
บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรม 

 
แนวคิดและทฤษฎีการรับรูตําแหนงทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารญ่ีปุนใน

อําเภอเมืองเชียงใหม ผูศึกษาไดรวบรวม ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกี่ยวของกับการศึกษาในคร้ังนี้ โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎี    

2.1.1 แนวคิดการตลาดแบบมีเปาหมาย (Target Marketing) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ไดใหความหมายของแนวคิดการตลาดแบบมีเปาหมาย โดย

หมายถึง การจัดผลิตภัณฑและสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน เพื่อสนองความตองการของ
ตลาดท่ีมีลักษณะความตองการที่แตกตางกัน ซ่ึงข้ันตอนการกําหนดตลาดเปาหมาย ประกอบดวย 3 
ข้ันตอน 

2.1.1.1 การแบงสวนการตลาด (Market Segmentation) 
การแบงสวนทางการตลาด เปนการแบงตลาดออกเปนกลุมผูซ้ือท่ีเล็กลงมาโดย

แบงตามความตองการ ตามลักษณะตลาด หรือพฤติกรรมของคนที่มีความตองการผลิตภัณฑ หรือ
สวนประสมการตลาดท่ีตางกันออกไป กระบวนการในการแบงสวนตลาด ประกอบดวย 

1. ระบุตลาด เปนการระบุกลุมลูกคา โดยคํานึงถึงวัตถุประสงค ทรัพยากร 
จุดแข็ง จุดออนของกิจการ จะทําใหสามารถกําหนดลักษณะกวางๆ ของลูกคากลุมเปาหมายได 

2. ระบุตัวแปรที่ใชในการแบงสวนตลาด โดยตองเลือกใชเกณฑท่ี
เหมาะสมในการแบงสวนตลาด เพื่อใหไดสวนท่ีสอดคลองกับวัตถุประสงค เหมาะสมกับ
ความสามารถในการใหบริการของบริษัท และมีความแตกตางเหนือคูแขงอยางชัดเจน 

เกณฑท่ีใชในการแบงสวนทางการตลาด แบงออกเปน 
1. ตามเกณฑทางภูมิศาสตร ไดแก ท่ีอยูทางภูมิศาสตรของประชากร การ

กระจายตัวของรายได สภาพดินฟาอากาศ 
2. ตามเกณฑทางจิตวิทยา เปนการวิเคราะหรูปแบบการดําเนินชีวิต ไดแก 

กิจกรรมทางสังคม ความคิดเห็น ความสนใจ กิจกรรมท่ีทํา 
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3. ตามเกณฑคุณประโยชนท่ีลูกคาตองการ โดยตองระบุความตองการ
ของลูกคาใหไดกอนแลวจึงสนองความตองการนั้นใหลูกคาพอใจ 

4.  ตามขนาดของการใชบริการ ไดแก ใชบริการมาก ใชบริการนอย  
5. ตามความภักดีของลูกคา ไดแก ลูกคาท่ีภักดีมาก ลูกคาท่ีภักดีนอย 
6.โอกาสในการใชบริการ ปริมาณท่ีลูกคามาใชบริการ จะข้ึนอยูกับ

ฤดูกาล เชน ในแตละชวงเวลาของวัน สัปดาห เดือน และป จะมีผลตอการใชบริการของลูกคาแตละ
กลุมแตกตางกันไป 
  2.1.1.2 การกําหนดลูกคาเปาหมายทางการตลาด (Market Targeting)  
  การกําหนดลูกคาเปาหมายทางการตลาด โดยประเมินแตละสวนตลาดท่ีนาดึงดูด
ใจ แลวเลือกเพียงหนึ่งสวนตลาดหรือหลายสวนตลาดท่ีจะเขาได เกณฑการเลือกตลาดเปาหมาย 
แบงออกเปน 
   1. การตลาดท่ีไมแตกตาง เปนการพิจารณาวาตลาดรวมไมแตกตางกัน 
บริษัทจึงนําเสนอสวนประสมทางการตลาดเพียงแบบเดียวสําหรับตลาดรวม 
   2. การตลาดท่ีแตกตาง เปนการพิจารณาวาผูบริโภคโดยท่ัวไปแตกตาง
กัน  จึงมีการแบงตลาดรวมออกเปนสวนยอย  แลวนําเสนอสวนประสมทางการตลาดท่ีมี
ลักษณะเฉพาะ และเหมาะสมกับตลาดยอยแตละสวนนั้น 

  3. การตลาดท่ีมุงเฉพาะสวน เปนการพิจารณาวาผูบริโภคมีความแตกตาง
กัน เชนเดียวกับการตลาดท่ีแตกตาง แตเนื่องจากบริษัทมีขอจํากัดบางประการเก่ียวกับทรัพยากร
ของบริษัท จึงมุงเสนอสวนประสมทางการตลาดไปยังสวนตลาดเพียงสวนเดียว 
  2.1.1.3 การกําหนดตําแหนงทางการตลาด (Market Positioning) 
  การกําหนดตําแหนงทางการตลาด เปนกิจกรรมการออกแบบผลิตภัณฑและ
ภาพลักษณของบริษัทเพื่อใหมีลักษณะแตกตางจากคูแขง และเปนตําแหนงท่ีมีคุณคาในจิตใจของ
ลูกคาท่ีเปนเปาหมายซ่ึงกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑใหมีความแตกตางนั้น มีหลักสําคัญ คือ 
  1. มีความสําคัญ (Important) เปนความแตกตางท่ีใหผลประโยชนท่ีมี
คุณคาเพียงพอแกผูซ้ือ 

2. มีลักษณะเดน (Distinctive) เปนความแตกตางท่ีคูแขงไมสามารถ
เสนอได 
   3. มีลักษณะท่ีเหนือ (Superior) เปนความแตกตางท่ีเหนือกวาวิธีอ่ืน ท่ีจะ
ไดรับผลประโยชน 
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   4. สามารถส่ือสารได (Communicable) เปนความแตกตางซ่ึงสามารถ
ติดตอส่ือสารและมองเห็นไดสําหรับผูซ้ือ 

   5.  สิทธิพิเศษ (Preemptive) เปนการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑท่ีให
สิทธิพิเศษ ซ่ึงคูแขงไมสามารถทําไดงาย 
 6.  สามารถรับภาระคาใชจายได (Affordable) เปนตําแหนงท่ีผู ซ้ือ
สามารถจายเงินเพื่อซ้ือความแตกตางของผลิตภัณฑนั้นได 
   7.  สามารถสรางกําไร (Profitable) บริษัทสามารถสรางกําไรเพื่อแนะนํา
ความแตกตางนั้นได 
   8.  มีคุณคา (Value) เปนความแตกตางท่ีเนนคุณคาในสายตาของ     
ผูซ้ือ 

หลักเกณฑท่ีใชในการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ 
1. กําหนดตามคุณสมบัติหรือลักษณะของผลิตภัณฑ เพ่ือจะไดทราบวาผลิตภัณฑ

แตละตัวมีความแตกตางทางการแขงขัน เปนแนวทางกําหนดตําแหนง และกําหนดลูกคาเปาหมาย
ตอไป 
  2. กําหนดตามผลประโยชนและคุณคา 
  3. กําหนดตามราคาและ/หรือคุณภาพของสินคา 

4. กําหนดตามการใชหรือการนําไปใช 
5. กําหนดตามการใชผลิตภัณฑ 
6. กําหนดตามคูแขงขัน 
7. กําหนดตามสัญลักษณดานวัฒนธรรม 
8. กําหนดตามรูปแบบการดํารงชีวิต 
9. กําหนดจากหลายวิธีดังกลาวขางตนหลายวิธีดวยกัน 

  
การวางตําแหนงทางการตลาดมีความจําเปนอยางยิ่ง เพราะเปนเกณฑเบ้ืองตนในการ

ส่ือสารไปยังผูบริโภค ตั้งแตการกําหนดตราสินคา การโฆษณา การสงเสริมการตลาด การใช
พนักงานขาย การจัดสินคา และการประชาสัมพันธ การวางตําแหนงทางการตลาดท่ีชัดเจนอยาง
ตอเนื่อง ทําใหการสื่อความหมายทุกรูปแบบออกมาในความหมายเดียวกัน และตอกย้ําอยางตอเนื่อง 
จะทําใหภาพลักษณโดดเดน การวางตําแหนงควรวางเพียงจุดเดียว เพ่ือใหเกิดประสิทธิภาพในการ
ส่ือสาร ไมทําใหผูบริโภคสับสน การกําหนดตําแหนงทางการตลาดใหประสบความสําเร็จในระยะ
ยาว ตองทราบขอมูลเกี่ยวกับความตองการของผูบริโภค และคูแขง ปญหาและอุปสรรคท่ีกําลัง
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เผชิญ จุดแข็งและจุดออนเม่ือเทียบกับคูแขง เอกลักษณท่ีโดดเดนของผลิตภัณฑ และความแตกตาง
จากคูแขง ถาไมสามารถส่ือใหเห็นวาผลิตภัณฑแตกตางจากคูในจุดท่ีผูบริโภคเห็นวามีคุณคา จัดวา
การวางตําแหนงดังกลาวลมเหลว ซ่ึงกระบวนการพัฒนาตําแหนงผลิตภัณฑเปนส่ิงท่ีเกี่ยวของกับ
การรับรูของตลาดเปาหมาย เม่ือเทียบกับคูแขง ดังนั้น จึงตองมีการประเมินตลอดเวลาวาผลิตภัณฑ
ของเรากับคูแขงอยูในตําแหนงใด มีความเหมาะสมหรือไม สอดคลองกับความตองการของ
ผูบริโภคมากนอยเพียงใด เพื่อจะไดกําหนดการวางตําแหนงทางการตลาดไดอยางเฉพาะเจาะจง 

