
ปŦจจัยที่สŠงผลตŠอการตัดสินใจซ้ือสินคšาหšางสรรพสินคšาญ่ีปุśนของหšาง สยาม ทาคาชิมายะ 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ประกายดาว พูนประสิทธิ์1 และ ปŦญญา ศรีสิงหŤ2
1ภาควิชาสาขาบริหารธุรกิจ (สปท.) คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรŤ, กรุงเทพมหานคร 
2ภาควิชาสาขาบริหารธุรกิจ (สปท.) คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรŤ, กรุงเทพมหานคร 

*ผูšรับผิดชอบบทความ: email: Prakhaidao.p@ku.th

บทคัดยŠอ 
การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคŤเพื่อศึกษาถึงปŦจจัยลักษณะทางประชากรศาสตรŤที่มีผลตŠอการตัดสินใจซื้อสินคšาหšางสรรพสินคšา

ญี่ปุśนของหšาง สยาม ทาคาชิมายะ ในเขตกรุงเทพมหานคร รวมทั้งพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคšาหšางสรรพสินคšาญี่ปุśนของหšาง 
สยาม ทาคาชิมายะ ในเขตกรุงเทพมหานคร และศึกษาถึงปŦจจัยสŠวนประสมทางการตลาด (7Ps) กับการตัดสินใจซื้อสินคšา
หšางสรรพสินคšาญี่ปุśนของหšาง สยาม ทาคาชิมายะ ในเขตกรุงเทพมหานคร  การศึกษาวิจัยครั้งนี้เปŨนการวิจัยเชิงปริมาณ กลุŠม
ตัวอยŠางที่ใชš คือ กลุŠมคนที่เคยมาซื้อสินคšาที่หšางสรรพสินคšา สยาม ทาคาชิมายะ ที่อาศัยอยูŠในกรุงเทพมหานคร จำนวน 400 คน 

โดยใชšแบบสอบถามเปŨนเครื่องมือในการเก็บขšอมูล สถิติที่ใชšวิเคราะหŤขšอมูล คือ คŠารšอยละ คŠาเฉลี่ย  สŠวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การ
วิเคราะหŤคŠาสถิติ t-test การวิเคราะหŤความแปรปรวนทางเดียว F-test คŠาความแตกตŠางรายคูŠ และการวิเคราะหŤสมการถดถอยเชิง
พหุคูณ  

ผลการศึกษาพบวŠา 1) ขšอมูลดšานปŦจจัยสŠวนบุคคลของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยมาซื้อสินคšาและใชšบริการ
ในดšานอายุ สถานภาพครอบครัว อาชีพและรายไดšเฉลี่ยตŠอเดือนที่แตกตŠางกัน จะมีการตัดสินใจซื้อหšางสรรพสินคšาญี่ปุśนของหšาง 
สยาม ทาคาชิมายะ ที่แตกตŠางกัน 2) พฤติกรรมผูšบริโภคในดšานความตั้งใจซื้อสินคšาเฉพาะแบรนดŤญี่ปุśน คŠาใชšจŠายโดยเฉลี่ยตŠอครั้ง 
ผูšมีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจและชŠวงเวลาที่สŠงผลตŠอการตัดสินใจ มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจซื้อสินคšาหšางสรรพสินคšาญี่ปุśนของหšาง 
สยาม ทาคาชิมายะ 3)ปŦจจัยสŠวนประสมทางการตลาด (7Ps) ในดšานราคา ดšานชŠองทางการจัดจำหนŠาย ดšานการสŠงเสริมการตลาด 

ดšานบุคลากร ดšานกระบวนการใหšบริการ และดšานลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจซื้อสินคšาหšางสรรพสินคšาญี่ปุśน
ของหšาง สยาม ทาคาชิมายะ 

คำสำคัญ :  หšางสรรพสินคšาสยาม ทาคาชิมายะ สŠวนประสมทางการตลาด 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 
ธุรกิจคšาปลีกสมัยใหมŠ หรือเรียกวŠา Modern Trade ในประเทศไทยมีการแขŠงขันที่เพิ่มสูงขึ้นและมีคูŠแขŠงรายใหมŠเกิด

ขึ้นอยูŠเสมอ หนึ่งในธุรกิจคšาปลีกท่ีถือวŠาเปŨนสถานที่ทŠองเที่ยวในการพักผŠอนหยŠอนใจของลูกคšาและไดšการตอบรับเปŨนอยŠางดี นั่นก็
คือ หšางสรรพสินคšา ซึ่งแตŠละแหŠงตŠางปรับตัวตามพฤติกรรมผูšบริโภคและสรšางความแตกตŠางท้ังดšานสินคšาและการบริการเพื่อดึงดูด
ลูกคšาใหšเขšามาจับจŠายใชšสอย การแขŠงขันของหšางสรรพสินคšาเนšนจุดเดŠนของตนเองควบคูŠกับการขยายธุรกิจหลายรูปแบบเพ่ือ
ครอบคลุมกลุŠมลูกคšา จึงเปŨนกลยุทธŤสำคัญในการเอาตัวรอดในสภาวการณŤปŦจจุบัน หšางสรรพสินคšาญี่ปุśนจึงถือวŠามีความโดดเดŠน
และแตกตŠางจากผูšเลŠนรายอื่น เนื่องมาจากไลฟşสไตลŤของคนไทยที่ชื่นชอบความเปŨนเอกลักษณŤของญี่ปุśน ทั้งอาหาร วัฒนธรรม 

