ีต้ัง ด้านสถานที่ ด้านการให้บริการ ด้าน

บุคลากร ด้านการส่งเสริมการขาย ซึ่งลักษณะแบบสอบถามที่สร้างขึ้นเป็นคำถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 

ลักษณะคำถาม มีคำตอบให้เลือก 5 ระดับ คือ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด มีเกณฑ์ในการให้คะแนน 

ตามเกณฑ์การแปลความหมายของค่าเฉลี่ยโดยใชเ้กณฑ์สมบูรณ์ (Absolute Criteria) ตามแนวทางของ Best (1981) 

วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้ดำเนนิการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการสร้าง Blog: Japanese Food Lover 

โดยคัดกรองเฉพาะผู้บริโภคที่ใช้เข้าบริการร้านอาหาร 22 ร้าน ในซอยสุขุมวิท 55 แล้วทำลิงค์เพื่อให้เข้าไปกรอก

แบบสอบถามในเว็บ Google Questionnaire 

การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยนำแบบสอบถามที่เก็บรวบรวมได้ทั้งหมดมาบันทึกและประมวลผลด้วยเครื่อง

คอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ ดังนี้ 1. ทำการตรวจสอบแบบสอบถามเพื่อพิจารณาความถูกต้อง

และความสมบูรณ์ของแบบสอบถามที่ทำการเก็บรวบรวมมา ซึ่งปรากฏว่าแบบสอบถามที่มีความสมบูรณ์ครบถ้วนมี

ทั้งสิ้น 385 ชุด 2. สร้างคู่มือการลงรหัสที่เป็นมาตรฐานเดียวกันและสามารถแปลความหมายภายหลังการวิเคราะห์

อย่างสะดวกรวดเร็ว 3. นำข้อมูลมาลงรหัสในกระดาษบันทึกข้อมูล (Coding Sheet) แล้วบันทึกลงในเครื ่อง

คอมพิวเตอร์เพื่อทำการวิเคราะห์ต่อไป 4. การวิเคราะห์เครื่องคอมพิวเตอร์ที่ใช้โปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ และ 5. 

ทำการถอดเทปบทสัมภาษณ์และวิเคราะห์ประมวลผลแบบเดียวกับแบบสอบถามที่เก็บจากผู้บริโภค 

 

ผลการวจิัย 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจำนวน 385 ราย ส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิงอายุระหว่าง 36-50 ปี ซึ่งมีสถานภาพโสด จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชพีพนักงานบริษัท 

เงินเดือน 15,001 – 35,000 บาท มาใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น มากกว่าเพศชาย แสดงให้เห็นว่า  เพศหญิงนิยม
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รับประทานอาหารญี่ปุ่น มากกว่าเพศชาย เนื่องจากอาหารญี่ปุ่นมีไขมันต่ำและมีคุณค่าทางโภชนาการต่อร่างกาย 

คำแนะนำสำหรับผู้ประกอบการร้านอาหาร ควรทำโปรโมชั่นที่สามารถดังดูดใจผู้หญิงได้จะเป็นการตลาดที่ประสบ

ความสำเร็จได้ตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ อีกทั้งสิ่งที่สำคัญและจำเป็นสำหรับลูกค้าเพศหญิง  คือจะต้องเน้นที่คุณค่าทาง

โภชนาการ และแคลอร่ีต่ำ 

พฤติกรรมการไปใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น ผลการศึกษาพบว่า วัตถุประสงค์หลักในการใช้บริการของ

ผู้บริโภคเพื่อรับประทานอาหารซึ่งมีความถี่ในการใช้บริการ 1-2 ครั้ง/เดือน วันที่ใช้บริการบ่อยที่สุด คือ วันจันทร์– 

ศุกร์ ช่วงเวลาท่ีนิยมใช้บริการ คือ ช่วงเวลา 18.01-20.00 น. ระยะเวลาในการใช้บริการ 1-2 ชั่วโมง จำนวนสมาชิกท่ี

เข้าใช้บริการ 3-4 คน โดยมีวิธีการเลือกสั่งอาหารโดยดูจากเมนู/รายการอาหาร และมีผู้ที่ไปร่วมใช้บริการด้วยส่วน

ใหญ่จะเป็นเพื่อน/เพื่อนร่วมงาน ผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจจะเป็นเพื่อน/เพื่อนร่วมงาน โดยมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยตอ่ครั้ง 

