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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือ (1) ศึกษาระดบัความส าคญัของการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา (2) ศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
การตลาดผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา (3) เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล และ (4) ศึกษา
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดั
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เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ี
แน่นอนจึงใช้สูตรการค านวณของคอแครน ไดจ้ านวน 400 ตวัอย่าง ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถ่ี 
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ซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี ร้านบ้านน ้ าตาลแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 และ  
(4) ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
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Abstract 
 

The objectives of this study were: (1) to study important level of decision process for purchasing  
Bakery Products Bannamtan in Nakhon Ratchasima Province; (2) to study important level of marketing mix 
factors of Bakery Products Bannamtan in Nakhon Ratchasima Province; (3) compare decision process for  
purchasing Bakery Products Bannamtan in Nakhon Ratchasima Province which was classified by personal 
factors; and (4) to study marketing mix factors affecting decision process for purchasing Bakery Products  
Bannamtan in Nakhon Ratchasima Province. 

This study was a survey research. Population was customers who had buy Bakery Products 
Bannamtan in Nakhon Ratchasima Province before. Since the exact number of population could not be 
estimated, therefore the Cochran’s calculation formula was applied and derived to 400 samples. The sampling method 
was convenient sampling. Research instrument was a questionnaire. Statistics for data analysis were frequency, 
percentage, mean, standard deviation, T-test, F-test, Scheffe's multiple-comparison test and multiple 
regression analysis.  

The findings of this study revealed that: (1) an overall image of important level of decision 
process for purchasing Bakery Products Bannamtan in Nakhon Ratchasima Province was at high level. 
Considered by each aspect, it was found that post purchase problem acceptance was at the highest mean, 
followed by alternatives evaluation, post-purchase behavior, purchase decision, data search respectively;  
(2) an overall image of important level of marketing mix factors of Bakery Products Bannamtan in Nakhon 
Ratchasima Province was at high level. Considered by each aspect, it was found that products was at the 
highest mean, followed by distribution price, place, and marketing promotion respectively; (3) compare 
decision for purchasing Bakery Products Bannamtan in Nakhon Ratchasima Province which was classified  
by personal factors in age, career, and income background had difference in purchase decision process for 
purchasing Bakery Products Bannamtan. Anyhow, significance at the 0.05 level; and (4) marketing mix factors 
affecting decision process for purchasing Bakery Products Bannamtan in Nakhon Ratchasima Province were 
price, product, distribution channel and marketing promotion significance at the 0.05 level.  
 

Keywords:  Marketing mix factors, Decision making to buy, Bakery Products by Bannamtan 
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บทที่ 1 

บทน ำ 
 
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 
ในปัจจุบนัผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีได้รับความนิยมไปทั่วโลก มีการพฒันารูปแบบของ

ผลิตภณัฑ์อยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกรับประทานผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีไดใ้นทุกเวลา 
ทุกสถานท่ี และในทุกโอกาส 

เบเกอร่ีเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีเสน่ห์ในตวัเอง ไม่ใช่แค่เพียงรสชาติดี อร่อยกลมกล่อมเท่านั้น 
รูปลกัษณ์ และสีสันในการตกแต่งตวัผลิตภณัฑ์ ก็เป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกประทบัใจ 
รูปแบบของบรรจุภณัฑท่ี์ดูสวยงาม มีชีวติชีวา จะท าใหผ้ลิตภณัฑ์เบเกอร่ีดูน่ารับประทานมากยิ่งข้ึน
หรือเหมาะท่ีจะใช้เป็นของฝากของขวญัในงานเทศกาลต่างๆ ซ่ึงถือเป็นเสน่ห์อย่างหน่ึงของผลิตภณัฑ ์
เบเกอร่ีท่ีท า ใหผู้บ้ริโภคติดอกติดใจ  และไดรั้บความนิยมตลอดมา 

ในประเทศไทย ร้านเบเกอร่ี ยงัคงไดรั้บความนิยมอยา่งต่อเน่ือง ผูค้นทุกเพศทุกวยัให้
ความสนใจหันมารับประทานเบเกอร่ีกนัมากข้ึน ท าให้มีแนวโน้มความนิยมรับประทานเบเกอร่ี 
มีมากข้ึน ในปัจจุบนัการเปิดร้านขนมอบเบเกอร่ี ก็มีมากข้ึนตามส าดบั ส่ิงส าคญัของผูป้ระกอบการ 
ก็คือ การรักษาร้านให้ด ารงอยู่อย่างตลอดรอดฝ่ัง ผูป้ระกอบการจะตอ้งให้ความเอาใจใส่ในการ
รักษาคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑ์ การพฒันาสินคา้ควบคู่ไปกบัการสร้างเอกลกัษณ์ให้กบั
ตราสินคา้ การใช้บรรจุภณัฑ์ท่ีสวยงามมีลูกเล่นให้สินคา้มีชีวิตชีวา รวมถึงการให้บริการท่ีสร้าง
ความประทบัใจให้กบัลูกคา้ เพื่อท่ีจะสามารถสร้างและรักษาคุณค่าของธุรกิจของตนเองไวไ้ดอ้ยา่ง 
เหนียวแน่น ไม่ว่าจะเป็นร้านขนาดเล็กหรือร้านขนาดกลางก็ตาม ก็จะสามารถยืนหยดัอยู่ได ้
ในกระแสพายทุางเศรษฐกิจไดอ้ยา่งมัน่คง 