ภาษา และแฟชั่นการแตŠงกาย ตัวอยŠางหšางสรรพสินคšาญี่ปุśนในประเทศไทย ไดšแกŠ ไทยไดมารุ โซโกš สยามจัสโกš โตคิว เยาฮัน อิเซ
ตัน สยามทาคาชิมายะ และ ดองกี้ มอลลŤ (ผูšจัดการออนไลนŤ, 2563) 

ธุรกิจคšาปลีกญี่ปุśนที่นํามาใชšเปŨนกรณีศึกษาในครั้งนี้ คือ “หšางสรรพสินคšา สยาม ทาคาชิมายะ” ซึ่งกŠอตั้งโดยบริษัท 

สยาม ทาคาชิมายŠา (ประเทศไทย) จำกัด ตั้งอยูŠที่ศูนยŤการคšาไอคอนสยาม กŠอต้ังเมื่อปŘ พ.ศ. 2561 เปŨนกลุŠมธุรกิจหšางสรรพสินคšาใน
เครือทาคาชิมายะ มีสาขาในญี่ปุśน สิงคโปรŤ เวียดนาม ไตšหวัน และจีน ซึ่งสำนักงานใหญŠตั้งอยูŠท่ีโอซากšา ประเทศญี่ปุśน ภายใตšคอน
เซ็ปตŤการผสมผสานระหวŠางหšางสรรพสินคšาในไทยและทาคาชิมายะของญี่ปุśน ทำใหšมีความแตกตŠางจากหšางสรรพสินคšาอื่นใน
ประเทศไทยทั้งในการดšานการบริหารจัดการและการนำเสนอสินคšา/บริการ บริษัทใหšความสำคัญกับการนำเขšาสินคšาแบรนดŤจาก
ประเทศญี่ปุśนเนื่องจากเปŨนเอกลักษณŤของหšางและตšองการสรšางใหš สยาม ทาคาชิมายะ เปŨนจุดหมายปลายทางของลูกคšาที่ช่ืนชอบ
ความเปŨนญี่ปุśน ตัวอยŠางเชŠน แบรนดŤ Snow Peak , Nanamica, Master Piece, Snidel, Fray ID, Muller of Yoshiokubo เปŨน
ตšน ไมŠใชŠเรื่องงŠายสำหรับหšางใหมŠในการสรšางแบรนดŤใหšเปŨนที่รู šจักและสรšางความแข็งแกรŠงในตราสินคšาเพื่อไมŠใหšถูกคูŠแขŠงแยŠง
สัดสŠวนทางการตลาด ปŦจจุบันมีการใชšกลยุทธŤแขŠงขันดšานราคาอยŠางมาก อีกทั้งพฤติกรรมผูšบริโภคเองก็เปลี่ยนไปเลือกซื้อสินคšาโดย
ไมŠยึดติดแบรนดŤและราคายŠอมเยา มีความระมัดระวังเรื่องการใชšจŠายมากข้ึน ทำใหšสินคšากลุŠมแฟช่ันเองไดšรับผลกระทบอยŠางรุนแรง 
ประกอบกับสถานการณŤโรคระบาดโควิท-19 ทำใหšหšางตšองปรับกลยุทธŤแบบ Omni-Channel ที่สามารถผสมผสานชŠองทางการ
สื่อสารทั้งออนไลนŤและการขายหนšารšานเขšาดšวยกัน (หนŠวยวิเคราะหŤเศรษฐกิจภาคการคšา ศูนยŤวิจัยธนาคารออมสิน , 2562) เพื่อ
สรšางประสบการณŤที่ดแีละสรšางความสะดวกสบายใหšกับลกูคšาสูงสดุ พฤติกรรมของผูšบริโภคมีความแตกตŠางกันในลักษณะประชากร
อยูŠหลายประเด็น เชŠน ในเรื่องของอายุ รายไดš ระดับการศึกษา ศาสนา วัฒนธรรม ประเพณี คŠานิยม และรสนิยม เปŨนตšน ทำใหš
พฤติกรรมการกิน การใชš และการซื้อสินคšา/บริการหลายๆ ชนิดแตกตŠางกันออกไป นอกจากลักษณะประชากรดังกลŠาวแลšว ยังมี
ปŦจจัยอื่นๆ อีกที่ทำใหšมีการบริโภคแตกตŠางกัน เชŠน ผูšมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสินคšา สิ่งจูงใจในการซ้ือสินคšา และประสบการณŤ
ในการซื้อสินคšา จากความเปŨนมาและปŦญหาดังกลŠาวในขšางตšน ผูšวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาเรื่อง ปŦจจัยที่สŠงผลตŠอการตัดสินใจ
ซื้อสินคšาหšางสรรพสินคšาญี่ปุśนของหšาง สยาม ทาคาชิมายะ ในเขตกรุงเทพมหานครเพ่ือนำผลการวิจัยไปใชšประโยชนŤในการพัฒนา
กลยุทธŤการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขายและตอบสนองความตšองการของผูšบริโภคสูงสุดตŠอไป  
วัตถุประสงคŤการวิจัย  

1. เพือ่ศึกษาเปรียบเทียบปŦจจัยลกัษณะทางประชากรศาสตรŤกับการตัดสินใจซ้ือสินคšาหšางสรรพสินคšาญี่ปุśนของหšาง
สยาม ทาคาชิมายะ ใน เขตกรุงเทพมหานคร  

2. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมผูšบริโภคกับการตัดสินใจซื้อสินคšาหšางสรรพสินคšาญี่ปุśนของหšาง สยาม ทาคาชิมายะ ใน เขต
กรุงเทพมหานคร เพื่อนำไปพัฒนาการคัดสรรสินคšาและบริการใหšตอบสนองความตšองการของผูšบริโภคสูงสุด  