1,001-2000 บาท ชำระด้วยบัตรเครดิต เดินทางโดยรถยนต์ส่วนตัว จากข้อมูลที่ได้นี ้สรุปได้ว่า  ร้านอาหารจะมี

ช่วงเวลาท่ีขายดีเพยีง 5 ชั่วโมงเท่านั้น 

ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยในการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภค ผลการศึกษาพบว่า

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ ่น ด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวม 

ผู้บริโภคมีการตัดสนิใจอยู่ในระดับมากที่สุด 

 

ตารางท่ี 1 สรุปปัจจัยย่อยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคที่มีค่าเฉลี่ย

สูงสุด 10 อันดับแรก 
ลำดับท่ี ปัจจัยยอ่ย ค่าเฉลี่ย (แปลผล) ปัจจัยด้านการตลาดบริการ 

1 คุณภาพและความสดใหม่ของวัตถุดบิ 4.69 (มากที่สุด) ด้านผลิตภัณฑ ์

2 อาหารและเคร่ืองดื่มรสชาติดีเยี่ยม 4.67 (มากที่สุด) ด้านผลิตภัณฑ ์

3 ความสะอาดของอาหาร ถูกหลักอนามัย 4.65 (มากทีสุ่ด) ด้านผลิตภัณฑ ์

4 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของอาหาร 4.63 (มากทีสุ่ด) ด้านราคา 

5 พนักงานยิ้มแย้ม แจ่มใส สภุาพอ่อนน้อม 4.62 (มากที่สดุ) ด้านบุคลากร 

6 การบรกิารมีความถูกต้องแม่นยำ 4.64 (มากที่สุด) ด้านกระบวนการให้บรกิาร 

7 สะอาดและสะดวก สบาย 4.53 (มากที่สุด) ด้านลักษณะทางกายภาพ 

8 ห้องน้ำมคีวามสะอาด และอากาศถา่ยเท 4.52 (มากที่สุด) ด้านลักษณะทางกายภาพ 

9 มีบรกิารอย่างรวดเร็ว 4.48 (มากที่สุด) ด้านกระบวนการให้บรกิาร 

10 มีการให้บรกิารที่ตอบสนองตรงตามความต้องการของลกูค้า 4.47 (มากที่สุด) ด้านกระบวนการให้บรกิาร 

หมายเหตุ: 

ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80 = น้อยท่ีสุด  ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60 = น้อย    

ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40 = ปานกลาง  ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20 = มาก        

ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00 = มากที่สุด  

 

ผู้บริโภคมีความตอ้งการด้านผลิตภัณฑ์เป็นระดับมากท่ีสุด เนื่องจากผู้บริโภคคำนึงถึงคุณภาพและความสด

ใหม่ของวัตถุดบิ อาหารและเครื่องดื่มท่ีมีรสชาติดีเยี่ยมรวมถึงความสะอาดของอาหาร และถูกสุขอานามัย รองมาคือ

ด้านราคา ผู้บริโภคต้องการให้ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของอาหาร ด้านบุคลากรก็มีส่วนสำคัญไม่น้อยไปกว่าราคา 

การพนักงานที่ยิ้มแยม้แจ่มใส สุภาพอ่อนนอ้ม  
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ค่านิยมในการเลอืกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น จากผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 385 ราย พบว่า ค่านิยมท่ีว่า

การบริโภคอาหารญี่ปุ่นเพื่อเข้าสังคม ทำให้เป็นคนทันสมัยเพื่อยกระดับฐานะทางสังคม เมื่อมีรายได้สูงขึ้นมักจะเลือก

รับประทานอาหารญี่ปุ่น ไม่เป็นไปตามท่ีต้ังสมมตฐิานไว้ 

 

อภิปรายผล 
          สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อ

เดอืน ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสนิใจเลอืกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นท่ีต่างกัน จากการวจิัย พบว่า 

        เพศที่แตกต่าง ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ ่นที่ไม่แตกต่าง ไม่ว่าจะเป็นเรื ่อง

วัตถุประสงค์ในการใช้บริการ ความถี่ในการใช้บริการ วันที่ใช้บริการบ่อยที่สุด ช่วงเวลาที่นิยมใช้บริการบ่อยที่สุด 