การกําหนดตําแหนงทางการตลาดสามารถแสดงได โดยใชแผนภาพแสดงการรับรูของ
ผูบริโภค (Perceptual map) ซ่ึงเปนการกําหนดแผนผังแสดงตําแหนงทางการตลาดของบริษัทเรา
และคูแขง  โดยยึดถือเกณฑตามลักษณะจุดเดนของผลิตท่ีไดมีการกําหนดไว  นํามาแสดง
เปรียบเทียบตําแหนงในแผนผัง ซ่ึงจะใหทราบวาบริษัทอยูในตําแหนงใด มีใครเปนคูแขงทางตรง 
หรือคูแขงทางออมบางและมีตําแหนงใดบางท่ียังไมมีคูแขง อันจะเปนโอกาสทางการตลาดในการ
แขงขันในอนาคตและเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธสวนประสมทางการตลาดตอไป (พิบูล ที
ปะปาล, 2535)  
 เพลินทิพย โกเมศโสภา (2546) การวางตําแหนงทางการตลาดสามารถทําได 2 วิธี คือ วิธี 
matching และวิธี mapping โดยมีรายละเอียด ดังนี้  

1. วิธี Matching ทําไดโดยการเปรียบเทียบเอกลักษณผลิตภัณฑของเราหรือความไดเปรียบ
เชิงการแขงขันในจิตใจของตลาดเปาหมาย มากําหนดเปนตําแหนงทางการตลาด ข้ันตอนการทําวิธี 
Matching ประกอบดวยข้ันตอน ดังตอไปนี้ 

 ข้ันท่ี 1 วิเคราะหผลิตภัณฑของเราเทียบกับคูแขง ซ่ึงอาจเปนคูแขงรายเดียว หรือ
คูแขงรายสําคัญ หรือรายอ่ืนๆ ท่ีอยูในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

 ข้ันท่ี 2 จําแนกความแตกตางท้ังเชิงบวกและเชิงลบ เม่ือเทียบกับคูแขงอยาง
สอดคลองกับตลาดเปาหมาย 

 ข้ันท่ี 3 จัดทําขอมูล และรายละเอียดของตลาดเปาหมาย เชนวัตถุประสงคของการ
ซ้ือซ้ือจากท่ีใดบาง ความถ่ีในการใช พฤติกรรมการซ้ือตางๆ โดยใหสอดคลองกับการวิเคราะห
ผลิตภัณฑในข้ันท่ี 1 

 ข้ันท่ี 4 เปรียบเทียบลักษณะสินคาของเรา กับความตองการของลูกคาตลาด
เปาหมาย และความแตกตางจากคูแขง โดยสามารถเปรียบเทียบความแตกตางจากคูแขงไดมากกวา 
2 ประเด็นข้ึนไปเพื่อวางตําแหนงผลิตภัณฑท่ีมีความคุมคา (Value Positioning) นําเสนอแกผูบริโภค 

2. วิธี Mapping ทําไดโดยนําเอาคุณสมบัติท่ีคิดวาเปนลักษณะสําคัญท่ีผูบริโภคใชพิจารณา
ในการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการ โดยผูบริโภคจะเปนผูใหลําดับคะแนนในคุณสมบัติท้ังของเรา
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และของคูแขงดวย วิธีนี้ทําใหทราบไดวา ในความนึกคิดของผูบริโภคนั้น สินคาของเราเม่ือ
เปรียบเทียบกับคูแขงแลว เราทําไดดีกวามากนอยเพียงใด 

ข้ันท่ี 1 เรียงคุณลักษณะของสินคาตามลําดับความสําคัญ โดยคุณลักษณะท่ีสําคัญ
ท่ีสุดจะใหคุณคาเทากับ 10 สวนความสําคัญนอยท่ีสุดจะใหคุณคาเทากับ 1 

ข้ันท่ี 2 เปรียบเทียบสินคากับคูแขงในแตละคุณสมบัติ โดยลําดับคะแนนใน
คุณสมบัตินั้นๆ ซ่ึงข้ันตอนนี้ควรจะใชผลสํารวจเชิงปริมาณจากผูบริโภค เพื่อใหไดผลรวมของ
องคประกอบตางๆ และไดคุณลักษณะในภาพรวมของสินคานั้น 

ข้ันท่ี 3 พิจารณาคูแขงรายสําคัญ 3-5 ราย ภายในตลาดรวม แลวเรียงลําดับคะแนน
ใหมออกมาเปนแผนภาพการรับรู ซ่ึงจากการพิจารณาแผนภาพ จะทําใหเราทราบวาคูแขงรายใดอยู
ใกลชิดหรืออยูหางจากเรามากเพียงใด ถาภาพรวมท่ีออกมานั้น บริษัทของเราไดลําดับคะแนนในแต
ละคุณสมบัติมากเทาใด ก็แสดงใหเห็นวาบริษัทมีความเดนในดานนั้นๆ มากเทานั้น 

ข้ันท่ี 4  เม่ือไดแผนภาพการรับรูแลว ควรมีการพิจารณาทบทวนดูวา คุณลักษณะ
ของสินคาเราสามารถปรับปรุงใหดีข้ึนไดอยางไรบาง ตําแหนงท่ียืนอยูตรงกับท่ีบริษัทวางเอาไว 
และตรงกับความตองการของตลาดเปาหมายมากนอยเพียงใด มีความสัมพันธกับจุดยืนคูแขง
อยางไร ถาตําแหนงของผลิตภัณฑนั้นไมเหมาะสม ก็ควรที่จะพิจารณาเพ่ือหาตําแหนงผลิตภัณฑ
ใหม (Repositioning)  

2.1.2 การเขียนกลยุทธตําแหนงผลิตภัณฑ 
เม่ือตองการใหผูบริโภครับรูผลิตภัณฑของเราวาแตกตางจากคูแขงอยางไร แสดงโดยการ

การวางตําแหนงผลิตภัณฑ โดยเลือกตําแหนงท่ีสะทอนใหเห็นวาสินคาของเราตรงกับความตองการ
ของกลุมเปาหมายหรือไม เม่ือเทียบกับผลิตภัณฑอ่ืนๆ ในตลาด และควรเนนถึงประโยชนของ
สินคาตอผูบริโภค โดยเลือกตําแหนงผลิตภัณฑท่ีโดดเดนแสดงเอกลักษณพิเศษเพียงจุดเดียวเพื่อให
ผลดีท่ีสุดการวางตําแหนงผลิตภัณฑโดยใชลักษณะหลายๆ อยางรวมกัน อาจทําใหเกิดปญหา ลูกคา
อาจไมเช่ือถือ หรือตําแหนงของผลิตภัณฑไมชัดเจนในความรูสึกของผูบริโภค ซ่ึงขอควรระวังใน
การกําหนดตําแหนงทางการตลาดมีดังนี้ 

1. ความคิดท่ีจะใชเปนจุดขาย ตองชัดเจน ไมคลุมเครือ จนทําใหลูกคาไมทราบวา
ผลิตภัณฑมีจุดเดนพิเศษอะไรบาง 

2. ประโยชนของผลิตภัณฑท่ีจะนํามาเปนจุดขาย ไมควรมากจนเกินไป จนทําใหผูซ้ือ
สับสนและการเปล่ียนแปลงจุดขายบอยๆ ก็เปนเหตุใหผูบริโภคสับสนในตราสินคาได 

