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บทคัดยอ 
การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตรที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาหางสรรพสินคา

ญี่ปุนของหาง สยาม ทาคาชิมายะ ในเขตกรุงเทพมหานคร รวมทั้งพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาหางสรรพสินคาญี่ปุนของหาง 
สยาม ทาคาชิมายะ ในเขตกรุงเทพมหานคร และศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) กับการตัดสินใจซื้อสินคา
หางสรรพสินคาญี่ปุนของหาง สยาม ทาคาชิมายะ ในเขตกรุงเทพมหานคร  การศึกษาวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ กลุม
ตัวอยางที่ใช คือ กลุมคนที่เคยมาซื้อสินคาที่หางสรรพสินคา สยาม ทาคาชิมายะ ที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร จำนวน 400 คน 

โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล สถิติที่ใชวิเคราะหขอมูล คือ คารอยละ คาเฉลี่ย  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การ
วิเคราะหคาสถิติ t-test การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว F-test คาความแตกตางรายคู และการวิเคราะหสมการถดถอยเชิง
พหุคูณ  

ผลการศึกษาพบวา 1) ขอมูลดานปจจัยสวนบุคคลของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยมาซื้อสินคาและใชบริการ
ในดานอายุ สถานภาพครอบครัว อาชีพและรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน จะมีการตัดสินใจซื้อหางสรรพสินคาญี่ปุนของหาง 
สยาม ทาคาชิมายะ ที่แตกตางกัน 2) พฤติกรรมผูบริโภคในดานความตั้งใจซื้อสินคาเฉพาะแบรนดญี่ปุน คาใชจายโดยเฉลี่ยตอครั้ง 
ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจและชวงเวลาที่สงผลตอการตัดสินใจ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาหางสรรพสินคาญี่ปุนของหาง 
สยาม ทาคาชิมายะ 3)ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ในดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานการสงเสริมการตลาด 

ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาหางสรรพสินคาญี่ปุน
ของหาง สยาม ทาคาชิมายะ 

คำสำคัญ :  หางสรรพสินคาสยาม ทาคาชิมายะ สวนประสมทางการตลาด การตัดสินใจซื้อ 
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Abstract 

The purposes of this research were studied personal factors affecting the decision on purchasing 

products from Japanese Department store of Siam Takashimaya, including customer behavior of the population 

in Bangkok affecting the decision on purchasing products from Japanese Department store of Siam Takashimaya 

and the relationship between the 7Ps Marketing Mix factors and the decision on purchasing products from 

Japanese Department store of Siam Takashimaya in Bangkok. This study was a quantitative research, the sample 

group was 400 people living in Bangkok who have purchased products of Siam Takashimaya. A questionnaire 

was used as a tool for data collection. The statistics used for data analysis were percentage, mean, standard 

deviation, statistical analysis of T-test, F-Test and multiple linear regression analysis.  

 The results of this research were as following; 1) Personal factors in term of age, marital status, career, 

and average monthly income were the main factors which affected significantly on their decision. 2) Factors of 

customer behavior, in term of purchase intention Japan brands only, average bill per time, influencers of 

decision, and timing, were the main factors on their decision and 3) Factors of Marketing Mix (7Ps), in term of 

price, place, promotion, people, process, and physical evidence, were the main factors on their decision. 

Keywords: Siam Takashimaya Department Store, Marketing Mix Factors, Purchase Decision 
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บทนำ 
ธุรกิจคาปลีกสมัยใหม หรือเรียกวา Modern Trade ในประเทศไทยมีการแขงขันที่เพิ่มสูงขึ้นและมีคูแขงรายใหมเกิด

ขึ้นอยูเสมอ หนึ่งในธุรกิจคาปลีกท่ีถือวาเปนสถานที่ทองเที่ยวในการพักผอนหยอนใจของลูกคาและไดการตอบรับเปนอยางดี นั่นก็
คือ หางสรรพสินคา ซึ่งแตละแหงตางปรับตัวตามพฤติกรรมผูบริโภคและสรางความแตกตางท้ังดานสินคาและการบริการเพื่อดึงดูด
ลูกคาใหเขามาจับจายใชสอย การแขงขันของหางสรรพสินคาเนนจุดเดนของตนเองควบคูกับการขยายธุรกิจหลายรูปแบบเพ่ือ
ครอบคลุมกลุมลูกคา จึงเปนกลยุทธสำคัญในการเอาตัวรอดในสภาวการณปจจุบัน หางสรรพสินคาญี่ปุนจึงถือวามีความโดดเดน
และแตกตางจากผูเลนรายอื่น เนื่องมาจากไลฟสไตลของคนไทยที่ชื่นชอบความเปนเอกลักษณของญี่ปุน ทั้งอาหาร วัฒนธรรม 