จำนวนสมาชิกท่ีเข้าใช้บริการ วธีิการเลอืกสั่งอาหาร ผู้ท่ีไปร่วมใชบ้ริการ ผู้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจ ค่าใช้จ่ายเฉลี่ย

ต่อครัง้ในการใชบ้ริการ วธีิการชำระเงิน และวิธีการเดินทางไปใชบ้ริการ 

        อายุมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น อายุมากขึ้นรายได้ก็มากขึ้ น ทำให้มี

อำนาจในการจับจ่ายใช้สอยได้มากขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับ Serirat (2015) กล่าวได้ว่า อายุมีผลต่อพฤติกรรมการ

แสดงออกและพฤตกิรรมในการซื้อ อายุจึงเป็นปัจจัยท่ีทำให้คนมคีวามแตกต่าง 

        สถานภาพมคีวามสัมพันธ์กับการตัดสนิใจเลอืกใชบ้ริการร้านอาหารญี่ปุ่น ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส จะมี

ค่าใชจ้่ายเฉลี่ยต่อครัง้สูงกว่าคนท่ีมีสถานภาพโสด เน่ืองจากนยิมไปรับประทานอาหารญี่ปุ่นกับครอบครัว 

          ระดับการศึกษามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น เนื่องจากผู้บริโภคที่มีระดับ

การศึกษาสูง จะรู้จักใช้เหตุผลในการตัดสินใจมีความรู้ความฉลาดในการเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ เพื่อ

ตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจสูงสุด ซึ่งสอดคล้องกับ Serirat (2019b) กล่าวไว้ว่าผู้มีการศึกษาสูงมี

แนวโนม้จะบริโภคผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพ ดีกว่าคนท่ีมีการศึกษาต่ำ 

          อาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน มคีวามสัมพันธ์กับการตัดสนิใจเลอืกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น ซึ่งสอดคล้อง

กับ Serirat (2019a) กล่าวไว้ว่า รายได้และอาชีพเป็นตัวแปรที่สำคัญ ในการกำหนดส่วนของการตลาด โดยทั่วไป

นักการตลาดจะสนใจผู้บริโภคท่ีมีความร่ำรวย ปัญหาที่สำคัญในการแบ่งส่วนแบ่งการตลาด โดยถอืเกณฑ์รายได้อย่าง

เดียว ก็คือรายได้จะเป็นตัวชี้การมีหรือไม่มีความสามารถในการจับจ่าย ในขณะเดียวกันการเลือกสินค้าที่จริงถือ

เกณฑ์การดำเนนิชีวิต รสนิยม ค่านยิม อาชพี การศกึษา ฯลฯ 

         สมมติฐานข้อท่ี 2 ปัจจัยดา้นการตลาดที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสนิใจเลอืกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นท่ี

ต่างกัน ผลการวเิคราะห์ดา้นผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้คะแนนค่าเฉลี่ยสูงท่ีสุด เรียงลำดับดังนี้ คือ ด้าน

ผลิตภัณฑ์รวม (4.53) โดยเน้นด้านคุณภาพและความสดใหม่ของวัตถุดิบ (4.69) อาหารและเครื่องดื่มรสชาติดีเยี่ยม 

(4.67) ความสะอาดของอาหาร ถูกหลักอนามัย (4.65) จะเห็นได้ว่าผู้บริโภคเน้นด้านคุณภาพและความสดใหม่ของ

วัตถุดิบที่ใช้ปรุงอาหาร เพื่อให้ได้มาซึ่งอาหารที่มีรสชาติดีเยี่ยม สะอาดและถูกหลักอนามัย หากผู้ประกอบการจะนำ

หลักการสำรวจนี้ไปปรับปรุงร้านให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค จะเป็นแรงจูงใจให้ผู้บริโภคหลั่งไหลเข้ามาใช้

บริการร้านอาหารของตนมากขึ้นอีกทางหนึ่งด้วย ซึ่งสอดคล้องกับ Charoenwiriyatham (2018) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองปัจจัย

ส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น  ในศูนย์การค้าของผู้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร โดยมปัีจจัยท่ีมีค่าเฉลี่ย อยู่ในระดับสำคัญมากที่สุด คือ ด้านผลิตภัณฑ ์
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 ผลการวเิคราะห์ดา้นราคา มีค่าเฉลี่ยรวม (4.24) ให้ความสำคัญมากที่สุด ราคามคีวามสำพันธ์กับพฤติกรรม

การไปใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น ซึ่งพบว่าไม่สอดคล้องกับงานวจิัยของ Nhuthong (2014) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองการเลือกใช้

บริการร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทบุฟเฟต์แบบสายพานของผู้บริโภคในเขตอำเภอเมอืง จังหวัดเชียงใหม่ โดยมีปัจจัยท่ีมี

ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับสำคัญมาก คือด้านบุคลากร เนื่องจากจังหวัดท่ีทำการสำรวจต่างกันทางภูมศิาสตร์ อกีทัง้ประเภท

อาหารแบบพรีเมี่ยมกับอาหารแบบบุฟเฟต์ ซึ่งเน้นความพอใจของผู้บริโภคซึ่งแตกต่างกัน จึงทำให้ข้อมูลที่ได้มีความ

แตกต่างกัน เนื่องจากเก็บข้อมูลจากผู้บริโภคซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายแตกต่างกันอีกดว้ย 

 ความสัมพันธ์เรื่องค่าใช้จ่ายในการบริโภคแต่ละครั้ง สอดคล้องกับการวิจัยของ Kasikorn Research Center 

(2019) เรื่องปัจจุบันกระแสการรับประทานอาหารญี่ปุ่นในประเทศไทย เริ่มแพร่หลายโดยเฉพาะในกลุ่มคนรุ่นใหม่ 

เพราะราคาอาหารญี่ปุ่นไม่ค่อยมีความแตกต่างกับราคาอาหารไทย จึงทำให้อาหารญี่ปุ่นมกีารขยายตัวอย่างรวดเร็ว 

 ผลการวิเคราะห์ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย มีค่าเฉลี่ยรวม (4.06) ให้ความสำคัญมาก ช่องทางการจัด

จำหน่ายมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการไปใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ ่นในทุกเรื่อง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  

Boonsin (2019) ท่ีได้ทำการศกึษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหารท่ีภัตตาคารอาหารญี่ปุ่น

ฟูจิในห้างสรรพสินค้าในเขตกรุงเทพมหานคร ควรพิจารณาความสามารถและความครอบคลุมในการจัดจำหน่าย 

จำนวนสาขา และทำเลท่ีต้ัง 

 ผลการวเิคราะห์ดา้นส่งเสริมการขาย มคี่าเฉลี่ยรวม (3.94) ให้ความสำคัญระดับมาก โดยส่วนใหญ่จะไปกับ

เพื่อนจำนวน 3-4 คน จะนั่งรับประทาน 1-2 ชั่วโมง ดังนั้นส่วนใหญ่รายการส่งเสริมการขายจะนิยมให้ส่วนลด มา 4 

จ่าย 3 ซึ่งเป็นโปรโมชั่นที่นิยมใช้กับอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ไม่นิยมใช้กับแบบพรีเมี่ยม ซึ่งเน้นด้านผลิตภัณฑ์เป็นส่วน

ใหญ่  

 ผลการวิเคราะห์ด้านบุคลากร มีค่าเฉลี่ย (4.42) ให้ความสำคัญระดับมากที่สุด ซึ่งหมายถึงการมีพนักงานที่

ยิ้มแย้ม แจ่มใส สุภาพ อ่อนน้อม ซึ่งตรงกับคำกล่าวของ Millet (2014) ที่ว่าการบริการที่ดีเป็นการทำให้ผู้บริโภคเกิด

ความพึงพอใจ ซึ่งทำให้เกิดการมาซ้ำ และการแนะนำให้ผู้อื่น ซึ่งถือเป็นสิ่งสำคัญในการส่งมอบบริการที่ดีที่สุดให้กับ

ลูกค้า พนักงานที่มีความสามารถจะต้องมีทัศนคติที่ดี สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างและ

เหนอืกว่าคู่แข่งขันรายอื่น ๆ 

 ผลการวิเคราะห์ด้านกระบวนการใช้บริการ มีค่าเฉลี่ยรวม (4.36) ให้ความสำคัญระดับมากที่สุด ซึ่งมี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการไปใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น เริ่มตั้งแต่การบริการมีความถูกต้องแม่นยำ รองลงมา 