3. เพื่อศึกษาถึงความสัมพันธŤระหวŠางปŦจจัยสŠวนประสมทางการตลาด (7Ps) กับการตัดสินใจซื้อสินคšาหšางสรรพสินคšา
ญี่ปุśนของหšาง สยาม ทาคาชิมายะ ใน เขตกรุงเทพมหานคร 

การประชุมวิชาการระดับชาติ ครั้งที่ 13 มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 

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

1260 The 13th NPRU National Academic Conference

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



ภาพท่ี1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

การทบทวนวรรณกรรม และงานวิจัยที่เกี่ยวขšอง 
ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกี่ยวขšองกับลักษณะทางประชากรศาสตรŤ 
ศิริวรรณ เสรีรัตนŤและคณะ (2550: 57-59) อธิบายวŠาลักษณะทางประชากรศาสตรŤที่ แตกตŠางกันสŠงผลตŠอการตัดสินใจ

ซื้อที่แตกตŠางกัน โดยปŦจจัยทางประชากรศาสตรŤที่นิยมใชšในการแบŠง สŠวนการตลาด ประกอบไปดšวย อายุ เพศ ลักษณะครอบครัว 
และปŦจจัยที่เชื่อมโยงถึงรูปแบบ การดำรงชีวิต ไดšแกŠ รายไดš การศึกษา อาชีพ  

อดุลยŤ จาตุรงคกุล (2544) กลŠาวถึงลักษณะทางประชากรศาสตรŤวŠา เพศ อายุ ครอบครัว ระดับการศึกษา รายไดšอาชีพ 

เปŨนตšน มีความเกี่ยวโยงกับความตšองการซื้อหรืออุปสงคŤ  (Demand) ซึ่งเปŨนขšอมูลสําคัญทางการตลาด การเปลี่ยนแปลงของ
ลักษณะทางประชากรศาสตรŤจะทําใหšเห็นถึงการหายไปของสินคšาในบางตลาด ขณะเดียวกัน จะเกิดความตšองการในสินคšาใหมŠใน
ตลาด  

ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกี่ยวขšองกับพฤติกรรมผูšบริโภค  

ฟŗลิป คอตเลอรŤ (Kotler, 1999 อšางถึงใน ศิริวรรณ เสรีร ัตนŤและคณะ , 2552) กลŠาววŠา การวิเคราะหŤใหšทราบถึง
พฤติกรรมของผูšบริโภคเปŨนการวิจัยหรือคšนควšาเกี่ยวขšองกับ พฤติกรรมการซื้อหรือการใชšของผูšบริโภคโดยใชšคำถามชŠวยในการ
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วิเคราะหŤเพื่อหาคำตอบเกี่ยวกับ พฤติกรรมผูšบริโภค (6W1H) ซึ่งประกอบไปดšวย 1. ใครบšางอยูŠในตลาดเปŜาหมาย เปŨนคำถาม
เพื่อใหšทราบถึงลักษณะกลุŠมเปŜาหมาย 2. ผูšบริโภคตšองการซื้ออะไร เพื่อใหšทราบถึงสิ่งที่ผูšบริโภคตšองการจากผลิตภัณฑŤ 3. ทำไม
ผูšบริโภคจึงไดšตัดสนิใจซ้ือ (ทำใหšทราบวัตถุประสงคŤในการซ้ือ 4. ใครบšางมีสŠวนรŠวมในการตัดสินใจซ้ือ เปŨนคำถามเพื่อตšองการทราบ
ถึงบทบาทของกลุŠมตŠางๆที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจซื้อของผูšบริโภค 5. ผูšบริโภคซื้อเมื่อใด ทำใหšทราบถึงโอกาสในการซื้อ 6. 

ผูšบริโภคซื้อท่ีไหน เปŨนคำถามเพื่อตšองการทราบถึงชŠองทางหรือแหลŠงที่ผูšบริโภคซื้อ 7. ผูšบริโภคซื้ออยŠางไร เปŨนคำถามเพ่ือตšองการ
ทราบขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ ซึ่งประกอบดšวยการรับรูšปŦญหา การคšนหาขšอมูล  การประเมินผลทางเลือกการตัดสินใจซื้อและ
ความรูšสึกหลังการซื้อ ทฤษฏีพฤติกรรมผูšบริโภค Black Box Model แสดงใหšเห็นถึง เหตุจูงใจท่ีทําใหšเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑŤ 
โดยมีจุดเริ ่มตšนจากการเกิดสิ ่งกระตุ šน (Stimulus) ที ่ผ Šานเขšามาในความรู šส ึกนึกคิดของผู šบริโภค (Buyer’s Black Box) ที่
เปรียบเสมือนกลŠองดําที่ผูšผลิต หรือนักการตลาดไมŠสามารถคาดคะเนไดšเมื่อผูšบริโภครับรูšตŠอสิ่งกระตุšนและเกิดความตšองการแลšวจึง
จะเกิดการซื้อหรือการตอบสนอง (Response)  

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับปŦจจัยดšานสŠวนประสมทางการตลาด  

Phillip Kotler กลŠาวถึงแนวความคิดและทฤษฎสีŠวนประสมทางการตลาดบริการ (Services Marketing Mix) ที่ธุรกิจ
ใหšบริการใชšประกอบดšวย 1. ปŦจจยัดšานผลิตภัณฑŤ (Product) 2. ปŦจจัยดšานราคา (Price) 3. ปŦจจัยดšานสถานที่ (Place) 4. ปŦจจัย
ดšานการสŠงเสริมการตลาด (Promotion) 5. ปŦจจัยดšานบุคลากร (People) 6. ปŦจจัยดšานกระบวนการใหšบริการ (Process) 7. 

ปŦจจัยดšานการสรšางและนำเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)  

ระเบียบวิธีวิจัย  

งานวิจัยนี้ศึกษาปŦจจัยที่สŠงผลตŠอการตัดสินใจซื้อสินคšาหšางสรรพสินคšาญี่ปุ śนของหšาง สยาม ทาคาชิมายะ ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยการวิจัยครั้งน้ีเปŨนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซึ่งใชšแบบสอบถาม (Questionnaire) เปŨน
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขšอมูลและวิเคราะหŤขšอมูล  

กลุŠมตัวอยŠาง คือ กลุŠมคนที่เคยมาซื้อสินคšาที่หšางสรรพสินคšา สยาม ทาคาชิมายะ จำนวน 400 คน โดยใชšการกำหนด
กลุŠมตัวอยŠางของ Cochran (Cochran, 1963) และ ดšวยวิธีการเลือกตัวอยŠางตามความสะดวก (Convenience sampling) โดย
การลงแบบสอบถามบนสื่อ ออนไลนŤตŠาง ๆ เชŠน Facebook, Line และ Twitter เปŨนตšน 

การหาคุณภาพเคร่ืองมือ 

1. นำแบบสอบถามที่ไดšหาคŠา IOC โดยใหšผูšเชี่ยวชาญที่มีความรูšความสามารถ 3 ทŠานตรวจสอบ เนื้อหาเพื่อหาความ
เที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) ดัชนีความสอดคลšองตามวัตถุประสงคŤตšองใหšคŠาอยŠางนšอย 0.5 หรือมากกวŠาจึงจะไดšรับ
การยอมรับ สรุปตามผล IOC ของ 52 คำถามใบแบบสอบถาม คŠาดัชนีท่ีไดšคือ 0.97 โดยไมŠมีคำถามใดๆที่ใหšคŠานšอยกวŠา 0.5 ดังนั้น
คำถามทั้งหมดคือเปŨนท่ียอมรับ 

2. นำแบบสอบถามที่แกšไขเพิ่มเติมไปทดลองใชš (Try out) กับผูšบริโภคที่เปŨนผูšมีประสบการณŤในการซื้อสินคšาของหšาง
สยาม ทาคาชิมายะ จำนวน 30 ชุด เพื่อวิเคราะหŤหาคุณภาพโดยใชšวิธี Reliability Coefficient คŠาความเชื่อม่ันที่อยูŠในระดับ 0.7-

1.00 ถือเปŨนคŠาความเช่ือมั่นท่ีสูงโดยใชšสูตรสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbacha’s Alpha Coefficient) และคŠาที่ผูšวิจัย
ไดšจากการทดลองในครั้งนี้เทŠากับ 0.883 

การเก็บรวบรวมขšอมูล 

เก็บขšอมูลจากลูกคšาที่ซื้ออสินคšาของหšาง สยาม ทาคาชิมายะ โดยมีวิธีเก็บดังนี้คือ การสรšางแบบสอบถามออนไลนŤ แลšว
โพสลงสื่อออนไลนŤตŠางๆ เชŠน Facebook, Line, twitter เปŨนตšน  
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การวิเคราะหŤขšอมูล  

การศึกษาวิจัยครั้งนี้ใชšสถิติการวิเคราะหŤขšอมูลแบŠงเปŨน 2 ประเภท ไดšแกŠ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

เปŨนการวิเคราะหŤขšอมูลอยŠางงŠายไมŠซับซšอน โดยใชšการแจกแจงความถ่ี คŠารšอยละ คŠาเฉลี่ย และคŠาสŠวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติ
เชิงอนุมาน (Inference Statistics) เปŨนการรวบรวมขšอมูลของกลุŠมตัวอยŠางโดยใชšโปรแกรมสำเร็จรูปในการทดสอบสมมติฐาน 

(Hypothesis) โดยกำหนดคŠาการตัดสินใจในการ ทดสอบสมมติฐานไวšที่ระดับ 0.05 ใชšการทดสอบ T-test และ F-test (One -

way ANOVA) และการวิเคราะหŤการถดถอย (Regression Analysis) ในการทดสอบสมมติฐานเพื่อทำการศึกษาหาความสัมพันธŤ
ตัวแปรอิสระกับตัวแปรตาม 

ผลการวิจัย  

ขšอมูลเกี่ยวกับขšอมลูสŠวนบุคคลของผูšตอบแบบสอบถาม โดยผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠ เปŨนเพศหญงิ มีจำนวน 227 

คน คิดเปŨนรšอยละ 56.75 มีอายุระหวŠาง 31 – 40 ปŘ ซึ่งมีจำนวน 206 คน คิดเปŨนรšอยละ 51.50 มีสถานภาพโสด ซึ่งมีจำนวน 214 

คน คิดเปŨนรšอยละ 53.50 มีการศึกษาอยูŠในระดับปริญญาตรี ซึ่งมจีำนวน 314 คน คิดเปŨนรšอยละ 78.50 มีอาชีพเปŨนพนักงาน
บริษัทเอกชน มีจำนวน 164 คน คิดเปŨนรšอยละ 41.0 และมีรายไดšเฉลี่ยตŠอเดือนอยูŠที่ 15,000 – 30,000 บาท จำนวน 199 คน คิด
เปŨนรšอยละ 49.75 

ขšอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคšาที่หšาง สยาม ทาคาชิมายะ ของผูšตอบแบบสอบถาม โดยสŠวนใหญŠตั้งใจซื้อสินคšา
เฉพาะแบรนดŤจากประเทศญี่ปุśน ซึ่งมีจำนวน 354 คน คิดเปŨนรšอยละ 88.50 จำนวนครั้งที่ซื้อสินคšา 2 เดือนครั้ง ซึ่งมีจำนวน 176 

คน คิดเปŨนรšอยละ 44.0 คŠาใชšจŠายโดยเฉลี่ยตŠอครั้งในการซื้อสินคšาอยูŠที่ราคา 1,001 – 2,000 บาท ซึ่งมีจำนวน 196 คน คิดเปŨน
รšอยละ 49.0 ผูšมีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจซื้อเปŨนผูšบริโภคเอง มีจำนวน 146 คน คิดเปŨนรšอยละ 36.50 และชŠวงเวลาที่ซื้อสินคšาอยูŠ
ระหวŠางเวลา 17.01 – 20.00 น. มีจำนวน 184 คน คิดเปŨนรšอยละ 46.0  

ตารางวิเคราะหŤการถดถอยพหุคูณท่ีอธิบายตัวแปรที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจซื้อสินคšาในหšางสรรพสินคšาญี่ปุśนของหšาง
สยาม ทาคาชิมายะ ในพ้ืนท่ีจังหวัดกรุงเทพมหานคร ดังนี ้

สŠวนประสมทางการตลาด 

Unstandardized 

Coefficients 
Standardized  

Coefficients Beta 
t Sig. 

B Std. Error 

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

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

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

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

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

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

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

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

R = .837        R2 =.701        Adjust R2 = .696            SEE = .24368 
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จากการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะหŤความถดถอยเชิงเสšนแบบพหุ สามารถนำมาสรšางเปŨนตัวแบบการถดถอยเชิง
เสšนพหุคูณ ไดšดังนี ้

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 ่องปŦจจัยที่สŠงผลตŠอการตัดสินใจซื ้อสินคšาหšางสรรพสินคšาญี ่ปุ śนของหšาง สยาม ทาคาชิมายะในเขต

กรุงเทพมหานคร ไดšนำผลสรุปมาเชื่อมโยงกับแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวขšองเขšาดšวยกันเพื่อ  อธิบายสมมติฐาน และ
วัตถุประสงคŤการวิจัย ดังน้ี 

สมมติฐานที่ 1 ขšอมูลดšานปŦจจัยประชากรศาสตรŤที่แตกตŠางกัน สŠงผลตŠอการตัดสินใจซื้อสินคšาหšางสรรพสินคšาญี่ปุśนของ
หšาง สยาม ทาคาชิมายะ ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตŠางกัน 

ผลการศึกษาพบวŠา อายุ สถานภาพครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดšเฉล่ียตŠอเดือน ที่แตกตŠางกัน จะมีผลตŠอ
การตัดสินใจซ้ือสินคšาหšางสรรพสินคšาญี่ปุśนของหšาง สยาม ทาคาชิมายะ ในเขต กรุงเทพมหานคร แตกตŠางกัน ทั้งนี้เนื่องจากผูšตอบ
แบบสอบถามสŠวนใหญŠอยูŠระหวŠาง 21 – 40 ปŘ ซึ่งเปŨนกลุŠมผูšบริโภคGen X และ Gen Y ทำใหšพฤติกรรมการซื้อสินคšาแตกตŠางกัน
ตามชŠวงวัย อีกทั้งสŠวนใหญŠจบการศึกษาระดับปริญญาตรีมากถึงรšอยละ 78.50 สŠวนระดับการศึกษาอื่นๆ มีเพียงรšอยละ 21.50 

และมีสถานภาพโสด ซึ่งมีอิสระทางความคิดมากกวŠาคนที่แตŠงงานมีครอบครัว ที่มีภาระผูกพัน  รวมถึงอาชีพแตŠละคนทำใหšความ
ตšองการสินคšาและบริการตŠางกัน ซึ่งสอดคลšองกับปŦจจัยดšานรายไดšที่เปŨนตัวกำหนดกลุŠมเปŜาหมายไดšอยŠางชัดเจน สอดคลšองกับ
งานวิจัยของ วชิชารียา เรืองโพธิ์ (2553) ที่ไดšศึกษา ปŦจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกใชšบริการศูนยŤการคšาสยาม
พารากอน พบวŠา ผูšบริโภค สŠวนใหญŠ ที่มาใชšบริการมีชŠวงอายุระหวŠาง 21-30 ปŘ เปŨนชŠวงวัยทำงานที่ชอบเดินหšางสรรพสินคšา หลัง
เลิกงานหรือชŠวงวันหยุด นอกจากน้ีแลšวยังมีภาระความรับผิดชอบเรื่องครอบครัวไมŠมาก และสŠวนใหญŠมีสถานภาพโสด สามารถใชš
เวลาวŠางหลังเลิกงาน หรือวันหยุดมาหšางสรรพสินคšาไดšมากกวŠาผูšที่สมรสหรือมีครอบครัวแลšว รายไดšเฉลี่ยตŠอเดือน มากกวŠา 
40,000 บาทขึ้นไป แสดงถึงความคลŠองตัวในการใชšจŠายมากกวŠาผูšที่มีรายไดšนšอยซึ่งตรงกับกลุŠมลกูคšาของหšาง  มีเพียงปŦจจัยดšานเพศ
ที่มีผลตŠอการตัดสินใจซื้อสินคšาหšางสรรพสินคšาญี่ปุśนของหšาง สยาม ทาคาชิมายะ ในเขต กรุงเทพมหานคร ที่ไมŠแตกตŠางกัน ทั้งนี้
เนื่องจากทั้งเพศชายและเพศหญิงตŠางก็ตšองการซื้อสินคšาเพื่อตอบสนองความทันสมัยและตามกระแสสังคมที่เปŨนอยูŠ อีกทั้งการซ้ือ
สินคšาเปŨนหนึ่งในกิจกรรมที่ทำใหšเกิดความสุข ลดความเครียดลงไดš ซึ่งผลการวิจัยนี้ สอดคลšองกับงานวิจัยของ สมภพ ศักดิ์จิรพา
พงษŤ (2558)  ที ่ไดšศึกษาเรื ่อง ปŦจจัยที ่มีผลตŠอความพึงพอใจในการซื ้อสินคšาของแม็กซŤแวลู ซูเปอรŤมารŤเก็ต  (Max value 