คาดการณ์แนวโน้มผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีแช่แข็งปี 2561 2-3 ปีท่ีผ่านมา อุตสาหกรรม 
ทัว่โลกมีการเติบโตข้ึนมาก อนัเน่ืองมาจากวิถีชีวิตท่ีรีบเร่งและผูค้นมีความตระหนักเร่ืองขอ้มูล 
ด้านโภชนาการกนัมากข้ึน เป็นผลให้ตลาดเติบโตอย่างมาก และคาดว่าจะยงัคงเติบโตต่อไปใน
อนาคต 

  



 2 

ธุรกิจเบเกอร่ีขยายตวัเพิ่มข้ึนทัว่โลกจากการท่ีผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือเบเกอร่ีแช่แข็ง
เน่ืองจากมีราคาสมเหตุสมผลกวา่ฟาสท์ฟู้ ดประเภทอบอ่ืนๆ โดยเฉพาะในอเมริกาเหนือและยุโรป
ยิ่งเห็นความเติบโตอยา่งเด่นชดั เบเกอร่ีแช่แข็งสามารถเก็บไวไ้ดน้าน ทั้งยงัเป็นทางเลือกท่ีโดนใจ
ในเร่ืองความสะดวกสบายผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีแช่แขง็จึงยงัคงมีแนวโนม้เติบโตต่อไป และเปิดโอกาส
ให้กับผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีใหม่ๆ ท่ีมีความพิเศษ และเน้นนวตักรรมเพื่อตอบโจทย์กลุ่มผูบ้ริโภค 
ท่ีรักสุขภาพ 

ตลาดเบเกอร่ีแช่แขง็ทัว่โลกคิดเป็นเกือบร้อยละ 8 ของตลาดอาหารแช่แขง็ทั้งหมด และ
ยงัคงเฟ่ืองฟูเน่ืองจากมีการพฒันาท่ีหลากหลาย เนรมิตเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีความซับซ้อนและดีต่อ
สุขภาพมากข้ึน นอกจากน้ี ผูบ้ริโภคยุคน้ีมีความตระหนักเร่ืองสุขภาพ ส่งผลให้มีความตอ้งการ
ส่วนผสมอาหารท่ีดีต่อสุขภาพมากข้ึน จึงคาดว่าในอนาคตส่วนผสมอาหารระดบัพรีเมียมจะช่วย
เพิ่มมูลค่าตลาดเบเกอร่ีแช่แขง็ไดอ้ยา่งแน่นอน 

ทาง Research & Market ได้จดัหมวดหมู่ของตลาดทั่วโลกโดยอิงจากประเภทของ
สินคา้ ช่องทางการกระจายสินคา้ และลกัษณะทางภูมิศาสตร์ โดยประเมินความตอ้งการของทั้ง
ตลาดโลกและตลาดระดบัภูมิภาค รายงานน้ีไดว้ิเคราะห์ตลาดอย่างครอบคลุมพบว่า มีการเติบโต
อยา่งต่อเน่ืองเน่ืองจากผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย โดยฐานพิซซ่าแช่แข็งมีส่วนแบ่งการตลาดถึง
ร้อยละ 32.2 ของตลาดรวมทั้งหมด ขนมปังแช่แข็งมีส่วนแบ่งเกือบร้อยละ 25.5 ตามมาดว้ยเพสทรี
แช่แข็ง ร้อยละ 15.5 ยุโรปเป็นตลาดท่ีใหญ่ท่ีสุดของเบเกอร่ีแช่แข็ง คาดการณ์กันว่าในช่วงปี  
2556-2561 จะมีอตัราการเติบโตเฉล่ียต่อปีอยูท่ี่ร้อยละ 6.9 รองลงมาคือ อเมริกาเหนือ ซ่ึงคาดวา่จะมี
ความตอ้งการอาหารแปรรูปเพิ่มข้ึน และผูค้นจะมีวถีิชีวิตท่ีรีบเร่ง ส าหรับเอเชียแปซิฟิกซ่ึงผูบ้ริโภค
เพิ่งจะรู้จกัสินค้าเบเกอร่ีแช่แข็งได้ไม่นานนักมีการเติบโตอย่างรวดเร็วถึงร้อยละ 7.7 ในช่วงปี  
2556-2561 นับเป็นภูมิภาคท่ีมีการเติบโตสูงท่ีสุด อตัราการเติบโตดังกล่าวน้ี เน่ืองมาจากความ
ตอ้งการอาหารท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการและดีต่อสุขภาพ ตลอดจนความตอ้งการผลิตภณัฑ์อาหาร
ส าเร็จรูปท่ีเพิ่มข้ึน โดยสหรัฐอเมริกาเป็นผูเ้ล่นรายใหญ่ท่ีสุดในธุรกิจเบเกอร่ีแช่แข็ง (นิตยสาร 
 ฟู้ ด โฟกสั ไทยแลนด,์ 2561: ออนไลน์) 