คือ มีการบริการอย่างรวดเร็ว มีการให้บริการที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้า มีกระบวนการบริการอย่างเป็น

ระบบมรีะบบการชำระเงินท่ีรวดเร็วและมปีระสิทธิภาพ และมีอุปกรณ์และเคร่ืองมอืท่ีทันสมัยในการให้บริการ 

 ผลการวิเคราะห์ด้านลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยรวม (4.34) ให้ความสำคัญระดับมากที่สุด ซึ่งมี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการไปใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น ปัจจัยย่อย คือร้านอาหารที่มีความสะอาดและสะดวก 

สบาย และมีห้องน้ำที่สะอาดอากาศถ่ายเท มีที่จอดรถเพียงพอ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Nochai (2017) ที่พบว่า 

สถานที่สะอาดมีผลต่อการเลือกใช้บริการ และถ้ามีเมนูอาหารและเครื่องดื่มที่มีรูปภาพประกอบ ทำให้การตัดสินใจ

ง่ายขึ้นมผีลต่อการเลอืกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น 

 สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยค่านิยมที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกร้านอาหารญี่ปุ ่นที่ต่างกัน 

ค่านิยมของผู้บริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ซึ่ง

สอดคล้องกับ Thansettakij (2020) เรื่อง ความคิดเห็นของคนกรุงเทพมหานครที่เกี่ยวกับค่านิยมของความทันสมัยใน
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การรับประทานอาหารญี่ปุ่น พบว่า คนกรุงเทพมหานครมีการบริโภคอาหารญี่ปุ่นเพิ่มมากขึ้น โดยยอมรับในแง่ที่เป็น

อาหารที่มีประโยชน์ต่อสุขภาพ และมีรสชาติถูกปาก ทำให้ภาวการณ์แข่งขันในตลาดสูงขึ้นร้อยละ 10-15 ซึ่งเป็น

ภาวการณ์แข่งขันในตลาดท่ีเข้มข้น 

 

สรุปผล 
1. ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจำนวน 385 ราย ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุระหว่าง 36-50 ป ีซึ่งมี

สถานภาพโสด จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท เงินเดือน 15,001–35,000 บาท มาใช้

บริการร้านอาหารญี่ปุ่น มากกว่าเพศชาย แสดงให้เห็นว่าเพศหญิงนิยมรับประทานอาหารญี่ปุ่นมากกว่าเพศชาย 

เนื่องจากอาหารญี่ปุ่นมีไขมันต่ำและมีคุณค่าทางโภชนาการต่อร่างกาย คำแนะนำสำหรับผู้ประกอบการร้านอาหาร

ควรทำโปรโมช่ันท่ีสามารถดังดูดใจผู้หญิงได้จะเป็นการตลาดท่ีประสบความสำเร็จได้ตามเป้าหมายท่ีตั้งไว้ อีกท้ังสิ่งท่ี

สำคัญและจำเป็นสำหรับลูกค้าเพศหญิงคอืจะต้องเนน้ท่ีคุณค่าทางโภชนาการและแคลอร่ีต่ำ 

2. พฤตกิรรมการไปใชบ้ริการร้านอาหารญี่ปุ่น 

ผลการศึกษาพบว่า วัตถุประสงค์หลักในการใชบ้ริการของผู้บริโภคเพื่อรับประทานอาหารซึ่งมีความถี่ในการ

ใช้บริการ 1-2 ครั้ง/เดือน วันที่ใช้บริการบ่อยที่สุดคือวันจันทร์–ศุกร์ ช่วงเวลาที่นิยมใช้บริการ คือ ช่วงเวลา 18.01-

20.00 น. ระยะเวลาในการใช้บริการ 1-2 ชั่วโมง จำนวนสมาชิกที่เข้าใช้บริการ 3-4 คน โดยมีวิธีการเลือกสั่งอาหาร

โดยดูจากเมนู/รายการอาหาร และมีผู้ท่ีไปร่วมใชบ้ริการด้วยส่วนใหญ่จะเป็นเพื่อน/เพื่อนร่วมงาน ผู้ท่ีมีอิทธิพลในการ

ตัดสนิใจจะเป็นเพื่อน/เพื่อนร่วมงาน โดยมีค่าใชจ้่ายเฉลี่ยต่อครัง้ 1,001-2000 บาท ชำระด้วยบัตรเครดิต เดินทางโดย