Supermarket) ของผูšบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล พบวŠาทั้งเพศชายและหญิงตŠางสามารถซื้อสินคšาอุปโภค 

บริโภคไดšเอง โดยไมŠจำเปŨนตšองเพศหญิงเทŠานั้น ดังนั้นผูšบริโภคที่มีเพศแตกตŠางกัน จึงมีพฤติกรรมการซื้อสินคšาไมŠแตกตŠางกัน 

สมมติฐานที่ 2 พฤติกรรมผูšบริโภคที่แตกตŠางกัน สŠงผลตŠอการตัดสินใจซื้อสินคšาหšางสรรพสินคšาญี่ปุśนของหšาง สยาม ทา
คาชิมายะ ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตŠางกัน 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวŠา การตั้งใจซื้อสินคšาเฉพาะแบรนดŤญี่ปุśน คŠาใชšจŠายโดยเฉลี่ยตŠอครั้งในการซื้อสินคšา ผูšมี
อิทธิพลตŠอการตัดสินใจ ชŠวงเวลาในการซ้ือสินคšา สŠงผลตŠอการตัดสินใจซ้ือสินคšาหšางสรรพสินคšาญี่ปุśนของหšาง สยาม ทาคาชิมายะ 

ในเขต กรุงเทพมหานคร ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลšองกับสมมติฐานที่ตั้งไวš โดยวิเคราะหŤไดšวŠา หากลูกคšาตšองการ
เลือกซื้อสินคšาที่นำเขšาจากประเทศญี่ปุśน จะคิดถึงหšางสรรพสินคšา สยาม ทาคาชิมายะ เพราะดšวยภาพลักษณŤที่แสดงถึงเอกลักษณŤ
ความเปŨนญี่ปุśนตามสไตลŤ Modern Japanese นำวัฒนธรรมหรือสิ่งที่ดีงามของญี่ปุśนมาปรับเปลี่ยนใหšรŠวมสมัย รวมถึงคŠาใชšจŠาย
โดยเฉลี่ยตŠอครั้งในการซ้ือสินคšา 1,001 – 2,000 บาท แสดงใหšเห็นวŠา กลุŠมลูกคšาสŠวนใหญŠมีกำลังซื้อ หากพอใจในสินคšาก็ยินดีจŠาย 
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ซึ่งผูšมีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกซื้อ มีทั้งตนเอง ครอบครัว พนักงานขายและรีวิวจากอินเทอรŤเน็ต เพื่อใหšมั่นใจวŠาสินคšาตรงตาม
คุณภาพที่ตšองการ ตลอดจน ชŠวงเวลาที่ซื้อสินคšา สŠวนใหญŠชŠวงเวลา 17.00 – 20.00 น. ซึ่งเปŨนเวลาหลังเลิกเรียนหรือเลิกงาน 

พฤติกรรมผูšบริโภคจึงมีสŠวนสำคัญอยŠางมาก เพราะสามารถนำมาวิเคราะหŤตลาดเปŜาหลายและการวางแผนเพื่อดำเนินกิจกรรมทาง
การตลาดไดš ซึ่งผลการวิจัยนี้ สอดคลšองกับงานวิจัยของ ศุภกร สมจิตตŤ (2563) ที่ไดšศึกษาเรื่อง ปŦจจัยที่สŠงผลตŠอการตัดสินใจซื้อ
สินคšาของธุรกิจคšาปลีกญี่ปุśนที่เขšามาเปŗดตลาดในประเทศไทย ของดองกิ มอลลŤ พบวŠา สŠวนใหญŠเขšามาใชšบริการในชŠวงวัน เสารŤ-
อาทิตยŤ เวลาชŠวงบŠาย (12:00-18:00) ใชšจŠายตŠอครั้ง 1,000-2,000 บาท ผูšที่มีสŠวนรŠวมในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคšาคือผูšตอบ
แบบสอบถามเอง  

สมมติฐานที่ 3 ปŦจจัยสŠวนประสมทางการตลาด สŠงผลตŠอการตัดสนิใจซื้อสินคšาหšางสรรพสนิคšาญี่ปุśนของหšาง สยาม ทาคา
ชิมายะ ในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวŠา ปŦจจัยดšานกระบวนการใหšบริการ ดšานบุคลากร ดšานราคา ดšานลักษณะทางกายภาพ 