สถานการณ์การแข่งขนัของร้านเบเกอร่ีในตลาดระดบับน มีการแข่งขนัท่ีค่อนขา้งสูง
ทั้งจากตราสินคา้ในประเทศ และตราสินคา้จากต่างประเทศ เน่ืองจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคนิยม
รับประทานผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีกนัมากข้ึน ท าให้อตัราการขยายตวัของตลาดเบเกอร่ีระดบับนอยู่ใน
เกณฑ์ท่ีสูงกวา่ รวมทั้งการน ากลยุทธ์รูปแบบต่างๆ มาใช ้โดยเฉพาะการเปิดร้านแฟรนไซส์โดยอิง
กบัห้างสรรพสินคา้ท่ีมีอยูท่ ัว่ประเทศ การบริการจดัส่งถึงท่ี การรับจดัเล้ียงนอกสถานท่ี และการรับ
สมคัรสมาชิกเพื่อสร้างกลุ่มลูกคา้ประจ า 
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ตลาดผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีในปัจจุบันจึงนับว่าเป็นตลาดท่ีน่าจับตามอง เน่ืองจากใน
ปัจจุบันผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีได้รับการยอมรับจากคนไทยมากข้ึน และรูปแบบการจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมีการพฒันาเช่นเดียวกบัตลาดอาหารประเภทฟาสต์ฟู้ ดส์ (Fast Food) ส่งผลให้
มูลค่าของตลาดผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีขยายตวัอย่างรวดเร็ว มีการน าเอากลยุทธ์การตลาดในรูปแบบ
ต่างๆ มาใช ้เพื่อขยายฐานการตลาดดว้ยมูลค่าตลาดท่ีอยูใ่นเกณฑสู์งจูงใจให้นกัลงทุนทั้งในประเทศ
และต่างประเทศ ทยอยเขา้มาในตลาดอย่างต่อเน่ืองจึงคาดว่าในปี 2561 ตลาดผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี 
จะยงัคงเติบโตต่อไปไดอี้กมาก เพราะยงัคงมีช่องวา่งทางการตลาดให้เขา้มาลงทุน และในเร่ืองของ
การสร้างตราสินคา้ก็ เป็นส่วนส าคญัในการท าการตลาดในปัจจุบนั เน่ืองจากคุณค่าของตราสินคา้
เป็นความเช่ือท่ี ผู ้บริโภคมีต่อตราสินค้าซ่ึงอยู่บนพื้นฐานรวมถึง ความจงรักภกัดีอย่างมากต่อ 
ตราสินคา้ การจดจ าช่ือ การรับรู้ถึงคุณภาพ และมีจุดเช่ือมโยงเก่ียวกบัสินคา้อยา่งลึกซ้ึงและมัน่คง   

อย่างไรก็ตาม ตลาดผลิตภณัฑ์เบเกอร่ียงัต้องเผชิญปัญหาในเร่ืองคู่แข่งขนัรายใหม่ 
ในตลาดอยู่ตลอดเวลา เน่ืองจากในจงัหวดันครราชสีมา มีการลงทุนเปิดธุรกิจห้างสรรพสินค้า 
ขนาดใหญ่ใจกลางเมืองหลายห้าง มีผลิตภณัฑ์รูปแบบใหม่ๆ ท่ีมีอิทธิพลมาจากต่างประเทศ ให้
ผูบ้ริโภคไดร้องซ้ือหามารับประทานมากมาย รวมทั้งในเร่ืองตน้ทุนการผลิตท่ีมีแนวโน้มเพิ่มข้ึน
ตามราคาวตัถุดิบท่ีปรับตวัสูงข้ึน ดงันั้นผูป้ระกอบการในธุรกิจตอ้งปรับกลยุทธ์เพื่อประคองตวัให้
อยู่รอดท่ามกลางปัญหาทั้ งด้านการแข่งขันและต้นทุนท่ีเพิ่มข้ึน จึงจ าเป็นต้องปรับตัวเองให้
สอดคล้องกบัการเปล่ียนแปลงของตลาด รวมทั้งพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเร่ิมจะหันมาใช้ปัจจยั
ทางดา้นราคาเป็นตวัตดัสินใจเลือกซ้ือเบเกอร่ีมากข้ึน โดยเฉพาะผูบ้ริโภคในกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือน้อย 
ด้วยการควบคุมต้นทุนการผลิต และพัฒนาประสิทธิภาพของกระบวนการผลิตเบเกอร่ี   
ในขณะเดียวกนัการเพิ่มงบประมาณจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในรูปแบบต่าง ๆ อย่างต่อเน่ือง  
จะช่วยกระตุน้ให้ภาคประชาชนเกิดการใช้จ่ายมากข้ึน และส่งผลต่อการเติบโตของหน่วยธุรกิจ 
ร้าน “บา้นน ้าตาล”   