รถยนต์ส่วนตัว จากข้อมูลที่ได้นี้สรุปได้ว่าร้านอาหารจะมีช่วงเวลาที่ขายดีแค่ 5 ชั่วโมง เพราะฉะนั้นร้านอาหารจะใช้

ช่วงเวลาที่ผู้บริโภคไม่นิยมเข้าใช้บริการ ในการจัดโปรโมชั่นเพื่อเป็นการดึงดูดผู้บริโภคให้มาใช้บริการ เป็นการเพิ่ม

ยอดขายในช่วงเวลาท่ีนอกเหนอืจากช่วงเวลาท่ีผู้บริโภคนยิมรับประทาน 

3. ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยในการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภค ผลการศึกษาพบว่า

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่ น ด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวม 

ผู้บริโภคมีการตัดสนิใจอยู่ในระดับมากที่สุด 

การศึกษาพบว่า ผู้บริโภคมีความต้องการด้านผลิตภัณฑ์เป็นระดับมากที่สุด เนื่องจากผู้บริโภคคำนึงถึง

คุณภาพและความสดใหม่ของวัตถุดิบ อาหารและเครื่องดื่มที่มีรสชาติดีเยี่ยมรวมถึงความสะอาดของอาหาร และถูก

สุขอานามัย รองมาคือด้านราคา ผู้บริโภคต้องการให้ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของอาหาร ด้านบุคลากรก็มีส่วน

สำคัญไม่น้อยไปกว่าราคา การพนักงานที่ยิ้มแย้มแจ่มใส สุภาพอ่อนน้อมก็เป็นส่วนหนึ่งในการดึงดูดผู้บริโภคให้มาใช้

บริการด้วยเช่นกัน ประกอบกับบริการที่ถูกต้องแม่นยำ ความรวดเร็ว และตอบสนองตรงตามความต้องการของ

ผู้บริโภคด้านกระบวนการให้บริการก็เป็นสิ่งจำเป็นและสำคัญในธุรกิจบริการ ความสะอาดสะดวกสบายก็เป็น

ส่วนประกอบหนึ่งในธุรกิจบริการร้านอาหาร ตามแนวคิดของ Nuntapaibun (2018) ซึ่งปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจของผู้บริการ ความพึงพอใจของผู้รับบริการเป็นการแสดงออกถึงความรู้สึกในทางบวกของผู้บริการต่อการ

ให้บริการ ซึ่งปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ สรุปได้ว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

ของผู้บริโภค  
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4. ค่านิยมในการเลือกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น จากผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 385 ราย พบว่าค่านิยม

ที่ว่าการบริโภคอาหารญี่ปุ่นเพื่อเข้าสังคม ทำให้เป็นคนทันสมัยเพื่อยกระดับฐานะทางสังคม เมื่อมีรายได้สูงขึ้นมกัจะ

เลอืกรับประทานอาหารญี่ปุ่น ไม่เป็นไปตามท่ีต้ังสมมตฐิานไว้ ซึ่งเป็นระดับในการตัดสนิใจระดับปานกลาง ซึ่งแท้ท่ีจริง

แล้วการรับประทานอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคส่วนใหญ่เพื่อต้องการอยากลองรับประทานอาหารใหม่ๆ ซึ่งมีค่าเฉลี่ยใน

ระดับมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับ Kasikorn Research Center (2019) กล่าวว่าผู้ประกอบการในธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่น

ต้องมีการปรับกลยุทธ์ และนำเสนออาหารที่แปลกใหม่เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค เพื่อการปรับปรุง

บริการให้มีคุณภาพและตรงตามความต้องการของผู ้บริโภคที่แท้จริงแล้วนั ้น ร้านอาหารควรมีการปรับปรุง

เปลี่ยนแปลงรายการอาหารใหม่ๆ เพื่อความไม่จำเจ และเป็นการดึงดูดให้ผู้บริโภคอยากเข้ามาใช้บริการร้านอาหาร

มากยิ่ง ๆ ขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Boonsin (2019) ที่ได้ทำการศึกษาเรื ่องปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการบริโภคอาหารที่ภัตตาคารอาหารญี่ปุ ่นฟูจิในห้างสรรพสินค้าในเขต กรุงเทพมหานคร ที่ว่าการ