3. การวางตําแหนงทางการตลาด ตองใชจุดขายท่ีตั้งอยูบนความเปนจริง เช่ือถือได ไม
กอใหเกิดความสับสนแกผูบริโภค ท้ังในดานลักษณะผลิตภัณฑ ราคา และการบริการ 
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2.1.3 แนวคิดสวนประสมการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
 ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2545) กลาวไววาแนวคิดสวนประสมการตลาดสําหรับธุรกิจ
บริการ (7Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทท่ีดําเนินธุรกิจดานการบริการ 
จะตองใชตัวแปรเหลานี้รวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย ผลิตภัณฑ 
(Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) บุคคล (People) 
กระบวนการ (Process) และหลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) ซ่ึงอธิบายความหมายไว
ดังนี้ 
 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ อาจเปนสินคา หรือบริการก็
ได เพ่ือสนองความตองการของลูกคา สินคาหรือบริการท่ีเสนอขายตองมีอรรถประโยชน มีคุณคา
ในสายตาของลูกคา จึงจะทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได โดยองคประกอบของผลิตภัณฑ (The 
Total Product) จะประกอบดวย   
 1. ผลประโยชน (Core Benefit) หมายถึง ผลประโยชนพื้นฐานท่ีลูกคาตองการ
แทจริงจากการซ้ือผลิตภัณฑ 
 2. ผลิตภัณฑพื้นฐาน (Basic Product) หมายถึง ส่ิงท่ีสรางข้ึนมาเพื่อเปล่ียน
ผลประโยชนหลักใหมาอยูในรูปธรรมที่สามรถนําเสนอ และสามารถตอบสนองความตองการท่ี
แทจริงของลูกคาได 
 3. ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (Expected Product) หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคาคาดหวังวาจะไดรับ
เม่ือซ้ือผลิตภัณฑ 
 4. ผลิตภัณฑ (Augmented Product) หมายถึง ส่ิงท่ีทําใหผลิตภัณฑของผูขายรายหน่ึง
แตกตางจากผลิตภัณฑของผูขายรายอ่ืนๆ เปนการเพ่ิมคุณคาใหกับผลิตภัณฑในรูปของคุณภาพท่ี
เหนือกวา ซ่ึงโดยท่ัวไปลูกคาไมไดคาดหวังท่ีจะไดรับ 
 5. ผลิตภัณฑท่ีเปนไปได (The Potential Product) หมายถึง ประโยชนหรือคุณคาเพิ่ม
ท้ังหมดท่ีจะเพ่ิมเขาไปในผลิตภัณฑไดในอนาคต เพื่อใหผลิตภัณฑท่ีนําเสนอแกลูกคา สามารถ
ตอบสนองความพอใจของลูกคาไดอยางดีเลิศ ในลักษณะท่ีเกินความคาดหวังของลูกคา 
 สําหรับระดับของผลิตภัณฑเสริมและผลิตภัณฑท่ีเปนไปได สามารถทําใหบริการ
แตกตางจากคูแขงได และเปนการเพิ่มคุณคาในทัศนะของผูบริโภค ซ่ึงการเพ่ิมคุณคาอยางหนึ่ง ก็คือ
การสรางตราสินคาใหมีช่ือเสียง ทําใหผูบริโภคเกิดความมั่นใจในสินคาและบริการที่เปนมาตรฐาน
เดียวกัน เพื่อส่ือใหผูบริโภคเกิดการรับรูในความแตกตางนั้น 
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 ราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลกคา 
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของบริการกับราคาของบริการที่เสนอขาย ถาคุณคาสูงกวา
ราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงความสําคัญของราคาสามารถแจกแจงไดดังนี้ 
 1. ราคาเปนสวนประสมทางการตลาดเพียงอยางเดียว ท่ีสามารถสรางรายไดใหกับ
บริษัท 
 2. ราคามีอิทธิพลอยางยิ่งตอการรับรูของผูบริโภค ในเร่ืองคุณคาและคุณภาพของ
บริการท่ีนําเสนอ 
 3. ราคามีผลกระทบตอการสรางภาพลักษณของบริการ 
 สวนวิธีการกําหนดราคานั้น จะทําโดยการนําตนทุนทางตรงตอหนวย บวกกับคา
โสหุยตอหนวย เพื่อใหทราบตนทุนตอหนวยท้ังหมดกอน แลวจึงบวกดวยอัตรากําไรท่ีตองการ ก็จะ
ไดราคาขายท่ีตองการ ซ่ึงการกําหนดราคาจากการแขงขัน จะทําใหราคาของผูใหบริการแตละราย 
จะมีผลกระทบอยางมากตอการกําหนดราคาของผูใหบริการรายอ่ืน เนื่องจากผูบริโภคจะมองไม
เห็นความแตกตางระหวางบริการแตละราย จึงมักจะตัดสินใจเลือกซ้ือบริการท่ีมีราคาตํ่าสุด วิธีนี้
มักจะนิยมในกรณีท่ีบริการมาตรฐานของผูขายแตละรายไมมีความแตกตางมากนัก 
 การกําหนดราคาจากการรับรูในคุณคาของผลิตภัณฑของผูบริโภค โดยกําหนดราคา
บนพื้นฐานของการรับรูในคุณคาบริการของผูบริโภคกลุมเปาหมายแตละกลุม โดยพิจารณาจาก
ปจจัยตางๆ ท่ีเกี่ยวกับผูบริโภค เชน ความสามรถและความเต็มใจในการจายเงินของผูบริโภค 
รสนิยมและความตองการของผูบริโภค และระดับความรูของผูบริโภคเกี่ยวกับบริการท่ีไดรับ  
 การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึงประกอบดวยสถาบัน
และกิจกรรมใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด โดยในการตัดสินใจ
เกี่ยวกับการจัดจําหนายบริการ ตองคํานึงถึงหลักเกณฑสําคัญคือ 
 การเขาถึงได (Accessibility) หมายถึง ความงายและความสะดวกสบายในการซ้ือ 
หรือรับบริการ 
 ความพรอมท่ีจะใหบริการได (Availability) หมายถึง ระดับความพรอมในการ
ใหบริการผูบริโภคซ่ึงจะทําใหผูบริโภคสามารถซ้ือ หรือรับบริการได 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงาน หรือการติดตอ
โดยไมใชคนเคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประเภท อาจใชประเภทเดียวหรือหลายประเภทก็
ได ไดแก 
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 1. การโฆษณา (Advertising) เปนการสงเสริมการตลาดท่ีทําใหผูบริโภครูจักสินคา
และบริการ และชวยใหผูบริโภคมองเห็นความแตกตาง ระหวางบริการของบริษัทกับคูแขงดวย 
 2. การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) วิธีนี้จะเก่ียวของกับปฏิสัมพันธ
ระหวางผูใหบริการลูกคา ซ่ึงมีสวนเสริมสรางความสัมพันธท่ีดีตอกัน จึงถือวามีความสําคัญเปน
สวนหนึ่งของการบริการ 
 3. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) สามารถทําไดหลายวิธี เชน การแจกสินคา
ตัวอยาง การใหบัตรสงเสริมการขาย (คูปอง) การใหสวนลด การใหรางวัล 
 4. การประชาสัมพันธ (Public Relation) หมายถึง แผนงาน และความพยายามท่ีจะ
ทําอยางตอเนื่องเพื่อสรางภาพลักษณ รักษาภาพลักษณ และความเขาใจอันดีระหวางองคกรและ
สาธารณะชน โดยท่ีเคร่ืองมือสําคัญของการประชาสัมพันธ ไดแก ส่ิงพิมพตางๆ เชน รายงาน
ประจําป แผนพับ โปสเตอร การใหการสนับสนุนกิจกรรมเพื่อสังคมตางๆ การใชสัญลักษณหรือ
ตราขององคกร  
 5. การสื่อสารแบบปากตอปาก เปนการส่ือสารท่ีผูบริโภคจะถายทอดไปสูผูบริโภค
คนอ่ืน ซ่ึงเกิดไดท้ังในแงบวกเม่ือไดรับความพอใจจากบริการ และในแงลบเม่ือรูสึกไมพอใจในการ
บริการดังกลาว 

บุคคล (People) หมายถึง ปจจัยท่ีเกี่ยวของกับบุคคลทั้งหมดท่ีมีสวนรวมในการ
นําเสนอบริการ ซ่ึงมีอิทธิพลตอการรับรูของผูบริโภค บุคคลรวมถึงพนักงานของกิจการ ลูกคาท่ีมา
ใชบริการ และลูกคาคนอ่ืนท่ีอยูในส่ิงแวดลอมการบริการน้ันดวย พนักงานสวนหนามีบทบาท
สําคัญในกระบวนการนําเสนอบริการ เนื่องจากตองแสดงบทบาทในการเช่ือมโยงองคกรเขากับ
ส่ิงแวดลอมภายนอก โดยท่ัวไปผูบริโภคมักจะมองวาพนักงานสวนหนาเปนตัวแทนของกิจการ 
และเปนสวนหนึ่งของการบริการดวย สําหรับการบริการที่พนักงานและลูกคามีการติดตอกันมาก 
เชน รานอาหารญ่ีปุน สาเหตุสําคัญประการหนึ่งคือ การนําเสนอบริการของพนักงานไมเปนไปตาม
มาตรฐานท่ีกําหนดไว หรือไมเปนไปตามความคาดหวังของลูกคา 

กระบวนการ (Process) หมายถึง กระบวนการสรางและการสงมอบบริการที่เสนอ
ขายใหมีคุณภาพตามความตองการของลูกคา ซ่ึงกระบวนการอธิบายไดในลักษณะกิจกรรมท่ี
เกี่ยวของในการปฏิบัติงาน ซ่ึงความสําคัญของกระบวนการนั้นมีขอดีในการจัดการดังนี้ 

1. ชวยใหตนทุนในการดําเนินงานของกิจการลดลง 
2. ชวยใหกิจการประสบความสําเร็จในการดําเนินกลยุทธในการวางตําแหนง

ทางการตลาด 
3. ชวยใหกิจการมีความไดเปรียบการแขงขัน 
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ลูกคามักมองวากระบวนการเปนสวนหน่ึงของบริการดวย ดังนั้น กระบวนการ
สามารถสรางความพอใจหรือไมพอใจใหกับบริการได 

หลักฐานทางกายภาพ (Physical  Evidence) หมายถึง ส่ิงท่ีเปนรูปธรรมตางๆ ท่ี
สามารถมองเห็นหรือรับรูได และใชเปนเคร่ืองบงช้ีคุณภาพของบริการ ไดแก ส่ิงแวดลอมท้ังหมดท่ี
เกี่ยวกับการใหบริการ สถานท่ีใชในการใหบริการ ซ่ึงกิจการและลูกคามีปฏิสัมพันธกัน และส่ิง
ตางๆ ท่ีจับตองได ซ่ึงชวยอํานวยความสะดวกเกี่ยวกับบริการ 