จากสาเหตุดงักล่าวขา้งตน้ ผูศึ้กษามุ่งศึกษาในเร่ือง "ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีร้านบ้านน ้ าตาล ในเขตจังหวดันครราชสีมา” เพื่อท่ีจะเป็นประโยชน์ต่อ
ผู ้ประกอบการ ได้สามารถน าข้อมูลเหล่าน้ีไปใช้ในการสร้างคุณค่าตราสินค้าให้แข็งแกร่ง 
ตลอดจนการวางแผนทางการตลาด การบริหารจดัการ ปรับปรุงคุณภาพผลิตภณัฑ์ และสร้าง  
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัไดใ้นอนาคต 
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2. วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
 

2.1 เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล  
ในเขตจงัหวดันครราชสีมา 

2.2 เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดของผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี
ร้านบา้นน ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา 

2.3 เพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดั
นครราชสีมา จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์  

2.4 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด (4Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 
เบเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา 
 

3. กรอบแนวคดิกำรศึกษำ 
 
การศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาตอ้งการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี

ร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา กรอบแนวคิดในการศึกษา ได้แก่ ตวัแปรอิสระ คือ 
ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมการตลาด โดยการน าแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสม
การตลาด 4P’s  ของ Kotler (1997) มาใช้ในการศึกษา ส่วนตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา ผูศึ้กษาได้ก าหนดกรอบแนวคิด 
ในการศึกษา ดงัน้ี 
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 ตัวแปรอสิระ        ตัวแปรตำม   
    (Independent Variable)                                     (Dependent Variable) 
                                                                                                              
 
 
    
 
 
 
 
 
 
 
         
          
                                    
 
 
 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวความคิดการศึกษา 
 

 4.  สมมติฐำนของกำรศึกษำ 
 

4.1 ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน มีกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี 
ร้านบา้นน ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา แตกต่างกนั  

4.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีร้าน 
บา้นน ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา 
 
 
  

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. สถานภาพ 
5. อาชีพ 
6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
7.  

      
 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่ือสารการตลาด 
 

 

 

 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
 

กำรตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ี 
ร้ำนบ้ำนน ำ้ตำล  

ในเขตจังหวดันครรำชสีมำ 
 

ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด (4Ps) 
 
 

1. การตระหนกัรับรู้ถึงปัญหา 
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมินทางเลือก 

4. การตดัสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
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5. ขอบเขตของกำรศึกษำ 
 

5.1 ขอบเขตด้ำนประชำกร 
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูซ้ื้อผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีร้านบ้านน ้ าตาล 

จงัหวดันครราชสีมา จ านวน 400 ตวัอยา่ง 
5.2 ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ 
 การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งศึกษา ปัจจยัการตดัสินใจซ้ือ และปัจจยัส่วนประสมการตลาด (4Ps)  
5.3  ขอบเขตด้ำนเวลำ  
 ระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี เป็นเวลา 6 เดือน นับตั้ งแต่เดือนเมษายน  

พ.ศ. 2562 ถึงเดือน กนัยายน 2562  
 

6. นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 

6.1 ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา สถานะภาพ อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ของผู ้บริโภคผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีร้าน 
บา้นน ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา 

6.2 ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสร้างข้ึนมาเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคของผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ประกอบดว้ย ปัจจยั
ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และปัจจัยด้านการส่ือสาร
การตลาด 

6.3 ปัจจัยด้ำนผลิตภัณฑ์ ไดแ้ก่ คุณภาพของผลิตภณัฑ์ ความหลากหลายของประเภท
ผลิตภณัฑ์ ความหลากหลายของขนาดผลิตภณัฑ์ ความง่ายในการรับประทาน ความคงทนสวยงาม
ของบรรจุภณัฑ ์ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

6.4 ปัจจัยด้ำนรำคำ ไดแ้ก่ ความเหมาะสมของราคากบัปริมาณของผลิตภณัฑ์ ความ
เหมาะสมของราคากบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ราคาของผลิตภณัฑ์ถูกกว่าเม่ือเทียบกบัร้านคา้ของ
ผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนั เป็นตน้ 

6.5 ปัจจัยด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ได้แก่ ความสะดวกในการหาซ้ือผลิตภณัฑ์  
ความใกล/้ไกลของสถานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์การบริการส่งถึงท่ี เป็นตน้ 
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6.6 ปัจจัยด้ำนกำรส่ือสำรกำรตลำด ไดแ้ก่  การโฆษณาท่ีเก่ียวกบัการใช้ส่ือต่างๆ ใน
การประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ ์การขายตรงโดยพนกังานขาย การส่งเสริมการขาย เป็นตน้ 

6.7 กระบวนกำรตัดสินใจซ้ือ ได้แก่ การตระหนักถึงปัญหา การค้นหาข้อมูล การ
ประเมินทางเลือก การตดัสินใจเลือก และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