รับประทานอาหารญี่ปุ่นเพื่อเป็นการเข้าสังคม เมื่อมีรายได้สูงขึน้มักจะรับประทานอาหารญี่ปุ่น การรับประทานอาหาร

ญี่ปุ่นทำให้เป็นคนทันสมัย และการบริโภคอาหารญี่ปุ่นช่วยยกระดับฐานะทางสังคมได้ในระดับปานกลาง 

 

ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะเพื่อการนำผลการวิจัยไปใช้ 

1. ผู้ประกอบการควรให้ความสำคัญเร่ืองคุณภาพและความสดใหม่ของวัตถุดิบ อาหารและเคร่ืองดื่มรสชาติ

ดีเยี ่ยม รวมถึงความสะอาดถูกหลักอนามัย เพราะผู้บริโภคให้ความสำคัญมากที่สุดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสม

การตลาดด้านผลิตภัณฑ ์

2. ผู้ประกอบการควรให้ความสำคัญเรื ่องราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของอาหาร เพราะผู้บริโภคให้

ความสำคัญมากท่ีสุดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา 

3. ผู้ประกอบการควรให้ความสำคัญเรื่องพนักงานยิ้มแย้ม แจ่มใส สุภาพอ่อนน้อม ควรมีการฝึกอบรม

พนักงานให้มีหัวใจการบริการ เพราะผู้บริโภคให้ความสำคัญมากที่สุดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้าน

บุคลากร 

4. ผู้ประกอบการควรให้ความสำคัญเรื่องการบริการมีความถูกต้องแม่นยำ และรวดเร็ว เพราะผู้บริโภคให้

ความสำคัญมากท่ีสุดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการให้บริการ 

5. ผู้ประกอบการควรให้ความสำคัญเรื่องสะอาดและสะดวก สบาย และมีห้องน้ำที่อากาศถ่ายเทดี ถูก

สุขลักษณะ เพราะผู้บริโภคให้ความสำคัญมากที่สุดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ   

 ข้อเสนอแนะการวิจัยครั้งต่อไป 

 1. การวิจัยคร้ังน้ีศกึษาในช่วงระยะเวลาเดียว คือ ช่วงก่อนท่ีจะมีวกิฤติการณ์โควิด-19 ซึ่งอาจเป็นช่วงท่ีธุรกิจ

ยังอยู่ในสภาวการณ์ที่เป็นปกติ  ดังนั้นในการศึกษาครั้งต่อไป ผู้วิจัยแนะนำให้ทำการศึกษาเปรียบเทียบในช่วง

ระยะเวลาท่ีอยู่ระหว่างวิกฤตการณ์โควิด-19 และหลังวกิฤตการณ์ดังกล่าว เพื่อให้เกิดความครอบคลุมมากขึน้ เพื่อจะ

ได้ขอ้มูลท่ีมีแม่นยำมากกว่านี้ ซึ่งผู้ประกอบการเดิมหรือผู้ประกอบการรายใหม่จะได้นำข้อมูลท่ีได้ ไปวางแผนทางการ

ตลาดให้เหมาะสมกับความต้องการของผู้บริโภคอย่างแท้จริง 



   
  ปีที่ 16 ฉบับท่ี 45 มนีาคม – เมษายน 2565 - TCI กลุ่มท่ี 1 มนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ ปี 2564-2567

 
 

 

Rajapark Journal Vol. 16 No. 45 March – April 2022                                                                    294 

2. การวิจัยครั้งนี้ทำการศึกษาเฉพาะกรอบของร้านอาหารญี่ปุ่นที่ตั้งอยู่ในซอยสุขุมวิท 55 เท่านั้น อาจจะมี

ข้อมูลบางอย่างที่ไม่สอดคล้องกับร้านอาหารญี่ปุ่นท่ีมีสถานท่ีต้ังนอกเหนอืจากซอยดังกล่าว งานวจิัยคร้ังต่อไปควรจะ

ครอบคลุมเขตพื้นท่ีให้มากขึน้ เพื่อจะได้มุมมองในดา้นอื่น ๆ ท่ีครอบคลุมพื้นท่ีมากกว่านี้ 

 3. งานวจิัยในครัง้ต่อไป อาจดำเนินการเกี่ยวกับร้านอาหารญี่ปุ่นในวถิีใหม่ของการดำรงชีวิตของคนท่ัวไป ท่ี