ภาษา และแฟชั่นการแตงกาย ตัวอยางหางสรรพสินคาญี่ปุนในประเทศไทย ไดแก ไทยไดมารุ โซโก สยามจัสโก โตคิว เยาฮัน อิเซ
ตัน สยามทาคาชิมายะ และ ดองกี้ มอลล (ผูจัดการออนไลน, 2563) 

ธุรกิจคาปลีกญี่ปุนที่นํามาใชเปนกรณีศึกษาในครั้งนี้ คือ “หางสรรพสินคา สยาม ทาคาชิมายะ” ซึ่งกอตั้งโดยบริษัท 

สยาม ทาคาชิมายา (ประเทศไทย) จำกัด ตั้งอยูที่ศูนยการคาไอคอนสยาม กอต้ังเมื่อป พ.ศ. 2561 เปนกลุมธุรกิจหางสรรพสินคาใน
เครือทาคาชิมายะ มีสาขาในญี่ปุน สิงคโปร เวียดนาม ไตหวัน และจีน ซึ่งสำนักงานใหญตั้งอยูท่ีโอซากา ประเทศญี่ปุน ภายใตคอน
เซ็ปตการผสมผสานระหวางหางสรรพสินคาในไทยและทาคาชิมายะของญี่ปุน ทำใหมีความแตกตางจากหางสรรพสินคาอื่นใน
ประเทศไทยทั้งในการดานการบริหารจัดการและการนำเสนอสินคา/บริการ บริษัทใหความสำคัญกับการนำเขาสินคาแบรนดจาก
ประเทศญี่ปุนเนื่องจากเปนเอกลักษณของหางและตองการสรางให สยาม ทาคาชิมายะ เปนจุดหมายปลายทางของลูกคาที่ช่ืนชอบ
ความเปนญี่ปุน ตัวอยางเชน แบรนด Snow Peak , Nanamica, Master Piece, Snidel, Fray ID, Muller of Yoshiokubo เปน
ตน ไมใชเรื่องงายสำหรับหางใหมในการสรางแบรนดใหเปนที่รูจักและสรางความแข็งแกรงในตราสินคาเพื่อไมใหถูกคูแขงแยง
สัดสวนทางการตลาด ปจจุบันมีการใชกลยุทธแขงขันดานราคาอยางมาก อีกทั้งพฤติกรรมผูบริโภคเองก็เปลี่ยนไปเลือกซื้อสินคาโดย
ไมยึดติดแบรนดและราคายอมเยา มีความระมัดระวังเรื่องการใชจายมากข้ึน ทำใหสินคากลุมแฟช่ันเองไดรับผลกระทบอยางรุนแรง 
ประกอบกับสถานการณโรคระบาดโควิท-19 ทำใหหางตองปรับกลยุทธแบบ Omni-Channel ที่สามารถผสมผสานชองทางการ
สื่อสารทั้งออนไลนและการขายหนารานเขาดวยกัน (หนวยวิเคราะหเศรษฐกิจภาคการคา ศูนยวิจัยธนาคารออมสิน , 2562) เพื่อ
สรางประสบการณที่ดแีละสรางความสะดวกสบายใหกับลกูคาสูงสดุ พฤติกรรมของผูบริโภคมีความแตกตางกันในลักษณะประชากร
อยูหลายประเด็น เชน ในเรื่องของอายุ รายได ระดับการศึกษา ศาสนา วัฒนธรรม ประเพณี คานิยม และรสนิยม เปนตน ทำให
พฤติกรรมการกิน การใช และการซื้อสินคา/บริการหลายๆ ชนิดแตกตางกันออกไป นอกจากลักษณะประชากรดังกลาวแลว ยังมี
ปจจัยอื่นๆ อีกที่ทำใหมีการบริโภคแตกตางกัน เชน ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสินคา สิ่งจูงใจในการซ้ือสินคา และประสบการณ
ในการซื้อสินคา จากความเปนมาและปญหาดังกลาวในขางตน ผูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจ
ซื้อสินคาหางสรรพสินคาญี่ปุนของหาง สยาม ทาคาชิมายะ ในเขตกรุงเทพมหานครเพ่ือนำผลการวิจัยไปใชประโยชนในการพัฒนา
กลยุทธการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขายและตอบสนองความตองการของผูบริโภคสูงสุดตอไป  
วัตถุประสงคการวิจัย  