 หลักฐานทางกายภาพ แบงออกเปน 2 ประเภท คือ 
1. ภูมิทัศนบริการ หมายถึง สภาพแวดลอมทางกายภาพทั้งหมดที่เกี่ยวของกับ

สถานท่ีในการบริการใหบริการลูกคา แบงออกเปน 
1.1 สภาพแวดลอมภายนอก เชน การออกแบบสถานท่ี ปายของกิจการ  
1.2 สภาพแวดลอมภายใน เชน การออกแบบและตกแตงภายในราน อุปกรณ

ในการใหบริการ คุณภาพของอากาศภายในตัวสถานท่ีใหบริการ 
2. ส่ิงท่ีจับตองไดประเภทอ่ืน หมายถึง ส่ิงท่ีสามารถมองเห็นเปนรูปธรรมท่ีชวย

ในการส่ือสารกับลูกคา เชน เคร่ืองแบบและการแตงกายของพนักงาน เอกสารแผนพับตางๆ 
หลักฐานทางกายภาพมีความสําคัญอยางยิ่งตอความรูสึกและปฏิกิริยาตอบสนอง

ของลูกคาและพนักงานท่ีมีตอการใหบริการของกิจการ โดยท่ัวไปหลักฐานทางกายภาพมีบทบาท
สําคัญตอกิจการบริการหลายดาน เชน ทําหนาท่ีเปนบรรจุภัณฑของบริการ โดยเปนการส่ือสารถึง
ภาพลักษณภายนอกของบริการท่ีผูบริโภคสามารถมองเห็นหรือรับรูไดอยางเปนรูปธรรม, ทําหนาท่ี
สรางความแตกตางใหกับกิจการ เชน การกําหนดรูปแบบการบริการ การตกแตงสถานท่ี และส่ิง
อํานวยความสะดวกในการรับบริการ และทําหนาท่ีทางสังคม โดยส่ือสารใหท้ังพนักงานของกิจการ 
และผูบริโภคเขาใจบทบาทของตนเองในการบริการ จึงชวยทําใหรูปแบบพฤติกรรม และ
ความสัมพันธระหวางผูบริโภคและพนักงานมีความเหมาะสมมากย่ิงข้ึน เชน การติดปาย “เขต
ปลอดบุหร่ี” ภายในสถานท่ีใชบริการ การกําหนดหองทํางานของพนักงานแตละระดับช้ันใหมี
ความแตกตาง 

 
2.1.4 แนวคิดเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภค (ปณิศา ลัญชานนท,  2548) 

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการคนควาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและ
การบริโภคของผูบริโภค ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุมบุคคล หรือองคกร เพื่อใหทราบถึงลักษณะความ
ตองการและพฤติกรรมการซ้ือ การบริโภค การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณท่ีจะทําให
ผูบริโภค  พึงพอใจ 
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 คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย 
Who?,What?,Why?,Who?,When?,Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึง
ประกอบดวย Occupants , Objects , Objectives , Organizations , Occasions , Outlets และ 
Operations ดังตารางท่ี 1 
 และ อรชร มณีสงฆ (2553) ไดมีแนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภคท่ีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ 
เม่ือยอมรับผลิตภัณฑแลว โดยการตัดสินใจซ้ือหรือไมซ้ือนั้น ไมอาจพิจารณาไดจากการยอมรับ
ผลิตภัณฑเพยีงอยางเดยีว เนือ่งจากมีการอิทธิพลจากท้ังภายนอกและภายใน กลาวคือ มีทัศนคติของ
ผูอ่ืน และสถานการณขณะน้ันมาเกี่ยวของ อีกท้ังตองใหผูบริโภคทราบท้ังตรายี่หอ ผูจําหนาย 
ปริมาณของผลิตภัณฑ รวมไปถึงรูปแบบการชําระเงินอีกดวย 
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ตารางท่ี 1 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (analyzing consumer behavior) 
คําถาม(6Wsและ1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 
1. ใครอยูในตลาด

เปาหมาย  
(who is in the 
target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 
(occupants) ทางดาน  
1)  ประชากรศาสตร   
2)  ภูมิศาสตร   
3)  จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห   
4)  พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) ประกอบดวย  
ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนายและการ
สงเสริมการตลาดที่เหมาะสมและสามารถ
สนองความพึงพอใจของกลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร     
(what does the 
consumer buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ 
(objects) 
สิ่งที่ผูบริโภคตองการจาก
ผลิตภัณฑก็คือตองการคุณสมบัติ 
หรือ องคประกอบของผลิตภัณฑ 
(product Component) และความ
แตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน
(competitive differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ(product strategies) 
ประกอบดวย 
1)  ผลิตภัณฑหลัก   
2)  รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแกการ 
      บรรจุภัณฑ ตราสินคา รูปแบบ  
      บริการ คุณภาพ ลักษณะ นวัตกรรม   
3)  ผลิตภัณฑควบ   
4)  ผลิตภัณฑที่คาดหวัง   
5)  ศักยภาพผลิตภัณฑความ 
     แตกตางทางการแขงขัน  
      (competitive differentiation) 

3. ทําไมผูบริโภคจึง
ซื้อ 

      (why does the   
      consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ 
(objectives) ผูบริโภคซื้อสินคา
เพ่ือสนองความตองการของเขา
ดานรางกายและดานจิตวิทยา ซึ่ง
ตองศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อ  คือ  
1)  ปจจัยภายในหรือปจจัย   
     ทางจิตวิทยา   
2)  ปจจัยทางสังคม และ 
     วัฒนธรรม  
3)  ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมากคือ  
1)  กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
     (product Strategies)   
2)  กลยุทธการสงเสริมการตลาด  
     (promotion Strategies) ประกอบดวย 
     กลยุทธการโฆษณาการขายโดยใช 
     พนักงานขาย การสงเสริมการขาย 
     การใหขาวสารประชาสัมพันธ   
3)  กลยุทธดานราคา(price Strategies)   
4)  กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย   
     (distribution channel strategies) 

ท่ีมา:  ปณิศา ลัญชานนท (2548) 
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ตารางท่ี 1 (ตอ) การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (analyzing consumer behavior) 
คําถาม(6Wsและ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 
4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ

ซื้อ 
(who participates 
in the buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ
(organizations) มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซึ่งประกอบดวย  
1)  ผูริเริ่ม   
2)  ผูมีอิทธิพล   
3)  ผูตัดสินใจซื้อ   
4)  ผูซื้อ   
5)  ผูใช 

กลยุทธที่ใชมากคือ การโฆษณา
และ(หรือ) กลยุทธการสงเสริม
การตลาด (advertising and 
promotion strategies) โดยใชกลุม
อิทธิพล 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
(when does the consumer 
buy?) 

โอกาสในการซื้อ (occasions) เชน 
ชวงเดือนใดของป หรือ ชวงฤดูใด
ของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลา
ใดของโอกาสพิเศษ หรือ เทศกาล
วันสําคัญตางๆ 

กลยุทธที่ใชมากคือกลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (promotion 
strategies) เชน 
ทําการสงเสริมการตลาดเมื่อใดจึง
จะสอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
(where does the consumer 
buy?) 

ชองทางหรือแหลง (outlets) ที่
ผูบริโภคไปทําการซื้อ    เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต 
รานขายของชํา บางลําพู พาหุรัด 
สยามสแควร ฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(distribution channel strategies) 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาด
เปาหมายโดยพิจารณาวาจะผานคน
กลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร 
(how does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(operations) ประกอบดวย   
1)   การรับรูปญหา   
2)   การคนหาขอมูล   
3)   การประเมินผลทาง 
      การเลือก   
4)   ตัดสินใจซื้อ   
5)   ความรูสึกหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ใชกันมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (promotion 
strategies) ประกอบดวยการ
โฆษณาการขายโดยใชพนักงานขาย 
การสงเสริมการขาย การใหขาว 
และการประชาสัมพันธ การตลาด
ทางตรง เชน พนักงานขายจะ
กําหนดวัตถุประสงคในการขายให
สอดคลองกับวัตถุประสงคในการ
ตัดสินใจซื้อ 

ท่ีมา:  ปณิศา ลัญชานนท (2548) 
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 ดังนั้นเกณฑในการศึกษาคร้ังนี้จึงใชเกณฑจากการตลาดแบบมีเปาหมายท่ีมีการแบงสวน
การตลาด รวมท้ังมีการกําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑ และการเขียนกลยุทธตําแหนงผลิตภัณฑ โดย
มีการใชแนวคิดสวนประสมการตลาดมารวมวิเคราะหการรับรูและตําแหนงทางการตลาดของ
ผลิตภัณฑ อีกท้ังไดใชการวิเคราะหดานพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมาใชบริการรานอาหารญ่ีปุนใน
อําเภอเมืองเชียงใหม เขามาประกอบการวางกลยุทธดานการตลาดของรานอาหารญ่ีปุน 