6.8 กำรตระหนักถึงปัญหำ หมายถึง การรับรู้ถึงปัญหาในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 
เบเกอร่ี ได้แก่ การซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อบริโภค ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพ สะอาด และปลอดภยั มีความ
สะดวกสบายในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ และผลิตภณัฑ์เป็นท่ียอมรับของผูต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 
เบเกอร่ี เป็นตน้ 

6.9 กำรค้นหำข้อมูล หมายถึง แหล่งส าหรับค้นหาข้อมูลท่ีใช้ ในการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี ไดแ้ก่ เคยซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี ดว้ยตวัเอง ครอบครัว เพื่อนบา้น คนรู้จกั ร้านคา้ 
ผูจ้  าหน่าย พนกังานขาย ส่ือโฆษณา ใบปลิว ป้ายโฆษณา วทิย ุเป็นตน้ 

6.10 กำรประเมินทำงเลือก หมายถึง ปัจจยัท่ีใชป้ระเมินทางเลือก ในการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี ไดแ้ก่ คุณภาพของผลิตภณัฑ์ บรรจุภณัฑ์ ราคา ตราสินคา้ ความสะอาด ความ
ปลอดภยั เป็นตน้ 

6.11 กำรตัดสินใจซ้ือ หมายถึง ปัจจยัท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี ไดแ้ก่ 
เลือกดว้ยตวัเอง เลือกตามครอบครัว เพื่อนบา้น คนรู้จกั ท่ีเคยซ้ือ เลือกตามร้านคา้แนะน า เลือกตาม
ค าแนะน าพนกังานขาย เลือกเพราะรสชาติ เห็นโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ เป็นตน้ 

6.12 พฤติกรรมหลังกำรซ้ือ หมายถึง พฤติกรรมหลงัการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี ไดแ้ก่ 
กลบัมา ซ้ือซ ้ า ลองผลิตภณัฑท่ี์ออกใหม่ บอกต่อไปยงัเพื่อน ครอบครัว คนรู้จกั เป็นตน้ 

6.13 ผลติภัณฑ์เบเกอร่ีร้ำนบ้ำนน ำ้ตำล หมายถึง ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีท่ีมีการผลิตสด ใหม่ 
ในทุกๆ วนั เบเกอร่ีเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีเสน่ห์อยู่ในตวัเอง ไม่ใช่แค่เพียงรสชาติดี อร่อยกลมกล่อม
เท่านั้ น รูปลักษณ์และสีสันการตกแต่งตัวผลิตภัณฑ์ก็เป็นปัจจัยส าคัญท่ีท าให้ผูบ้ริโภครู้สึก
ประทบัใจ รูปแบบของบรรจุภณัฑ์ท่ีดูสวยงามมีชีวิตชีวาจะท าให้ผลิตภณัฑ์ดูน่ารับประทานมาก
ยิ่งข้ึนหรือเหมาะท่ีจะใชเ้ป็นของฝากของขวญัในงานเทศกาลต่างๆ ซ่ึงถือเป็นเสน่ห์อย่างหน่ึงของ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีท่ีท า ใหผู้บ้ริโภคติดอกติดใจและไดรั้บความนิยมตลอดมา 
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7. ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 

7.1 เพื่อทราบถึงลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี ร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา เพื่อปรับกลยทุธ์ทาง
การตลาด 

7.2 เพื่อทราบถึงแนวโนม้และความตอ้งการในปัจจุบนัของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์      
เบเกอร่ีในยุคแห่งการเปล่ียนแปลง เพื่อใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงและพฒันากลยุทธ์ทาง
การตลาด เพื่อตอบสนองต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี  
  



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
 การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขต
จงัหวดันครราชสีมา ซ่ึงผูป้ระกอบการสามารถน าผลการศึกษาน้ีไปพฒันาธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ
ได้ในอนาคต โดยการศึกษาน้ีได้มีการน าแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมาประยุกต์ใช ้
ในการศึกษา ดงัน้ี 

1. ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
2. ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
3. ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
4. ขอ้มูลทัว่ไปของร้านบา้นน ้าตาล จงัหวดันครราชสีมา 

5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1. ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
 

1.1 ความหมายของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)  
 ส่วนประสมการตลาดเป็นหน่ึงในแนวคิดท่ีมีความส าคญัทางการตลาด เพราะการ
บริหารการตลาดเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้จะใชส่้วนประสมการตลาด ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือ
ในการพฒันาให้สอดคล้องกบัความต้องการของกลุ่มตลาดเป้าหมาย จากการศึกษาค้นควา้ได้มี
นกัวจิยัหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของการตลาดไว ้ดงัน้ี 