1. เพือ่ศึกษาเปรียบเทียบปจจัยลกัษณะทางประชากรศาสตรกับการตัดสินใจซ้ือสินคาหางสรรพสินคาญี่ปุนของหาง
สยาม ทาคาชิมายะ ใน เขตกรุงเทพมหานคร  

2. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคกับการตัดสินใจซื้อสินคาหางสรรพสินคาญี่ปุนของหาง สยาม ทาคาชิมายะ ใน เขต
กรุงเทพมหานคร เพื่อนำไปพัฒนาการคัดสรรสินคาและบริการใหตอบสนองความตองการของผูบริโภคสูงสุด  

3. เพื่อศึกษาถึงความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) กับการตัดสินใจซื้อสินคาหางสรรพสินคา
ญี่ปุนของหาง สยาม ทาคาชิมายะ ใน เขตกรุงเทพมหานคร 
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ภาพท่ี1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

การทบทวนวรรณกรรม และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกี่ยวของกับลักษณะทางประชากรศาสตร 
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2550: 57-59) อธิบายวาลักษณะทางประชากรศาสตรที่ แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อที่แตกตางกัน โดยปจจัยทางประชากรศาสตรที่นิยมใชในการแบง สวนการตลาด ประกอบไปดวย อายุ เพศ ลักษณะครอบครัว 
และปจจัยที่เชื่อมโยงถึงรูปแบบ การดำรงชีวิต ไดแก รายได การศึกษา อาชีพ  

อดุลย จาตุรงคกุล (2544) กลาวถึงลักษณะทางประชากรศาสตรวา เพศ อายุ ครอบครัว ระดับการศึกษา รายไดอาชีพ 

เปนตน มีความเกี่ยวโยงกับความตองการซื้อหรืออุปสงค  (Demand) ซึ่งเปนขอมูลสําคัญทางการตลาด การเปลี่ยนแปลงของ
ลักษณะทางประชากรศาสตรจะทําใหเห็นถึงการหายไปของสินคาในบางตลาด ขณะเดียวกัน จะเกิดความตองการในสินคาใหมใน
ตลาด  

ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค  

ฟลิป คอตเลอร (Kotler, 1999 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีร ัตนและคณะ , 2552) กลาววา การวิเคราะหใหทราบถึง
พฤติกรรมของผูบริโภคเปนการวิจัยหรือคนควาเกี่ยวของกับ พฤติกรรมการซื้อหรือการใชของผูบริโภคโดยใชคำถามชวยในการ
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วิเคราะหเพื่อหาคำตอบเกี่ยวกับ พฤติกรรมผูบริโภค (6W1H) ซึ่งประกอบไปดวย 1. ใครบางอยูในตลาดเปาหมาย เปนคำถาม
เพื่อใหทราบถึงลักษณะกลุมเปาหมาย 2. ผูบริโภคตองการซื้ออะไร เพื่อใหทราบถึงสิ่งที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ 3. ทำไม
ผูบริโภคจึงไดตัดสนิใจซ้ือ (ทำใหทราบวัตถุประสงคในการซ้ือ 4. ใครบางมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ เปนคำถามเพื่อตองการทราบ
ถึงบทบาทของกลุมตางๆที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด ทำใหทราบถึงโอกาสในการซื้อ 6. 

ผูบริโภคซื้อท่ีไหน เปนคำถามเพื่อตองการทราบถึงชองทางหรือแหลงที่ผูบริโภคซื้อ 7. ผูบริโภคซื้ออยางไร เปนคำถามเพ่ือตองการ
ทราบขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ ซึ่งประกอบดวยการรับรูปญหา การคนหาขอมูล  การประเมินผลทางเลือกการตัดสินใจซื้อและ
ความรูสึกหลังการซื้อ ทฤษฏีพฤติกรรมผูบริโภค Black Box Model แสดงใหเห็นถึง เหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

โดยมีจุดเริ ่มตนจากการเกิดสิ ่งกระตุน (Stimulus) ที ่ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค (Buyer’s Black Box) ที่
เปรียบเสมือนกลองดําที่ผูผลิต หรือนักการตลาดไมสามารถคาดคะเนไดเมื่อผูบริโภครับรูตอสิ่งกระตุนและเกิดความตองการแลวจึง
จะเกิดการซื้อหรือการตอบสนอง (Response)  

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  

Phillip Kotler กลาวถึงแนวความคิดและทฤษฎสีวนประสมทางการตลาดบริการ (Services Marketing Mix) ที่ธุรกิจ
ใหบริการใชประกอบดวย 1. ปจจยัดานผลิตภัณฑ (Product) 2. ปจจัยดานราคา (Price) 3. ปจจัยดานสถานที่ (Place) 4. ปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 5. ปจจัยดานบุคลากร (People) 6. ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (Process) 7. 

ปจจัยดานการสรางและนำเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)  

ระเบียบวิธีวิจัย  

งานวิจัยนี้ศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาหางสรรพสินคาญี่ปุนของหาง สยาม ทาคาชิมายะ ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยการวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซึ่งใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปน
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลและวิเคราะหขอมูล  

กลุมตัวอยาง คือ กลุมคนที่เคยมาซื้อสินคาที่หางสรรพสินคา สยาม ทาคาชิมายะ จำนวน 400 คน โดยใชการกำหนด
กลุมตัวอยางของ Cochran (Cochran, 1963) และ ดวยวิธีการเลือกตัวอยางตามความสะดวก (Convenience sampling) โดย
การลงแบบสอบถามบนสื่อ ออนไลนตาง ๆ เชน Facebook, Line และ Twitter เปนตน 

การหาคุณภาพเคร่ืองมือ 

1. นำแบบสอบถามที่ไดหาคา IOC โดยใหผูเชี่ยวชาญที่มีความรูความสามารถ 3 ทานตรวจสอบ เนื้อหาเพื่อหาความ
เที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) ดัชนีความสอดคลองตามวัตถุประสงคตองใหคาอยางนอย 0.5 หรือมากกวาจึงจะไดรับ
การยอมรับ สรุปตามผล IOC ของ 52 คำถามใบแบบสอบถาม คาดัชนีท่ีไดคือ 0.97 โดยไมมีคำถามใดๆที่ใหคานอยกวา 0.5 ดังนั้น
คำถามทั้งหมดคือเปนท่ียอมรับ 

2. นำแบบสอบถามที่แกไขเพิ่มเติมไปทดลองใช (Try out) กับผูบริโภคที่เปนผูมีประสบการณในการซื้อสินคาของหาง
สยาม ทาคาชิมายะ จำนวน 30 ชุด เพื่อวิเคราะหหาคุณภาพโดยใชวิธี Reliability Coefficient คาความเชื่อม่ันที่อยูในระดับ 0.7-

1.00 ถือเปนคาความเช่ือมั่นท่ีสูงโดยใชสูตรสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbacha’s Alpha Coefficient) และคาที่ผูวิจัย
ไดจากการทดลองในครั้งนี้เทากับ 0.883 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

เก็บขอมูลจากลูกคาที่ซื้ออสินคาของหาง สยาม ทาคาชิมายะ โดยมีวิธีเก็บดังนี้คือ การสรางแบบสอบถามออนไลน แลว
โพสลงสื่อออนไลนตางๆ เชน Facebook, Line, twitter เปนตน  
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การวิเคราะหขอมูล  

การศึกษาวิจัยครั้งนี้ใชสถิติการวิเคราะหขอมูลแบงเปน 2 ประเภท ไดแก สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

เปนการวิเคราะหขอมูลอยางงายไมซับซอน โดยใชการแจกแจงความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติ
เชิงอนุมาน (Inference Statistics) เปนการรวบรวมขอมูลของกลุมตัวอยางโดยใชโปรแกรมสำเร็จรูปในการทดสอบสมมติฐาน 

(Hypothesis) โดยกำหนดคาการตัดสินใจในการ ทดสอบสมมติฐานไวที่ระดับ 0.05 ใชการทดสอบ T-test และ F-test (One -

way ANOVA) และการวิเคราะหการถดถอย (Regression Analysis) ในการทดสอบสมมติฐานเพื่อทำการศึกษาหาความสัมพันธ
ตัวแปรอิสระกับตัวแปรตาม 

ผลการวิจัย  

ขอมูลเกี่ยวกับขอมลูสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศหญงิ มีจำนวน 227 

คน คิดเปนรอยละ 56.75 มีอายุระหวาง 31 – 40 ป ซึ่งมีจำนวน 206 คน คิดเปนรอยละ 51.50 มีสถานภาพโสด ซึ่งมีจำนวน 214 

คน คิดเปนรอยละ 53.50 มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ซึ่งมจีำนวน 314 คน คิดเปนรอยละ 78.50 มีอาชีพเปนพนักงาน
บริษัทเอกชน มีจำนวน 164 คน คิดเปนรอยละ 41.0 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูที่ 15,000 – 30,000 บาท จำนวน 199 คน คิด
เปนรอยละ 49.75 

ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาที่หาง สยาม ทาคาชิมายะ ของผูตอบแบบสอบถาม โดยสวนใหญตั้งใจซื้อสินคา
เฉพาะแบรนดจากประเทศญี่ปุน ซึ่งมีจำนวน 354 คน คิดเปนรอยละ 88.50 จำนวนครั้งที่ซื้อสินคา 2 เดือนครั้ง ซึ่งมีจำนวน 176 

คน คิดเปนรอยละ 44.0 คาใชจายโดยเฉลี่ยตอครั้งในการซื้อสินคาอยูที่ราคา 1,001 – 2,000 บาท ซึ่งมีจำนวน 196 คน คิดเปน
รอยละ 49.0 ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเปนผูบริโภคเอง มีจำนวน 146 คน คิดเปนรอยละ 36.50 และชวงเวลาที่ซื้อสินคาอยู
ระหวางเวลา 17.01 – 20.00 น. มีจำนวน 184 คน คิดเปนรอยละ 46.0  

ตารางวิเคราะหการถดถอยพหุคูณท่ีอธิบายตัวแปรที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาในหางสรรพสินคาญี่ปุนของหาง
สยาม ทาคาชิมายะ ในพ้ืนท่ีจังหวัดกรุงเทพมหานคร ดังนี ้

สวนประสมทางการตลาด 

Unstandardized 

Coefficients 
Standardized  

Coefficients Beta 
t Sig. 

B Std. Error 

คาคงท่ี (Constant) -.132 .153 -.865 .387 

ดานผลิตภณัฑ (X1) .065 .042 .064 1.554 .121 

ดานราคา (X2) .156 .039 .174 4.004 .000* 

ดานการจัดจำหนาย (X3) .103 .033 .122 3.138 .002* 

ดานสงเสริมการตลาด (X4) .111 .039 .128 2.851 .005* 

ดานบุคลากร (X5) .172 .053 .143 3.270 .001* 

ดานกระบวนการใหบริการ (X6) .269 .053 .244 5.069 .000* 

ดานลักษณะทางกายภาพ (X7) .138 .034 .152 4.040 .000* 

R = .837        R2 =.701        Adjust R2 = .696            SEE = .24368 
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จากการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะหความถดถอยเชิงเสนแบบพหุ สามารถนำมาสรางเปนตัวแบบการถดถอยเชิง
เสนพหุคูณ ไดดังนี ้

Y / =  - 0 . 1 3 2  +  0. 1 5 6  ( X2 )  +  0. 1 0 3  ( X3 )  +  0. 1 1 1  ( X4 )  +  0. 1 7 2  ( X5 )  +  0. 2 6 9  ( X6 )  

+ 0.138 (X7)  

สรุปผลการวิจัยและอภปิรายผลการศึกษา  
การศึกษาเรื ่องปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื ้อสินคาหางสรรพสินคาญี ่ปุนของหาง สยาม ทาคาชิมายะในเขต

กรุงเทพมหานคร ไดนำผลสรุปมาเชื่อมโยงกับแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของเขาดวยกันเพื่อ  อธิบายสมมติฐาน และ
วัตถุประสงคการวิจัย ดังน้ี 

สมมติฐานที่ 1 ขอมูลดานปจจัยประชากรศาสตรที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาหางสรรพสินคาญี่ปุนของ
หาง สยาม ทาคาชิมายะ ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

ผลการศึกษาพบวา อายุ สถานภาพครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน ที่แตกตางกัน จะมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคาหางสรรพสินคาญี่ปุนของหาง สยาม ทาคาชิมายะ ในเขต กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน ทั้งนี้เนื่องจากผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญอยูระหวาง 21 – 40 ป ซึ่งเปนกลุมผูบริโภคGen X และ Gen Y ทำใหพฤติกรรมการซื้อสินคาแตกตางกัน
ตามชวงวัย อีกทั้งสวนใหญจบการศึกษาระดับปริญญาตรีมากถึงรอยละ 78.50 สวนระดับการศึกษาอื่นๆ มีเพียงรอยละ 21.50 