 
2.2 แนวคิดเก่ียวกับรานอาหารญ่ีปุน 
 ญ่ีปุนเปนประเทศท่ีข้ึนช่ือเร่ืองอาหารการกินเปนอยางมาก ดวยภูมิประเทศท่ีเปน
เกาะลอมรอบดวยทะเล ชาวญ่ีปุนจึงนิยมเอาวัตถุดิบจากทะเล เชน กุง หอย ปู ปลา สาหรายทะเล 
ฯลฯ นํามาปรุงเปนอาหารตางๆ ซ่ึงอาหารญ่ีปุนแตละประเภทจะไดรับการตกแตงอยางประณีต เนน
ความสดและความสวยงาม ทําใหผูท่ีไดรับประทานจะรูสึกไดวาบริโภคความงามลงไปดวย สวน
อาหารประเภทเนื้อสัตวตางๆ ในประเทศญ่ีปุนคอนขางมีราคาแพงโดยเฉพาะเน้ือวัวและยิ่งเปนเนื้อ
วัว “โกเบ” จะมีราคาแพงมาก สําหรับไกและกุงบางชนิดญ่ีปุนจะส่ังซ้ือจากตางประเทศเปนสวน
ใหญ พวกพืชผักท่ีนิยมบริโภค คือ หัวผักกาด ผักกาดขาวปลี กะหลํ่าปลี ตนข้ึนฉาย แตงกวา ขิงและ
เห็ดตางๆ และในสวนของอาหารประเภทขาวจะทําจากพันธุขาวท่ีมาจากแผนดินใหญไปปลูกใน
ประเทศญ่ีปุน แตเนื่องจากดินฟาอากาศและเนื้อดินท่ีแตกตางกันจึงทําใหขาวท่ีปลูกในญ่ีปุนกลาย
พันธุเปนขาวพันธุใหมท่ีมีเมล็ดส้ัน ปอมและมียางมาก เม่ือหุงสุกแลวจะเกาะรวมกันเปนกอน ไม
รวนเหมือนกับขาวสารพันธุไทยท่ีมีเมล็ดยาวรี (ชนสรณ  โตกราน, 2551 อางอิงจาก เพ็ญสิริ         
กิจลาภ, 2536) 
  2.2.1 ประเภทของอาหารญ่ีปุน 
     2.2.1.1 ซาซิมิ (ปลาดิบ) คือ เนื้อปลาท่ีมีกรรมวิธีการเก็บรักษา การแลเนื้อ 
รวมถึงกรรมวิธีการประกอบอาหาร เพื่อรักษาความสดใหม และรสชาติของเนื้อปลา เปนอาหาร
ญ่ีปุนเปนท่ียอดนิยมและมีช่ือเสียงระดับโลก โดยรับประทานคูกับซีอ๊ิวญ่ีปุน (โชยุ) และวาซาบิ 
ปลาดิบเปนท่ีนิยมรับประทาน ไดแก ปลาโทโร ซ่ึงตองส่ังมาจากญ่ีปุน ปลากะพง ปลาซาบะ 
ปลาแซลมอน ปลาโอ ปลาหมึก หอยแครงญ่ีปุน รวมถึงเนื้อปูอัดและยําปลาสดๆ เชน ยําปลาทูญ่ีปุน
สด ยําปลาแซลมอนสด ยําปลาโอสด ยําหนวดปลาหมึกยักษสด 
   2.2.1.2 ซูซิ (ขาวปนหนาปลาดิบ) มีวิธีการทํา คือ นําขาวญ่ีปุนปรุงรสดวย
น้ําสมใหไดรสชาติกลมกลอมนํามาปน แลวโปะหนาดวยหนาปลาดิบ ซ่ึงนอกจากจะตองใชวัตถุดิบ
ท่ีสดใหมแลวตองมีการตกแตงอยางสวยงามดวย รายการอาหารประเภทนี้ ไดแก ขาวปนหนากุง ไข
กุง ปลาไหล ปลาหมึก ปลาซาบะ ปลาทู ปลากะพง ปลาแซลมอน หนวดปลาหมึกยักษ ซ่ึงรวมไปถึง
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ขาวหอสาหราย และขาวพันสาหราย ซ่ึงประกอบดวยขาวปน ผักและเนื้อท่ีใชเปนไส มีท้ังแบบท่ี
เปนขาวหรือแบบหอกรวย เชน ขาวหอสาหรายไสกุง ไขกุง ปูอัด หนอไมฝร่ัง ขาวหอไสกุง 
หนอไมฝร่ังโรยดวยไขกุง (California maki) ขาวหอสาหรายกุง ปูอัด หนอไมฝร่ังแบบกรวย 
(California temaki) ขาวพันสาหรายไสหนังปลาแซลมอน (แบบกรวย)  
   2.2.1.3 สลัดญ่ีปุน จะประกอบดวยผัก เนื้อสัตว และนํ้าสลัดท่ีจะมี
สวนผสมของน้ําสมญ่ีปุนเปนหลัก รายการประเภทนี้ ไดแก สลัดปลาทูนา สลัดกุง สลัดเน้ือ สลัด
เห็ด หรือสลัดสาหรายสด รวมถึงอาหารดองนํ้าสมญ่ีปุนท่ีนํามาเปนยําตางๆ ท้ังยําหนวดปลาหมึก
ยักษ ยําสาหราย และยํารวมมิตร โดยท่ีชาวญ่ีปุนถือวาเปนอาหารเรียกน้ํายอย หรือทานเปนกับแกลม 
   2.2.1.4 อาหารวาง คือ อาหารญ่ีปุนท่ีนิยมรับประทานยามวาง ไดแก สเต็ค
เตาหู ไขเจียวใสเห็ด ทาโกะยากิ (ขนมครกญ่ีปุนไสปลาหมึกยักษ) เกี๊ยวซา รวมถึงรายการอาหาร
เพื่อสุขภาพ ซ่ึงชาวญ่ีปุนเช่ือวารับประทานแลวจะทําใหอายุยืนยาว เชน ยําสาหรายเย็น ถ่ัวแระญ่ีปุน 
   2.2.1.5 อาหารยาง เปนอาหารประเภทเนื้อท่ีนําไปหมักกับซีอ๊ิวญ่ีปุนหรือ
เกลือ แลวนําไปยาง เชน หมูยางซีอ๊ิว เนื้อยางซีอ๊ิว ปลายางเกลือ ปลายางซีอ๊ิว เปนตน ปลาญ่ีปุนท่ี
นิยมนํามาทํารายการอาหารประเภทน้ี ไดแก ปลาไหล ปลาแซลมอน ปลาซาบะ ปลาหิมะ ปลาบูริ 
ปลาไข เปนตน 
   2.2.1.6 อาหารทอด ไดแก อาหารประเภทเน้ือท่ีนําไปชุบแปงทอด หรือ
เกล็ดขนมปงทอด ทานกับน้ําจิ้มท่ีเสิรฟมาพรอมหัวไชเทาขูดฝอย เชน หมูชุบเกล็ดขนมปงทอด 
ปลาแซลมอนทอด ปลาแซลมอนบดทอด ปลาตาเดียวทอด เตาหูทอด ปลาหมึกและผักตางๆ ชุบ
แปงทอด รวมท้ัง กุงทอดเทมปุระท่ีเปนท่ีนิยมและรูจักอยางแพรหลาย 
   2.2.1.7 อาหารตม และอาหารหมอดิน หรือชาบูชิ (หมอไฟ) เปนอาหาร
ญ่ีปุนประเภทเนื้อสดๆ ท่ีนํามาเสิรฟใหลูกคาปรุงเองในน้ําซุป มีท้ังน้ําซุปขน (มูกุ ซุป) และน้ําใส 
(ชาบู ซุป) พรอมน้ําจิ้มญ่ีปุนท่ีมีสวนประกอบของถ่ัว งา และซอสญ่ีปุน อาหารประเภทนี้จะเปนสุกี้
ยากี้ญ่ีปุนหมอดินรวมมิตร รวมถึงหัวปลาแซลมอนตมซีอ้ิว ซุปกา ไขตุนญ่ีปุนดวย 
   2.2.1.8 อาหารชุด คือ อาหารปนโต (Bento set) ของชาวญ่ีปุนจะเปน
อาหารญ่ีปุนท่ีจัดมาเปนชุด ใสมาในกลองเดียว ประกอบดวยอาหารหลักท่ีชาวญ่ีปุนรับประทานใน
แตละม้ือดังนี้คือ (1) อาหารท่ีมีเนื้อเปนสวนประกอบ อาจจะเปนอาหารทอด อาหารจานรอน 
อาหารยาง ซีอ้ิว ยางเกลือ ปลาดิบ หรือสเต็ค (2) ขาวญ่ีปุน (3) ซุปเตาหู (4) กิมจิ (ผักดองน้ําสม
ญ่ีปุน) หรือสลัด แลวแตความเหมาะสมกับอาหารท่ีทําดวยเนื้อ 
   2.2.1.9 บะหม่ีญ่ีปุน จะประกอบดวยเสนบะหม่ีญ่ีปุน ซ่ึงมีใหเลือกท้ังเสน
อุดง โซบะหรือราเมนใสผักแลวราดดวยน้ําซุป โรยหนาตางๆ เชน ปูอัด หมูทอด กุง ซ่ึงมีใหเลือก
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หลายแบบ เชน มิโซะ ราเมนเปนบะหม่ีราเมนน้ําท่ีปรุงรสดวยเตาเจี้ยวญ่ีปุน โชยุ ราเมนเปนบะหม่ี
ราเมนรอน ปรุงน้ําซุปใหกลมกลอมดวยซีอ้ิวญ่ีปุน โซบะหรือบะหม่ีญ่ีปุนเย็นเปนอาหารท่ีคนญ่ีปุน
นิยมรับประทานในหนารอน เพราะทําใหรูสึกสดช่ืน และชวยคลายรอน 
   2.2.1.10 เทปนยากิ เปนอาหารชุดญ่ีปุนประเภทสเต็ค เชน สเต็คเนื้อ สเต็ค
เนื้อสันโกเบท่ีเปนเนื้อท่ีมีช่ือเสียงในเร่ืองรสชาติของประเทศญ่ีปุน สเต็คไก สเต็คกุง สเต็ค
ปลาแซลมอน สเต็คปลาซาบะ สเต็คปลากะพง เสิรฟพรอมดวยออเดิรฟ ขาวและซุป โดยมีรายการ
อาหารออเดิรฟใหเลือกหลายรายการแลวแตชุดของสเต็ค เชน เห็ดเข็มทองผัดเนย ผัดบะหม่ีญ่ีปุน 
พิซซาญ่ีปุน ปลาหมึกผัดกระเทียม กุงผัดกระเทียม 
   2.2.1.11 ของหวาน สวนใหญจะเปนประเภทขนมท่ีทํามาจากถ่ัวแดง ท้ัง
แบบรอน เชน ถ่ัวแดงตมใสโซจิ และแบบเย็น เชน น้ําแข็งใสราดถ่ัวแดง ไอศกรีมถ่ัวแดง รวมถึง
ไอศกรีมชาเขียว 
  2.2.2 ประเภทของรานอาหารญ่ีปุน 
  ชนสรณ โตกราน (2551) กลาววาในปจจุบันรานอาหารญ่ีปุนสามารถแบงได 3 
แบบ คือ แบงตามประเภทการใหบริการ, แบงตามประเภทของอาหารญ่ีปุนท่ีใหบริการในราน และ
แบงตามทําเลที่ตั้งของราน 
   2.2.2.1 แบงตามประเภทของการใหบริการลูกคา 
   รานอาหารญ่ีปุนในรูปแบบภัตตาคาร จะมีการบริการทําหนาท่ีคอยดูแล
ตั้งแตการตอนรับเขาราน จัดหาท่ีนั่ง รับรายการส่ังอาหารจากลูกคา และคอยดูแลใหบริการอํานวย
ความสะดวกจนกระท่ังออกจากราน สวนอาหารจะถูกปรุงโดยพอครัว เม่ือไดรายการส่ังจากลูกคา
เพื่อใหไดรักษาคุณภาพอาหารใหรอนสด และใหม ทําใหลูกคาตองใชเวลาในการรออาหาร 
รานอาหารในรูปแบบนี้ ไดแก รานอาหารญ่ีปุนในโรงแรมตางๆ รานอาหารญ่ีปุนแบบรานเดี่ยว 
รานอาหารญ่ีปุนแบบสาขาในศูนยการคา 
   2.2.2.2 แบงตามประเภทของอาหารญ่ีปุนท่ีใหบริการในราน 