Kotler (2012) ได้กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด 
ประกอบด้วยทุกส่ิงทุกอย่างท่ีกิจการใช้เพื่อให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความต้องการผลิตภณัฑ์ของ
กิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม ดั้ ง ท่ีรู้จกักันว่าคือ “4 Ps” อนัได้แก่
ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
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ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การประสมเข้ากันเป็นอย่างดี 
เป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย ตอ้งเป็นท่ีตอ้งการและพึงพอใจของผูบ้ริโภคใน
ราคาท่ีเหมาะสม การจดัจ าหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพและด้วยความพยายามส่งเสริมการตลาดอย่าง
เพียงพอซ่ึงส่วนประสมการตลาดเป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัตอ้งใช้
ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายส่วนประสมการตลาด  

เสรี วงษ์มณฑา (2542: น. 11) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)
หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภค
ยอมรับได้ และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมีการจัดจ าหน่ายกระจายสินค้าให้
สอดคล้องกับพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิด
ความชอบในสินคา้ และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์  และคณะ (2541: น. 174) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) หมายถึง วิธีการใช้เคร่ืองมือทางการตลาด (ส่วนประสมการตลาด) เพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงค์ทางการตลาดและสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ได้ซ่ึงประกอบด้วย 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด  

จากความหมายขา้งตน้ สรุปไดว้า่ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรส าคญัใน
ระบบการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงเป็นกลุ่มเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองค์กรต่างน ามาใช้
ร่วมกนั เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภค 

1.2 ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing 

Mix หรือ 4Ps) เป็นเคร่ืองมือท่ีประกอบดว้ยส่ิงต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 
1) ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ผลประโยชน์ท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ (นภวรรณ คณานุรักษ์, 2555: น. 16) ให้เกิดพึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย
อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์จึงประกอบด้วยสินค้า บริการ ความคิด สถานท่ี 
องคก์รหรือบุคคล  

2) ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีลูกคา้ตอ้งจ่าย เพื่อให้ไดสิ้นคา้และบริการ
มาครอบครอง (นภวรรณ คณานุรักษ์, 2555: น . 16) หรือหมายถึงคุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปของ 
ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) 
ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าผลิตภณัฑ์ (Value) กบัราคาผลิตภณัฑ์ซ่ึงเป็นคุณ
ค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกซ้ือ ซ่ึงการก าหนดราคา
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ผลิตภณัฑ์จะสอดคลอ้งกบัผลประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บในการศึกษาคร้ังน้ี ราคาหมายถึง ราคา
ของผลิตภณัฑท่ี์มีจ าหน่ายในร้าน 

3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง การด าเนินงานของธุรกิจ เพื่อให้
สินคา้และบริการมีวางจ าหน่ายให้แก่ลูกคา้ (นภวรรณ คณานุรักษ์, 2555: น. 16) โครงสร้างของ
ช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไป
ยงัตลาด ในการศึกษาครั้งน้ีการจดัจ าหน่ายหมายถึงท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง มีรถรับจา้งหรือ
รถประจ าทางผา่นใกลแ้หล่งชุมชนมีท่ีจอดรถพียงพอ 

4) การส่งเสริมการตลาดเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบั 
ผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ ส่วนประสมการตลาดส่งเสริมการตลาด (Marketing 
Mix) หรือส่วนประสมในการติดต่อส่ือสาร (Communication Mix) ประกอบดว้ยการติดต่อส่ือสาร
โดยใช้พนกังานขายท าการขาย (Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Nonperson 
Selling)  

 โดยเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประเภทต้องใช้หลักการเลือกใช้
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication) ซ่ึงเคร่ืองมือ
ส่งเสริมการตลาด (วรีะรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์, 2547) ไดแ้ก่ 

(1) การส่ือสารโดยใช้บุคคล (Personal Communication) ในธุรกิจบริการใช้
บุคคลในการส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคไดแ้ก่ การขายโดยพนกังานขาย การไหลเวียนขอ้มูลข่าวสารจะ
เป็นไปแบบสองทาง (Two-Way Communication) ท าให้พนักงานผูใ้ห้บริการได้เรียนรู้และศึกษา
เก่ียวกบัลูกคา้โดยตรง และการส่ือสารแบบปากต่อปาก (Word of Mouth Communication) เป็นการ
แนะน าโดยตรงจากลูกคา้รายหน่ึงท่ีเคยใช้บริการไปสู่ลูกคา้รายอ่ืนๆ ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคซ่ึงมีทิศทางทั้งดา้นบวกและลบ 

(2) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) เป็นการกระตุ้นความสนใจใน
ทางบวกต่อธุรกิจบริการโดยอาศยัวิธีต่างๆ เช่น การให้ข่าว การจดัแถลงข่าว การจดักิจกรรมพิเศษ 
และสนับสนุนโครงการต่างๆ ท่ีเป็นประโยชน์ต่อสังคม ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถจดจ าและสร้าง
ภาพลกัษณ์ท่ีดีใหแ้ก่ธุรกิจบริการไดเ้ป็นอยา่งดี 