และมีสถานภาพโสด ซึ่งมีอิสระทางความคิดมากกวาคนที่แตงงานมีครอบครัว ที่มีภาระผูกพัน  รวมถึงอาชีพแตละคนทำใหความ
ตองการสินคาและบริการตางกัน ซึ่งสอดคลองกับปจจัยดานรายไดที่เปนตัวกำหนดกลุมเปาหมายไดอยางชัดเจน สอดคลองกับ
งานวิจัยของ วชิชารียา เรืองโพธิ์ (2553) ที่ไดศึกษา ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยการคาสยาม
พารากอน พบวา ผูบริโภค สวนใหญ ที่มาใชบริการมีชวงอายุระหวาง 21-30 ป เปนชวงวัยทำงานที่ชอบเดินหางสรรพสินคา หลัง
เลิกงานหรือชวงวันหยุด นอกจากน้ีแลวยังมีภาระความรับผิดชอบเรื่องครอบครัวไมมาก และสวนใหญมีสถานภาพโสด สามารถใช
เวลาวางหลังเลิกงาน หรือวันหยุดมาหางสรรพสินคาไดมากกวาผูที่สมรสหรือมีครอบครัวแลว รายไดเฉลี่ยตอเดือน มากกวา 
40,000 บาทขึ้นไป แสดงถึงความคลองตัวในการใชจายมากกวาผูที่มีรายไดนอยซึ่งตรงกับกลุมลกูคาของหาง  มีเพียงปจจัยดานเพศ
ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาหางสรรพสินคาญี่ปุนของหาง สยาม ทาคาชิมายะ ในเขต กรุงเทพมหานคร ที่ไมแตกตางกัน ทั้งนี้
เนื่องจากทั้งเพศชายและเพศหญิงตางก็ตองการซื้อสินคาเพื่อตอบสนองความทันสมัยและตามกระแสสังคมที่เปนอยู อีกทั้งการซ้ือ
สินคาเปนหนึ่งในกิจกรรมที่ทำใหเกิดความสุข ลดความเครียดลงได ซึ่งผลการวิจัยนี้ สอดคลองกับงานวิจัยของ สมภพ ศักดิ์จิรพา
พงษ (2558)  ที ่ไดศึกษาเรื ่อง ปจจัยที ่มีผลตอความพึงพอใจในการซื ้อสินคาของแม็กซแวลู ซูเปอรมารเก็ต  (Max value 

Supermarket) ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล พบวาทั้งเพศชายและหญิงตางสามารถซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภคไดเอง โดยไมจำเปนตองเพศหญิงเทานั้น ดังนั้นผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน จึงมีพฤติกรรมการซื้อสินคาไมแตกตางกัน 

สมมติฐานที่ 2 พฤติกรรมผูบริโภคที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาหางสรรพสินคาญี่ปุนของหาง สยาม ทา
คาชิมายะ ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา การตั้งใจซื้อสินคาเฉพาะแบรนดญี่ปุน คาใชจายโดยเฉลี่ยตอครั้งในการซื้อสินคา ผูมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจ ชวงเวลาในการซ้ือสินคา สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาหางสรรพสินคาญี่ปุนของหาง สยาม ทาคาชิมายะ 

ในเขต กรุงเทพมหานคร ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยวิเคราะหไดวา หากลูกคาตองการ
เลือกซื้อสินคาที่นำเขาจากประเทศญี่ปุน จะคิดถึงหางสรรพสินคา สยาม ทาคาชิมายะ เพราะดวยภาพลักษณที่แสดงถึงเอกลักษณ
ความเปนญี่ปุนตามสไตล Modern Japanese นำวัฒนธรรมหรือสิ่งที่ดีงามของญี่ปุนมาปรับเปลี่ยนใหรวมสมัย รวมถึงคาใชจาย
โดยเฉลี่ยตอครั้งในการซ้ือสินคา 1,001 – 2,000 บาท แสดงใหเห็นวา กลุมลูกคาสวนใหญมีกำลังซื้อ หากพอใจในสินคาก็ยินดีจาย 

การประชุมวิชาการระดับชาติ ครั้งที่ 13 มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 

มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม | นครปฐม | ประเทศไทย | วันที่ 8 - 9 กรกฎาคม 2564

1264 The 13th NPRU National Academic Conference

Nakhon Pathom Rajabhat University | Nakhon Pathom | Thailand | 8 - 9 July 2021



ซึ่งผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ มีทั้งตนเอง ครอบครัว พนักงานขายและรีวิวจากอินเทอรเน็ต เพื่อใหมั่นใจวาสินคาตรงตาม
คุณภาพที่ตองการ ตลอดจน ชวงเวลาที่ซื้อสินคา สวนใหญชวงเวลา 17.00 – 20.00 น. ซึ่งเปนเวลาหลังเลิกเรียนหรือเลิกงาน 