ดšานสŠงเสริมการขาย และดšานการจัดจำหนŠาย สŠงผลตŠอการตัดสินใจซ้ือสินคšาหšางสรรพสินคšาญี่ปุśนของหšาง สยาม ทาคาชิมายะ ใน
เขต กรุงเทพมหานคร ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลšองกับสมมติฐานท่ีตั้งไวš สามารถอธิบายเพิ่มเติมไดšดังนี้ 3.1 ปŦจจัย
ดšานกระบวนการใหšบริการและดšานบุคลากร สŠงผลตŠอการตัดสินใจซื้อสินคšาหšางสรรพสินคšาญี่ปุśนของหšาง สยาม ทาคาชิมายะใน
เขตกรุงเทพมหานคร แสดงใหšเห็นวŠา ผูšบริโภคใหšความสำคัญกับการชŠวยเหลือลูกคšาอยŠางเต็มที่ เต็มใจในการใหšบริการ รวมถึงการ
ตšอนรับอยŠางเปŨนมิตร ทำใหšสรšางบรรยากาศในการซื้อสินคšาไดšเปŨนอยŠางดี  3.2 ปŦจจัยดšานราคา แสดงใหšเห็นวŠา ผูšบริโภคใหš
ความสำคัญกับการกำหนดราคาที่ไมŠเอาเปรียบผูšบริโภคและเปŨนราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพที่ไดšรับ รวมถึงการตั้งราคาที่
หลากหลายเปŨนตัวเลือกใหšผูšบริโภคไดšตัดสินใจ 3.3 ปŦจจัยดšานลักษณะทางกายภาพ แสดงใหšเห็นวŠา ผูšบริโภคใหšความสำคัญกบัสิ่ง
สวยงามที่สื่อถึงเอกลักษณŤความเปŨนหšางญี่ปุśน โดยมีความงามเฉพาะตัวไมŠเหมือนหšางอื่น 3.4 ปŦจจัยดšานสŠงเสริมการขาย แสดงใหš
เห็นวŠา ผูšบริโภคใหšความสำคัญกับกิจกรรมสŠงเสริมการขาย เชŠน การลด แลก แจก  แถม พรšอมทั้งมีการใหšสŠวนลดสำหรับบัตร
สมาชิกหšาง และใหšของแถมที่นŠาสนใจตามเทศกาลหรือแคมเปญตŠางๆ 3.5 ปŦจจัยดšานการจัดจำหนŠาย แสดงใหšเห็นวŠา ผูšบริโภคใหš
ความสำคัญกับสถานที่ในการจัดจำหนŠายสินคšาที่ตšองมีความสะดวกตŠอการเดินทางมาใชšบริการ มีการกระจายสาขาไปยังแหลŠง
ชุมชนและมีหลากหลายวิธีสำหรับการเดินทางเพ่ือใหšลูกคšาสะดวก ซึ่งผลการวิจัยนี้ สอดคลšองกับงานวิจัยของ พันธุŤทิพยŤ ดีประเสริฐ
ดำรง (2559) ที ่ไดšศึกษา สŠวนประสมการตลาดที ่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกซื ้อสินคšารšาน LOFT ของผู šบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวŠา ความโดดเดŠนของหนšารšาน ความสะดวกในการเดินทางมาใชšบริการ ราคาถูกเมื่อเทียบ กับรšานประเภท
เดียวกัน และอัตราคŠาธรรมเนียม/ บริการมีความเหมาะสม การแจกของที่ระลึก หรือของแถมในชŠวงเทศกาลตŠางๆ อยŠางสม่ำเสมอ 

และพนักงานมีการใหšบริการอยŠาง เสมอภาค ตามลำดับกŠอนหลัง สŠงผลตŠอการตัดสินใจซื้อสินคšา มีเพียงปŦจจัยดšานผลิตภัณฑŤ ที่ไมŠ
สŠงผลตŠอการตัดสินใจซ้ือสินคšาหšางสรรพสินคšาญีปุ่śนของหšาง สยาม ทาคาชิมายะ ในเขต กรุงเทพมหานคร ทั้งนีเ้นื่องจากผูšบริโภคยัง
ไมŠรูšวŠาที่หšางมีขายสินคšาอะไรบšาง ซึ่งควรทำการโปรโมทมากขึ้น ใหšเห็นวŠาหšางมีสินคšาอะไรที่นŠาสนใจ และโดนเดŠนกวŠาหšางอื่น
อยŠางไร อาจทำใหšเกิดกระแสความสนใจในตัวหšาง และสินคšาที่วางจำหนŠายไดšมากขึ้น รวมทั้งควรเพิ่มหลากหลายของกลุŠมสินคšา
และแบรนดŤและครอบคลุมมากยิ่งขึ้น 

ขšอเสนอแนะ  
1. ปŦจจัยดšานกระบวนการ เปŨนขั้นตอนที่เนšนความสัมพันธŤกับลูกคšาตั้งแตŠเดินเขšาหšางจนกระทั่งออกจากหšาง ลูกคšาตšอง

ไดšรับการบริการที่รวดเร็ว เชŠน การตšอนรับลูกคšา การแนะนำลูกคšาคอยใหšคำปรึกษาเหมือนเปŨนผูšชŠวยสŠวนตัว การคšนหาสินคšา  

ตามที่ลูกคšาตšองการ การเขšาเครื่องจŠายเงินที่แคชเชียรŤเปŨนตšน ทั้งนี้ผูšประกอบการควรจัดใหšมีบริการสั่งซื้อออนไลนŤ ลูกคšาสามารถ
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เลือกซื้อสินคšาโดยจัดสŠงสินคšาถึงบšาน เพื่อใหšผูšบริโภครูšสึกสะดวกสบายมากยิ่งขึ้น ทำใหšมีทัศนคติอันดีตŠอหšางสยาม ทาคาชิมายะ 
ดšวยความเช่ือมั่น การนึกถึง และตรงใจผูšบริโภคจะทำใหšเกิดการซื้อซ้ำอยŠางตŠอเนื่อง 