     1. ประเภทเต็มรูปแบบ รานอาหารญ่ีปุนประเภทเต็มรูปแบบ 
ไดแก รานอาหารญ่ีปุนท่ีมีรายการอาหารญ่ีปุนหลากหลายประเภทไวใหบริการลูกคา หรือเรียกวา
เปนภัตตาคารอาหารญ่ีปุน 
    2.  ประเภทซูชิ  เปนรานอาหารญ่ีปุนท่ี เนนรายการอาหาร
ประเภทซูชิเปนหลัก ซ่ึงไดแก รานโออิชิเอ็กซเพรส ซูชิ ซาคาเอะ ซูชิ เปนตน 
    3. ประเภทชาบูชิ รานอาหารญ่ีปุนประเภทชาบูชิ คือรานอาหาร
ญ่ีปุนท่ีเนนใหบริการอาหารประเภทชาบู ชาบู (หมอไฟญ่ีปุน) เปนหลัก เชน รานโออิชิ ชาบูชิ 
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    4. ประเภทราเมน ไดแกรานอาหารญี่ปุนท่ีเนนใหบริการอาหาร
ประเภทอาหารราเมน (บะหม่ีญ่ีปุน) เปนหลัก เชนราน โออิชิราเมน ฮะจิบังราเมน  
     2.2.2.3 แบงตามทําเลที่ตั้งของรานอาหาร 
    1. รานอาหารญี่ปุนท่ีตั้งอยูในโรงแรม จะเปนรานอาหารญ่ีปุน
โดยใหบริการอยูในโรงแรมอาจจะเปนรานท่ีบริหารงานโดยโรงแรมหรือเปนของเอกชนที่มาเชา
พื้นที่ โดยจะเนนลูกคาหลักเปนลูกคาของทางโรงแรม 
    2. รานอาหารประเภทรานเดี่ยว (Stand alone) สวนใหญจะเปน
แบบภัตตาคารอาหารญ่ีปุน ตั้งอยูในยานธุรกิจสําคัญท่ีมีลูกคาเปาหมายเปนหลัก คือ ชาวญ่ีปุนและ
ผูบริโภคท่ีมีรายไดสูง รานอาหารญ่ีปุนแบบนี้จะมีตนทุนสูงในดานคาเชาพื้นท่ี วัตถุดิบ และคาจาง
พอครัว เนื่องมาจากตองการเนนใหอาหารมีคุณภาพสด สะอาด และมีรสชาติใกลเคียงกับอาหาร
ญ่ีปุนตนตํารับ 
    3. รานอาหารญ่ีปุนท่ีตั้งอยูในศูนยการคา รานอาหารญ่ีปุนท่ีตั้งอยู
ในศูนยการคา ก็คือรานอาหารญ่ีปุนท่ีเนนการเปดรานในศูนยการคาเปนหลัก 
  2.2.3 ธุรกิจรานอาหารญ่ีปุนในประเทศไทย 
  การดําเนินธุรกิจรานอาหารญี่ปุนในประเทศไทย ไดมีพัฒนารูปแบบของการ
ใหบริการมาเปนลําดับ โดยสามารถแบงเปนชวงตางๆ ไดดังนี้ 
  2.2.3.1 ยุคเร่ิมตน 
  รานอาหารญ่ีปุนไดเร่ิมเขามาในประเทศไทยคร้ังแรกเม่ือประมาณ 20 กวาป
ท่ีผานมา โดยเขามาในรูปแบบของภัตตาคาร หรือรานท่ีเปดใหบริการตามโรงแรมใหญๆ และตาม
ยานธุรกิจดังๆ ลูกคาก็จะจํากัดอยูในกลุมผูท่ีมีฐานะดี นักธุรกิจ นักการเมือง กลุมนักธุรกิจญ่ีปุนท่ี
ทํางานในประเทศไทย และชาวตางประเทศท่ีเขามาทําธุรกิจหรือมาทองเท่ียวในประเทศไทย ท้ังนี้ 
ในชางแรกๆ ท่ีเร่ิมมีรานอาหารญ่ีปุนเกิดข้ึนสวนมากจะเปนของนักลงทุนชาวญ่ีปุนท่ีเขามาลงทุน
เองในยานธุรกิจดังๆ อาทิ สุขุมวิท สีลม สุรวงศ เปนตน โดยจะอยูในรูปของรานเดี่ยว (Stand 
Alone) แตรานอาหารญ่ีปุนเหลานี้ก็มักจะต้ังอยูไมนานแลวก็ตองปดกิจการไป เนื่องจากราคาของ
อาหารญี่ปุนคอนขางแพง จัดวาเปนอาหารระดับสูง รสชาติของอาหารก็จะเปนแบบตนตํารับซ่ึง
สวนใหญยังไมถูกรสนิยมคนไทยเทาท่ีควร รวมท้ัง การขาดการโฆษณาและการประชาสัมพันธ 
การขาดบุคลากรระดับบริหารที่มีความรูความเขาใจในการประกอบธุรกิจ และการขาดเงินลงทุนใน
การท่ีจะดําเนินกิจการในธุรกิจรานอาหารญ่ีปุน สงผลใหธุรกิจรานอาหารญ่ีปุนจํากัดอยูในวงแคบ 
เปนท่ีรูจักและนิยมของคนไทยโดยท่ัวไป ซ่ึงเปนสาเหตุท่ีทําใหธุรกิจรานอาหารญี่ปุนไมสามารถ
ขยายตัวไดมากนัก (วาสนา ปญญาวงศ, 2544) 
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   2.2.3.2 ยุคเศรษฐกิจเฟองฟู 
  ในชวงป พ.ศ. 2536 ซ่ึงเปนชวงท่ีภาวะเศรษฐกิจของประเทศไทยกําลังอยู
ในยุคเฟองฟูผูบริโภคเร่ิมมีการใชจายเงินเพื่อซ้ือผลิตภัณฑตางๆ มาบริโภคเพิ่มข้ึน รวมท้ัง ผูบริโภค
เร่ิมมีการเปดรับส่ิงใหมๆ มากข้ึน โดยเฉพาะเรื่องคานิยมในผลิตภัณฑจากตางประเทศ เชน อาหาร 
เคร่ืองแตงกาย กระเปา รองเทา เปนตน สงผลใหมีผูประกอบการในธุรกิจรานอาหารญ่ีปุนรายใหม
ท้ังรายใหญและรายยอยซ่ึงไดเล็งเห็นถึงโอกาสทางการตลาด จึงเขามาลงทุนในชวงดังกลาว เชน   
อากาเนะ ซ่ึงการเขามาของคูแขงขันท่ีเปนผูประกอบการรายใหมคร้ังนี้ไดสรางความคึกคักในการ
แขงขันใหแกตลาดธุรกิจรานอาหารญี่ปุนเพิ่มข้ึน เพราะหลังจากมีผูประกอบการเขามาลงทุนเปด
รานอาหารญ่ีปุนกันเพิ่มข้ึนแลวทําใหผูประกอบการรายเดิมในตลาดโดยเฉพาะอยางยิ่งรานอาหาร
ญ่ีปุนฟูจิและโคบูเนะ ไดเร่ิมใหความสําคัญกับการทําการส่ือสารทางการตลาดมากข้ึนกวาในยุค
เร่ิมตน โดยเฉพาะการโฆษณาผานส่ือส่ิงพิมพตางๆ ไดแก แผนพับ ใบปลิว เพ่ือสรางการรูจักและ
จดจําในรานอาหารญ่ีปุน สงผลใหรานอาหารญ่ีปุนอ่ืนๆ เร่ิมมีการปรับตัวโดยมีการทําการส่ือสาร
การตลาดบางแตก็ไมไดมากมายนัก โดยสวนใหญจะทําการโฆษณาผานส่ือส่ิงพิมพเปนหลัก (ศิร
ประภา สัมฤทธ์ิ, 2546) 
  2.2.3.3 ยุคภาวะเศรษฐกิจวิกฤติ 
  ธุรกิจรานอาหารญ่ีปุนต้ังแตป พ.ศ. 2540 อันเปนชวงท่ีประเทศไทยเร่ิมเขาสู
ภาวะวิกฤติเศรษฐกิจนั้น ในชวงตนยังคงเปนลักษณะเดียวกันเปนสวนใหญ คือ เปนรานอาหาร
ญ่ีปุนท่ีเปดใหบริการในรูปแบบตามส่ัง ลูกคาสามารถเลือกส่ังอาหารไดจากเมนู ซ่ึงมีลักษณะ
เดียวกับรานอาหารญี่ปุนท่ีเปนของผูประกอบการรายเดิมในตลาด เชน ฟูจิ เซน เปนตน ดังนั้น
รูปแบบของธุรกิจรานอาหารญ่ีปุนจึงมีลักษณะท่ีคอนขางเหมือนๆ กัน ไมมีความแปลกใหมจากเดิม 
ซ่ึงจากจุดนี้เองนับเปนโอกาสของผูประกอบการรายใหมๆ ท่ีเล็งเห็นชองวางทางการตลาดนําเสนอ
รูปแบบของรานอาหารญี่ปุนท่ีมีความแปลกใหมและแตกตางไปจากเดิม คือ การจัดใหบริการ
อาหารญ่ีปุนในรูปแบบบุฟเฟตโดยคิดราคาอาหารแบบเหมาจายเปนรายคน จายเงินแคคร้ังเดียวแต
สามารถตักเติมอาหารไดตลอดเวลามาใช ซ่ึงผูริเร่ิมใหบริการ คือภัตตาคารอาหารญี่ปุนโออิชิ 
นับเปนการเปดโฉมหนาของธุรกิจรานอาหารญ่ีปุนในอีกรูปแบบหนึ่ง 
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2.3 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 ทรงกลด  อัศวมงคลพันธุ (2549) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภคในการ
รับประทานอาหารญ่ีปุน ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน
เพศหญิง มีอายุระหวาง 21-30 ป มีสถานภาพโสด มีการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี ประกอบ
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือนอยูระหวาง 10,001-20,000 บาท และมีสถานท่ีพักอาศัย
ในปจจุบันคือบานของบิดามารดา/ญาติ ในสวนของพฤติกรรมผูบริโภคในการรับประทานอาหาร
ญ่ีปุน พบวามีผูตอบแบบสอบถามในลักษณะพฤติกรรมในการรับประทานคือไปรับประทานท่ีราน 
สถานท่ีท่ีไปซ้ือหรือรับประทานบอยท่ีสุดคือศูนยการคา มีความถ่ีโดยเฉล่ียในการบริโภค 1 คร้ังตอ
เดือน วันและเวลาท่ีนิยมบริโภคอาหารญ่ีปุนท่ีไมแนนอน ผูชักชวนใหไปรับประทานอาหารญ่ีปุน
ในแตละคร้ังคือเพื่อน ผูท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกรับประทานหรือเลือกรานอาหารญ่ีปุนคือ
เพ่ือน และบุคคลท่ีมักนิยมไปรับประทานรวมกันคือเพื่อน คนท่ีไปรับประทานอาหารรวมกัน 2-3 
คน นิยมไปใชบริการคือในหางสรรพสินคา เหตุผลในการเลือกรับประทานคือช่ืนชอบในรสชาติ
อาหาร และรานอาหารญ่ีปุนท่ีนิยมไปบริโภคเปนประจําคือภัตตาคารอาหารฟูจิ (Fuji Restaurant) 