พฤติกรรมผูบริโภคจึงมีสวนสำคัญอยางมาก เพราะสามารถนำมาวิเคราะหตลาดเปาหลายและการวางแผนเพื่อดำเนินกิจกรรมทาง
การตลาดได ซึ่งผลการวิจัยนี้ สอดคลองกับงานวิจัยของ ศุภกร สมจิตต (2563) ที่ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ
สินคาของธุรกิจคาปลีกญี่ปุนที่เขามาเปดตลาดในประเทศไทย ของดองกิ มอลล พบวา สวนใหญเขามาใชบริการในชวงวัน เสาร-
อาทิตย เวลาชวงบาย (12:00-18:00) ใชจายตอครั้ง 1,000-2,000 บาท ผูที่มีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาคือผูตอบ
แบบสอบถามเอง  

สมมติฐานที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด สงผลตอการตัดสนิใจซื้อสินคาหางสรรพสนิคาญี่ปุนของหาง สยาม ทาคา
ชิมายะ ในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ดานบุคลากร ดานราคา ดานลักษณะทางกายภาพ 

ดานสงเสริมการขาย และดานการจัดจำหนาย สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาหางสรรพสินคาญี่ปุนของหาง สยาม ทาคาชิมายะ ใน
เขต กรุงเทพมหานคร ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว สามารถอธิบายเพิ่มเติมไดดังนี้ 3.1 ปจจัย
ดานกระบวนการใหบริการและดานบุคลากร สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาหางสรรพสินคาญี่ปุนของหาง สยาม ทาคาชิมายะใน
เขตกรุงเทพมหานคร แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคใหความสำคัญกับการชวยเหลือลูกคาอยางเต็มที่ เต็มใจในการใหบริการ รวมถึงการ
ตอนรับอยางเปนมิตร ทำใหสรางบรรยากาศในการซื้อสินคาไดเปนอยางดี  3.2 ปจจัยดานราคา แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคให
ความสำคัญกับการกำหนดราคาที่ไมเอาเปรียบผูบริโภคและเปนราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพที่ไดรับ รวมถึงการตั้งราคาที่
หลากหลายเปนตัวเลือกใหผูบริโภคไดตัดสินใจ 3.3 ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคใหความสำคัญกบัสิ่ง
สวยงามที่สื่อถึงเอกลักษณความเปนหางญี่ปุน โดยมีความงามเฉพาะตัวไมเหมือนหางอื่น 3.4 ปจจัยดานสงเสริมการขาย แสดงให
เห็นวา ผูบริโภคใหความสำคัญกับกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน การลด แลก แจก  แถม พรอมทั้งมีการใหสวนลดสำหรับบัตร
สมาชิกหาง และใหของแถมที่นาสนใจตามเทศกาลหรือแคมเปญตางๆ 3.5 ปจจัยดานการจัดจำหนาย แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคให
ความสำคัญกับสถานที่ในการจัดจำหนายสินคาที่ตองมีความสะดวกตอการเดินทางมาใชบริการ มีการกระจายสาขาไปยังแหลง
ชุมชนและมีหลากหลายวิธีสำหรับการเดินทางเพ่ือใหลูกคาสะดวก ซึ่งผลการวิจัยนี้ สอดคลองกับงานวิจัยของ พันธุทิพย ดีประเสริฐ
ดำรง (2559) ที ่ไดศึกษา สวนประสมการตลาดที ่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื ้อสินคาราน LOFT ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา ความโดดเดนของหนาราน ความสะดวกในการเดินทางมาใชบริการ ราคาถูกเมื่อเทียบ กับรานประเภท
เดียวกัน และอัตราคาธรรมเนียม/ บริการมีความเหมาะสม การแจกของที่ระลึก หรือของแถมในชวงเทศกาลตางๆ อยางสม่ำเสมอ 

และพนักงานมีการใหบริการอยาง เสมอภาค ตามลำดับกอนหลัง สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา มีเพียงปจจัยดานผลิตภัณฑ ที่ไม
สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาหางสรรพสินคาญีปุ่นของหาง สยาม ทาคาชิมายะ ในเขต กรุงเทพมหานคร ทั้งนีเ้นื่องจากผูบริโภคยัง
ไมรูวาที่หางมีขายสินคาอะไรบาง ซึ่งควรทำการโปรโมทมากขึ้น ใหเห็นวาหางมีสินคาอะไรที่นาสนใจ และโดนเดนกวาหางอื่น
อยางไร อาจทำใหเกิดกระแสความสนใจในตัวหาง และสินคาที่วางจำหนายไดมากขึ้น รวมทั้งควรเพิ่มหลากหลายของกลุมสินคา
และแบรนดและครอบคลุมมากยิ่งขึ้น 

ขอเสนอแนะ  
1. ปจจัยดานกระบวนการ เปนขั้นตอนที่เนนความสัมพันธกับลูกคาตั้งแตเดินเขาหางจนกระทั่งออกจากหาง ลูกคาตอง