2. ปŦจจัยดšานบุคลากร ในที่นี้หมายถึง พนักงานขาย ซึ่งผูšที่ตšองพบเจอและใกลšชิดกับผูšบริ โภค โดยตรง จึงควรสรšางและ
บริหารความสัมพันธŤใหšเกิดความพึงพอใจสูงสุด ตามคอนเซปของทาคาชิมายะ ที่วŠา ใหšความสำคัญกับ หัวใจในการบริการ 
(Omotenashi) มากกวŠาใหšบริการตาม คูŠมือ การบริการที่นŠาประทับใจจะทำใหšลูกคšาจดจำ รวมถึงควรมีความรูšความ เขšาใจในตัว
สินคšาเพือ่ท่ีจะใหšขšอมูลและคําแนะนํากับ ลูกคšาไดšนอกจากน้ียังตšองตอบสนองความ ตšองการของลูกคšาอยŠางรวดเร็ว เชŠน การหยิบ
สŠงสินคšาใหšลูกคšา การบริการในจุดชําระ เงิน เปŨนตšน  

3. ปŦจจัยดšานความเหมาะสมของราคา ควรใหšความสําคัญกับการคัดเลือกสินคšาที่มีคุณภาพดีมีความหลากหลาย เปŨนท่ี
ตšองการของผูšบริโภค โดยอาจจะมีการทําสŠงเสริม การขายเพื่อดึงดูดลูกคšา เชŠน การลดราคา การขายควบ เปŨนตšน ซึ่งชŠวยใหš  
เจšาของกิจการมีเงินสด หมุนเวียนในการดําเนินกิจการรวดเร็วขึ้น นอกจากนี้ควรแสวงหาสินคšาที่แตกตŠางและไมŠมีวาง จําหนŠาย  

หšางสรรพสินคšาอื่น แตŠมีความจําเปŨนตŠอการดําเนินชีวิต ในสŠวนของการกําหนดราคาสินคšาจะตšองมีความเหมาะสมตามคุณภาพ  

4. ปŦจจัยดšานลักษณะทางกายภาพ ภาพลักษณŤที่ดูหรูหรา สวยงาม สะอาด และตกแตŠงตามสไตลŤญี่ปุśนเปŨนผูšนำดšานความ
สงŠางามเสมอ ความหรูหราที่ไมŠเปลี่ยน แตŠจะรักษาจุดเร่ิมตšน เปŨนลักษณะทางกายภาพของหšางสยาม ทาคาชิมายะ ที่สามารถ ตอก 

ย้ำความทรงจำใหšผูšบริโภคจดจำในบุคลิกภาพของหšาง ทั้งการจัดวางสินคšาท่ีมเีอกลักษณŤและJapan Modernism การผสมระหวŠาง 
ประเพณีญี่ปุśนและ Modern Design เปŨนการเพิ่มแรงจูงใจใหšผูšบริโภคตัดสินใจมาเลือกใชšบริการศูนยŤการคšาไดšอีกทางหน่ึงดšวย 

5. ปŦจจัยดšานผลิตภัณฑŤ ผูšประกอบการควรพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑŤที ่นำมาวางจำหนŠาย โดยแสวงหาสินคšาที่
แตกตŠางและไมŠมีวางจําหนŠายในหšางสรรพสินคšาอ่ืน แตŠมคีวามจําเปŨนตŠอการดําเนินชีวิตและมีคุณภาพ หากกำลังเปŨนท่ีนิยมในสังคม
จะยิ่งสามารถชŠวยเพิ่มยอดขายไดš เชŠน สินคšาเพื่อสุขภาพที่มีนวัตกรรมผลิตภัณฑŤที่ทันสมัยสุดล้ำจากประเทศญี่ปุśน นวัตกรรม
อำนวยความสะดวกในชีวิตประจำวัน หรือนวัตกรรมผลิตภณัฑŤรักษาสิง่แวดลšอม เปŨนตšน เพื่อใหšลูกคšาเกิดความประทับใจท่ีแตกตŠาง
จากผูšประกอบการรายอื่นและเมื่อเกิดความพึงพอใจของผูšใชšบริการจะมีการแนะนำบอกตŠอเพ่ือนหรือคนรูšจักเพื่อเพิ่มฐานลูกคšาใหมŠ 
เอกสารอšางอิง 
ศุภกร สมจิตตŤ. (2563). ปŦจจัยที่สŠงผลตŠอการตัดสินใจซ้ือสินคšาของธุรกิจคšาปลีกญ่ีปุśนที่เขšามาเปŗดตลาดในประเทศไทย ของดองกิ 

มอลลŤ (เอกสารสืบเนื่องจากการประชุมวิชาการระดับชาติ). มหาวิทยาลัยรังสิต 

กมลวรรณ สุขสมยั. (2560). ปŦจจัยที่สŠงผลตŠอการตัดสินใจใชšบริการศูนยŤการคšา  (สารนิพนธŤพาณิชยศาสตรŤและการบัญชี 

มหาบัณฑิต). มหาวิทยาลัยธรรมศาสตรŤ.  
พันธุŤทิพยŤ ดีประเสริฐดำรง. (2559). สŠวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคšารšาน LOFT ของผูšบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร (สารนิพนธŤพาณชิยศาสตรŤและ การบัญชี มหาบณัฑิต). มหาวิทยาลัยธรรมศาสตรŤ.  
วิชชารียา เรืองโพธิ์. (2553). ปŦจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจเลือกใชšบริการศูนยŤการคšาสยามพารากอน (สารนิพนธŤ
มหาบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด) มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

การประชุมวิชาการระดับชาติ ครั้งที่ 13 มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 

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

1266 The 13th NPRU National Academic Conference

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