ส่ือการตลาดท่ีทําใหรูจักรานดังกลาวคือกลุมอางอิง เชน เพื่อน คนรูจัก ประเภทของอาหารญ่ีปุนท่ี
นิยมบริโภคเปนประจํา คือขาวหอสาหราย โอกาสในการบริโภคอาหารญ่ีปุนเพื่อพบปะสังสรรค
เพื่อนฝูง มีความรูสึกในการบริโภคแตละคร้ังคือเฉยๆ คาใชจายในการรับประทานตอคร้ังตอคนคือ 
181-240 บาท และมีเหตุผลในการเลือกรานอาหารญ่ีปุน คือรสชาติอาหาร ดานปจจัยทางการตลาดท่ี
ผูบริโภคใหความสําคัญในการเลือกรับประทานอาหารญ่ีปุน พบวา ปจจัยดานกระบวนการคือปจจัย
ท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุด รองลงมาคือปจจัยดานบุคคลากรหรือคน ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายหรือสถานท่ี ปจจัยดานราคา ปจจัยดานส่ิงนําเสนอทางกายภาพ 
และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ และดานปญหาของผูบริโภคในการรับประทาน
อาหารญ่ีปุน พบวาผูตอบแบบสอบถามมีปญหาในการรับประทานอาหารญ่ีปุน คือมีราคาแพง
เกินไป 
 หทัยชนก โนชัย (2550) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบริโภคตอการใชบริการ
ภัตตาคารอาหารญ่ีปุน ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง
มากกวาเพศชาย มีอายุระหวาง 21-30 ป สถานภาพโสด เปนนักเรียน/นักศึกษา และวัยทํางาน มี
การศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดระหวาง 5,000-20,000 บาทตอเดือน ดานพฤติกรรมของ
ผูบริโภค พบวา ผูตอบแบบสอบถามเลือกรับประทาน ซูซิ ชุดขาวหอสาหราย เกี๊ยวซา ชุดปลาดิบ 
ราเมน ชุดอาหารกลอง ชุดขาวปนสอดไส ชุดปลาแซลมอนยางซีอ๊ิวหรือเกลือ และชุดปลาซาบะยาง
ซีอ๊ิวหรือเกลือ ชอบการปรุงอาหารแบบยางหรือปง ดิบ และทอด รสชาติท่ีชอบ คือ รสหวาน เค็ม 
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เผ็ด และจืด เคร่ืองดื่มท่ีส่ังเปนประจํา คือ น้ําเปลา ชาเขียวเย็น (แบบเติมไดตลอด) ชาเขียวรอน 
(แบบเติมไดตลอด) และนํ้าผลไม เหตุผลในการเลือกใชบริการเพราะอาหารมีรสชาติอรอย อาหาร
สาด สีสันสวยงาม รานสะอาด และบรรยากาศดี ชวงเวลาที่ผูบริโภคมักไปใชบริการคือ 16.00-21.00 
น. ในวันหยุด (วันเสาร-วันอาทิตย) โดยมีความถ่ีในการใชบริการ 2-3 คร้ังตอเดือน สวนใหญเคย
เลือกใชบริการภัตตาคารมาแลว 3 ภัตตาคาร โดยเลือกรับประทานท่ีภัตตาคารอาหารญ่ีปุนฟูจิ เซน 
และโออิชิ ซ่ึงต้ังอยูในเซ็นทรัลแอรพอรทพลาซา มีคาใชจายคาอาหารเฉล่ียตอคร้ังตํ่ากวา 500 บาท 
ลักษณะการนั่งรับประทานอาหารชอบการนั่งแบบหยอนขา ผูใชบริการรูจักภัตตาคารอาหารญ่ีปุน
จากโทรทัศน รองลงมา ไดแก แนะนําโดยเพ่ือนหรือคนรูจัก ปายโฆษณา และใบปลิวหรือแผนพับ 
ผูท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกใชบริการภัตตาคารอาหารญ่ีปุน คือ เพื่อนและตนเอง ดานปจจัย
สวนประสมทางการตลาด พบวา ผูใชบริการใหความสําคัญระดับมากในดานกระบวนการ ดาน
บุคลากร ดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานราคา และดานผลิตภัณฑ  สวน
ปจจัยท่ีใหความสําคัญในระดับปานกลาง คือ ดานการสงเสริมการตลาด และดานการจัดจําหนาย 
เม่ือพิจารณาปจจัยยอยของสวนประสมทางการตลาด พบวา ดานผลิตภัณฑใหความสําคัญระดับ
มากในเร่ือง อาหารมีรสชาติอรอย ความสดและคุณภาพของอาหาร ความสะอาดของอาหาร มีการ
จัดรายการอาหาร บุฟเฟต มีการจัดจําหนายอาหารชุด การตกแตงอาหาร (สวยงามนารับประทาน) 
ภัตตาคารมีช่ือเสียงเปนท่ีรูจัก และมีอาหารจานเด็ดหรืออาหารแนะนํา ดานราคาใหความสําคัญ
ระดับมากในเร่ือง ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของอาหารและเคร่ืองดื่ม มีการแสดงราคาอาหารและ
เคร่ืองดื่มไวชัดเจน ดานการจัดจําหนายใหความสําคัญระดับมากในเร่ือง ท่ีจอดรถสะดวก 
กวางขวางเพียงพอ เวลาเปด-ปดของรานสะดวกในการใชบริการ มีท่ีตั้งอยูในหางสรรพสินคา ทําเล
ท่ีตั้งอยูในยานชุมชน  และทําเลที่ตั้งอยูใกลบาน/ ท่ีพักอาศัย  ดานการสงเสริมการตลาดให
ความสําคัญระดับมากในเร่ือง มีสวนลดคาบริการเปนพิเศษ เม่ือใชบริการบอยคร้ัง มีการโฆษณา
ทางส่ือตางๆ และมีการสมัครเปนสมาชิก เพื่อใหไดรับสิทธิพิเศษตางๆ สวนปจจัยดานบุคลากร 
ดานกระบวนการ และดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพผูใชบริการใหความสําคัญ
ระดับมากในทุกปจจัยยอย 
 นพดล  เจริญวิริยะธรรม (2551) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มี
ผลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญ่ีปุนในศูนยการคาของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 21-35 ป จบ
การศึกษาระดับปริญญาตรี หรือเทียบเทา มีสถานภาพโสด ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มี
รายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001-20,000 บาท ในดานพฤติกรรมการบริโภคอาหารญ่ีปุน พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามใชบริการรานอาหารญี่ปุนในศูนยการคาท่ีรานอาหารญี่ปุนฟูจิมากท่ีสุด และเปน
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สถานท่ีท่ีใชบริการท่ีรานอาหารญ่ีปุนบอยท่ีสุด ความถ่ีในการใชบริการรานอาหารญ่ีปุนไมเกิน 2 
คร้ังตอเดือน วัตถุประสงคของการไปใชบริการเพื่อโอกาสพบปะสังสรรคในชวงเวลา 17.31-20.00 
น. นิยมรูปแบบการขายอาหารชุด ใชบริการคร้ังละ 3-4 คน คาใชจายในการใชบริการ 301-600 บาท
ตอคร้ัง ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกใช
บริการรานอาหารญี่ปุนในศูนยการคาในกรุงเทพมหานคร พบวา คาเฉล่ียรวมของแตละปจจัยมี
คาเฉล่ียอยูในระดับความสําคัญมาก โดยปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับความสําคัญมาก คือปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานกระบวนการ ดานบุคคล ดานลักษณะทางกายภาพ ซ่ึง
ในดานบุคคลมีคาเฉล่ียสูงท่ีสุด สวนดานการสงเสริมการตลาดมีคาเฉล่ียอยูในระดับความสําคัญ
ปานกลาง  เม่ือพิจารณาปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียความสําคัญเปนอันดับแรกในแตละดาน พบวา ดาน
ผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยความสดใหมของอาหารเปนอันดับแรก 
ดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยราคาเหมาะสมกับคุณภาพของวัตถุดิบ
เปนอันดับแรก ดานจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยทําเลท่ีตั้งของ
รานอาหารญ่ีปุนอยูในศูนยการคาทําใหสะดวกตอการเดินทางเปนอันดับแรก ดานการสงเสริม
การตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยการมีโปรโมช่ันอาหารตามฤดูกาลเปน
อันดับแรก ดานกระบวนการ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยการไดรับอาหารและ
เคร่ืองดื่มอยางถูกตองเปนอันดับแรก ดานบุคคล ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัย
พนักงานใหบริการทานไดอยางถูกตองรวดเร็วเปนอันดับแรก และดานลักษณะทางกายภาพ ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยความสะอาดภายในรานอาหารเปนอันดับแรก 