ไดรับการบริการที่รวดเร็ว เชน การตอนรับลูกคา การแนะนำลูกคาคอยใหคำปรึกษาเหมือนเปนผูชวยสวนตัว การคนหาสินคา  

ตามที่ลูกคาตองการ การเขาเครื่องจายเงินที่แคชเชียรเปนตน ทั้งนี้ผูประกอบการควรจัดใหมีบริการสั่งซื้อออนไลน ลูกคาสามารถ
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เลือกซื้อสินคาโดยจัดสงสินคาถึงบาน เพื่อใหผูบริโภครูสึกสะดวกสบายมากยิ่งขึ้น ทำใหมีทัศนคติอันดีตอหางสยาม ทาคาชิมายะ 
ดวยความเช่ือมั่น การนึกถึง และตรงใจผูบริโภคจะทำใหเกิดการซื้อซ้ำอยางตอเนื่อง 

2. ปจจัยดานบุคลากร ในที่นี้หมายถึง พนักงานขาย ซึ่งผูที่ตองพบเจอและใกลชิดกับผูบริ โภค โดยตรง จึงควรสรางและ
บริหารความสัมพันธใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด ตามคอนเซปของทาคาชิมายะ ที่วา ใหความสำคัญกับ หัวใจในการบริการ 
(Omotenashi) มากกวาใหบริการตาม คูมือ การบริการที่นาประทับใจจะทำใหลูกคาจดจำ รวมถึงควรมีความรูความ เขาใจในตัว
สินคาเพือ่ท่ีจะใหขอมูลและคําแนะนํากับ ลูกคาไดนอกจากน้ียังตองตอบสนองความ ตองการของลูกคาอยางรวดเร็ว เชน การหยิบ
สงสินคาใหลูกคา การบริการในจุดชําระ เงิน เปนตน  

3. ปจจัยดานความเหมาะสมของราคา ควรใหความสําคัญกับการคัดเลือกสินคาที่มีคุณภาพดีมีความหลากหลาย เปนท่ี
ตองการของผูบริโภค โดยอาจจะมีการทําสงเสริม การขายเพื่อดึงดูดลูกคา เชน การลดราคา การขายควบ เปนตน ซึ่งชวยให  

เจาของกิจการมีเงินสด หมุนเวียนในการดําเนินกิจการรวดเร็วขึ้น นอกจากนี้ควรแสวงหาสินคาที่แตกตางและไมมีวาง จําหนาย  

หางสรรพสินคาอื่น แตมีความจําเปนตอการดําเนินชีวิต ในสวนของการกําหนดราคาสินคาจะตองมีความเหมาะสมตามคุณภาพ  

4. ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ภาพลักษณที่ดูหรูหรา สวยงาม สะอาด และตกแตงตามสไตลญี่ปุนเปนผูนำดานความ
สงางามเสมอ ความหรูหราที่ไมเปลี่ยน แตจะรักษาจุดเร่ิมตน เปนลักษณะทางกายภาพของหางสยาม ทาคาชิมายะ ที่สามารถ ตอก 

ย้ำความทรงจำใหผูบริโภคจดจำในบุคลิกภาพของหาง ทั้งการจัดวางสินคาท่ีมเีอกลักษณและJapan Modernism การผสมระหวาง 
ประเพณีญี่ปุนและ Modern Design เปนการเพิ่มแรงจูงใจใหผูบริโภคตัดสินใจมาเลือกใชบริการศูนยการคาไดอีกทางหน่ึงดวย 

5. ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูประกอบการควรพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑที่นำมาวางจำหนาย โดยแสวงหาสินคาที่
แตกตางและไมมีวางจําหนายในหางสรรพสินคาอ่ืน แตมคีวามจําเปนตอการดําเนินชีวิตและมีคุณภาพ หากกำลังเปนท่ีนิยมในสังคม
จะยิ่งสามารถชวยเพิ่มยอดขายได เชน สินคาเพื่อสุขภาพที่มีนวัตกรรมผลิตภัณฑที่ทันสมัยสุดล้ำจากประเทศญี่ปุน นวัตกรรม
อำนวยความสะดวกในชีวิตประจำวัน หรือนวัตกรรมผลิตภณัฑรักษาสิง่แวดลอม เปนตน เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจท่ีแตกตาง
จากผูประกอบการรายอื่นและเมื่อเกิดความพึงพอใจของผูใชบริการจะมีการแนะนำบอกตอเพ่ือนหรือคนรูจักเพื่อเพิ่มฐานลูกคาใหม 
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