มุ่งเนน้การส่ังอาหารแบบกลับบ้านมากยิ่งขึ้น 

 

องค์ความรู้ใหม ่
 สามารถสรุปออกมาเป็น ตารางสรุปปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงท่ีสุดในแต่ละปัจจัยดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตัดสนิใจเลอืกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นในซอยสุขุมวทิ 55 เขตกรุงเทพมหานคร ได้ดังนี้ 

 

ปัจจัยด้านการตลาดบริการ ค่าเฉลี่ยรวม แปลผล ปัจจัยยอ่ยท่ีมีค่าเฉลีย่สูงท่ีสุด ค่าเฉลี่ยรวม แปลผล 

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.53 มากที่สุด คุณภาพและความสดใหม่ของวัตถุดบิ 4.69 มากที่สุด 

ด้านราคา 4.24 มากที่สุด ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของอาหาร 4.63 มากที่สุด 

ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 4.06 มาก เดินทางสะดวกสบายต่อการเข้าถงึร้าน 4.46 มากที่สุด 

ด้านส่งเสรมิการขาย 3.94 มาก ความพึงพอใจกบัการให้ส่วนลดทันท ี 4.22 มากที่สุด 

ด้านบุคลากร 4.42 มากที่สุด พนักงานยิ้มแย้มแจ่มใส สภุาพอ่อนนอ้ม 4.62 มากที่สุด 

ด้านกระบวนการให้บรกิาร 4.36 มากที่สุด การบรกิารมีความถูกต้องแม่นยำ 4.54 มากที่สุด 

ด้านลักษณะกายภาพ 4.34 มากที่สุด สะอาดและสะดวกสบาย 4.53 มากที่สุด 

     หมายเหตุ : 

     ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 =  น้อยท่ีสุด   ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 =  น้อย  

     ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 =  ปานกลาง          ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 =  มาก         

     ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 =  มากท่ีสุด 

 

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญกับค่าเฉลี่ยรวมด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมากที่สุด 

โดยให้ความสำคัญสูงสุดกับปัจจัยย่อยด้านคุณภาพและความสดใหม่ของวัตถุดิบ  ด้านราคา พบว่า ผู้ตอบแบบ 

สอบถามให้ความสำคัญกับค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยให้ความสำคัญสูงสุดกับปัจจัยย่อยด้านราคา

เหมาะสมกับคุณภาพของอาหาร ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญกับค่าเฉลี่ย

รวมอยู่ในระดับมาก โดยให้ความสำคัญสูงสุดกับปัจจัยย่อยด้านการเดินทางสะดวกสบายต่อการเข้าถึงร้าน  ด้าน

ส่งเสริมการขาย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญกับค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้ความสำคัญสูงสุด

กับปัจจัยย่อยด้านความพึงพอใจกับการให้ส่วนลดทันที ด้านบุคลากร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญกับ

ค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยให้ความสำคัญสูงสุดกับปัจจัยย่อยด้านพนักงานยิ้มแยม้แจ่มใส สุภาพอ่อนน้อม  

ด้านกระบวนการให้บริการพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญกับค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยให้

ความสำคัญสูงสุดกับปัจจัยย่อยด้านด้านการบริการมีความถูกต้องแม่นยำ และสุดท้ายด้านลักษณะทางกายภาพ 

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญกับค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยให้ความสำคัญสูงสุดกับปัจจัยย่อย

ด้านสะอาดและสะดวกสบาย เสนอแนะสำหรับผู้ประกอบการ ควรท่ีจะเน้นด้านผลิตภัณฑ์ เร่ืองคุณภาพและความสด

ใหม่ เพื่อจะได้สนองตอบความตอ้งการของผู้บริโภคได้อย่างตรงจุด และถือหลักความซื่อสัตย์ต่อผู้บริโภค เสมือนเป็น
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ผู้บริโภคเอง ไม่เอารัดเอาเปรียบผู้บริโภค อบรมพนักงานให้รู้จักยิ้มแย้มแจ่มใส มีทักษะความรู้ในงานบริการ  ซึ่งเป็น

หัวใจหลักของการดำเนนิธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่น ที่จะตอ้งมุ่งเนน้เร่ืองการบริการและคุณภาพของอาหารเป็นสำคัญ 
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