จากการทบทวนวรรณกรรม พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยมี
ชวงอายุระหวาง 21-30 ป สวนใหญมีสถานภาพโสด มีการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี ประกอบ
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือนอยูระหวาง 10,000 – 20,000 บาท แตในการศึกษาของ 
หทัยชนก โนชัย (2550) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบริโภคตอการใชบริการภัตตาคารอาหาร
ญ่ีปุน ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม กลับพบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนนักเรียน/นักศึกษา ซ่ึงมี
รายไดตั้งแต 5,000 บาทข้ึนไป ดานพฤติกรรมของผูบริโภค พบวา เหตุผลในการเลือกใชบริการ
เพราะอาหารมีรสชาติอรอย อาหารสด สีสันสวยงาม รานสะอาด และบรรยากาศดี ชวงเวลาท่ี
ผูบริโภคมักไปใชบริการคือ 16.00-21.00 น. ในวันหยุด (วันเสาร-วันอาทิตย) แตจากการศึกษาของ
นพดล เจริญวิริยะธรรม (2551) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญ่ีปุนในศูนยการคาของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามไปใชบริการในชวงเวลา 17.31-20.00 น. โดยความถ่ีในการบริโภคมี
ความแตกตางกัน โดยพบวา ทรงกลด  อัศวมงคลพันธุ (2549) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภคใน
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การรับประทานอาหารญี่ปุน ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  พบวา ผูตอบแบบสอบถามบริโภค
อาหารญ่ีปุน 1 คร้ังตอเดือน สวนหทัยชนก โนชัย (2550) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบริโภคตอ
การใชบริการภัตตาคารอาหารญ่ีปุน ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
บริโภคอาหารญ่ีปุน 2 – 3 คร้ังตอเดือน และ นพดล  เจริญวิริยะธรรม (2551) ไดศึกษาเร่ืองปจจัย
สวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการรานอาหารญ่ีปุนใน
ศูนยการคาของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบแบบสอบถามบริโภคอาหารญ่ีปุนไมเกิน 
2 คร้ังตอเดือน สวนหทัยชนก โนชัย (2550) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบริโภคตอการใชบริการ
ภัตตาคารอาหารญ่ีปุน ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูใชบริการรูจักภัตตาคารอาหารญ่ีปุน
จากโทรทัศน รองลงมา ไดแก แนะนําโดยเพ่ือนหรือคนรูจัก ปายโฆษณา และใบปลิวหรือแผนพับ 
ผูท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกใชบริการภัตตาคารอาหารญ่ีปุน คือ เพื่อนและตนเอง แต นพดล  
เจริญวิริยะธรรม (2551) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจใน
การเลือกใชบริการรานอาหารญ่ีปุนในศูนยการคาของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา ส่ือ
การตลาดท่ีทําใหรูจักรานดังกลาวคือกลุมอางอิง เชน เพื่อน คนรูจัก ดานปจจัยทางการตลาดที่
ผูบริโภคใหความสําคัญในการเลือกรับประทานอาหารญ่ีปุน พบวา ปจจัยดานกระบวนการคือปจจัย
ท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุด แตจากการศึกษาของ นพดล  เจริญวิริยะธรรม (2551) ไดศึกษา
เร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการรานอาหาร
ญ่ีปุนในศูนยการคาของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสําคัญ
มากกวาปจจัยอ่ืน 
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2.4 กรอบแนวคิด 
 

ขอมูลท่ัวไป 

1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดตอเดือน 

พฤติกรรมการใชบริการรานอาหารญ่ีปุน 

1. การใชบริการรานอาหารญ่ีปุน 
2. รูจักรานอาหารญ่ีปุน 
3. เหตุผลท่ีใชบริการรานอาหารญ่ีปุน 
4. ความถ่ีในการใชบริการรานอาหารญ่ีปุน 
5. ชวงเวลาทีใ่ชบริการรานอาหารญ่ีปุน 
6. ลักษณะการใชบริการจากรานอาหารญ่ีปุน 
7. ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการ 

สวนประสมการตลาดและบริการ 

1. ดานผลิตภัณฑ 
2. ดานราคา 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 
4. ดานสงเสริมการตลาด 
5. ดานพนกังาน 
6. ดานกระบวนการ 
7. ดานสถานท่ี 

การรับรูตําแหนงทางการตลาดของ

ผูบริโภคท่ีมีตอรานอาหารญ่ีปุนใน

อําเภอเมือง เชียงใหม 