(3) การโฆษณา (Advertising) สร้างการรับรู้และสร้างความเข้าใจในการ
บริการโดยผา่นทางส่ือวทิยุโทรทศัน์ ส่ือส่ิงพิมพ ์อินเตอร์เน็ต ส่ือกลางแจง้ เช่น ป้ายโปสเตอร์ รวม
ไปถึงส่ือโฆษณาแบบเคล่ือนท่ี เช่น โฆษณาขา้งรถประจ าทาง หรือดา้นหลงัรถสามลอ้ และส่ือแบบ
เจาะจงในรูปแบบการส่ือสารกับผูบ้ริโภคทางไปรษณีย์ ทางอีเมล์ สามารถส่งข่าวสารได้แบบ
เฉพาะเจาะจงไปกลุ่มเป้าหมายไดดี้กวา่การส่ือสารแบบอ่ืน 
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(4) อุปกรณ์เคร่ืองมือและน าบริการ (Instructional Materials) ได้แก่การให้
ขอ้มูลผา่นเวบ็ไซตข์องกิจการ แผ่นพบัใบปลิว เป็นตน้ สามารถสร้างปฏิสัมพนัธ์ (Interaction) กบั
ผูใ้ชบ้ริการ 

(5) การออกแบบภาพลกัษณ์องค์กร (Corporate Design) เป็นส่วนประกอบท่ี
ส าคญัส่วนหน่ึงในการส่ือสารทางการตลาด ส าหรับธุรกิจบริการ หมายถึง การใช้สีสัญลกัษณ์
เคร่ืองหมาย ตวัอกัษร ป้ายสัญลกัษณ์หนา้ร้าน รวมถึงเคร่ืองแบบพนกังานมีผลท าใหลู้กคา้จดจ าได้ 

(6) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจการท่ีสร้างสรรค ์
ข้ึนมาเพื่อกระตุน้ ให้ช่องทางการจดัจ าหน่ายและพนกังานให้บริการสามารถขายบริการไดม้ากข้ึน 
และกระตุน้ให้ลูกคา้ท าการซ้ือบริการเร็วข้ึนหรือมากข้ึนภายในช่วงระยะเวลาอนัจ ากดั เช่น ส่วนลด
ราคารายการซ้ือผลิตภณัฑ ์1 แถม 1 การรับสิทธิพิเศษต่างๆ เป็นตน้ 
 จากส่วนประสมการตลาดท่ีไดก้ล่าวมานั้น หมายถึง วิธีการใช้เคร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีประกอบด้วย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ปัจจยัด้านส่งเสริมการขาย เพื่อให้ผูป้ระกอบการด าเนินงานทางธุรกิจได้บรรลุวตัถุประสงค์ทาง
การตลาด และตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มผูบ้ริโภคให้ได้มากท่ีสุด รวมถึงการรักษากลุ่ม
ผูบ้ริโภคเดิมและเพิ่มฐานผูบ้ริโภคใหม่ ไดด้ว้ยการน าส่วนประสมการตลาดท่ีเป็นกลยุทธ์หลกัเขา้
มาช่วยในการบริหารธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ ซ่ึงเป็นตวัแปรหน่ึงท่ีผูศึ้กษาน ามาศึกษาปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี ร้านบา้นน ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา 

 

2. ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นพฤติกรรมเก่ียวกบัการซ้ือ การใช้ผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคอนั
จะ น าไปสู่ความพึงพอใจตามความต้องการ ตามความคิดและตามประสบการณ์ของผูบ้ริโภค 
การศึกษา ผูบ้ริโภค จะก่อให้เกิดแนวคิดดา้นการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย ข้อมูลข่าวสาร และส่วนประสมการตลาดอ่ืนๆ ท่ีเหมาะสมและ
ถูกตอ้ง โดยสามารถแสดงรูปแบบพฤติกรรมในการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้ดงัภาพท่ี 2.1 
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ส่ิงกระตุน้ 
ทางการตลาด 

ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 
 

คุณลกัษณะของ
ผูซ้ื้อ 

กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ 

 
การตดัสินใจซ้ือ 

1. ผลิตภณัฑ ์
 
2. ราคา 
3. การจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสริม
การตลาด 

1. เศรษฐกิจ 
 
2. เทคโนโลย ี
3. การเมือง 
4. วฒันธรรม 
 

 

1. วฒันธรรม 
 
2. สงัคม 
3. บุคคล 
4. จิตวทิยา 

1. ตระหนกัถึง
ปัญหา 
2. คน้หาขอ้มูล 
3. ประเมิน 
4. ตดัสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรม
หลงัซ้ือ 
 
 

1. ประเภท
ผลิตภณัฑ ์
2. ตรายีห่อ้ 
3. ผูข้าย 
4. เวลา 
5. ปริมาณ 

 
ภาพท่ี 2.1 รูปแบบพฤติกรรมในการซ้ือของผูบ้ริโภค 

 
ท่ีมา:  ยทุธนา  ธรรมเจริญ, 2555: น. 2-9 

 
โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Model of Consumer Behavior) ของ Kotler (2012) เป็น

การศึกษาถึงเหตุแรงจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ หรือไม่ซ้ือ สินคา้และบริการ โดยมีจุดเร่ิมตน้
ด้วยการอาศยั S-R Theory ในรูปแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยแสดงไวใ้นภาพท่ี 2.1 จาก 
การถูกกระตุน้ (Stimulus) ท าให้เกิดความตอ้งการ เม่ือส่ิงกระตุน้นั้นผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิด
ของผู ้บริโภค (Buying’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผู ้ผลิตหรือผู ้ขายไม่สามารถ
คาดคะเนไดแ้ละความรู้สึกนึกคิดเหล่านั้นไดรั้บอิทธิพลต่างๆ  ภายในจิตใจผูบ้ริโภคไดแ้ก่ลกัษณะ
ของผูซ้ื้อ(Buyer’s Characteristics) และกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buyer’s Decision Process) ท าให้
เกิดการตอบสนองของผูบ้ริโภค (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer’s 
Purchase Decision) (ค านาย อภิปรัชญาสกุล, 2559: น. 5)  

Kotler ไดอ้ธิบายถึงองคป์ระกอบของโมเดลผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
1.  ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) 

และส่ิงกระตุน้จากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัการส่ิงกระตุ้น
ภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ โดยส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ปัจจยั 
คือ 
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 1.1 ส่ิงกระตุ้นจากการตลาด (Marketing Stimuli) เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีนักการตลาด
สามารถควบคุม และต้องจดัให้มีข้ึนซ่ึงเป็นส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมการตลาด (Marketing 
Mix) ประกอบดว้ย 

  1.1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น การออกแบบผลิตภัณฑ์ให้สวยงาม 
เพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 

  1.1.2 ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์
โดยตอ้งค านึงถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นหลกั 

  1.1.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) เช่น จดัจ าหน่าย
ผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อใหมี้ความสะดวกในการเขา้ถึงตวัผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 

  1.1.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาอยา่งสม ่าเสมอ 
การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคล
ทัว่ไป ส่ิงเหล่าน้ีลว้นเป็นส่ิงท่ีกระตุน้ความตอ้งการซ้ือทั้งส้ิน 

 1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงท่ีกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยู่
ภายนอกองคก์าร ซ่ึงไม่สามารถควบคุมได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

1.2.1 ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของ
ผูบ้ริโภค อตัราดอกเบ้ีย 

1.2.2 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลยี การควบคุม
ระบบการจดัเก็บอาหาร ระบบบาร์โคด้ ระบบการกระจายสินคา้ 

1.2.3 ส่ิงกระตุ้นทางกฎหมาย และการเมือง (Law and Political) เช่น อตัรา
การเพิ่มข้ึน หรือลดลงของภาษีเงินได ้ขอ้ตกลง หรือสิทธิพิเศษทางการคา้ การเขา้ร่วมเป็นสมาชิก
ระหวา่งประเทศในดา้นต่างๆ  

1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียม ประเพณีไทย
ในเทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้นมากข้ึน 

2.  กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของ
ผูซ้ื้อ เปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถทราบได้ จึงตอ้งพยายามคน้หาความ 
นึกคิดของผูซ้ื้อ โดยความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
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 2.1 ลกัษณะของผูบ้ริโภค (Consumer Characteristic) ลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีมีอิทธิพล
จากปัจจยัต่างๆ เช่น ปัจจยัด้านวฒันธรรม ปัจจยัด้านสังคม ปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์และ
ปัจจยัดา้นจิตวิทยาถือเป็นปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและไม่สามารถควบคุมได ้
มีรายละเอียดดงัน้ี 

2.1.1 ปัจจยัด้านวฒันธรรม (Culture Factors) เป็นลักษณะและส่ิงท่ีมนุษย์
สร้างข้ึนไดก้วา้งขวางท่ีสุด ลึกล ้ าท่ีสุด เป็นส่ิงท่ีไดรั้บการยอมรับ และมีการถ่ายทอดจากรุ่นหน่ึง
ไปสู่รุ่นหน่ึง ซ่ึงจะเป็นตวัก าหนด และควบคุมพฤติกรรมผูบ้ริโภคของสมาชิกในสังคม ปัจจยัดา้น
วฒันธรรมแบ่งได ้ดงัน้ี 

1) วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลักษณะพื้นฐานของบุคคลใน
สังคมท่ีเกิดมีค่านิยม มีการรรับรู้ เก่ียวกบัความตอ้งการ และพฤติกรรมของตนเองและกลุ่มคนใน
สังคมท่ีผดิแปลกแตกต่างกนัไป 

2) วฒันธรรมยอ่ย (Subculture) เป็นวฒันธรรมของแต่ละกลุ่มภายใน
สังคมซ่ึงมีลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างกนั วฒันธรรมยอ่ยเกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะ
พื้นฐานของมนุษย์ ประกอบด้วย กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนา กลุ่มท้องถ่ิน กลุ่มสีผิว พื้นท่ีทาง
ภูมิศาสตร์ กลุ่มอาชีพ กลุ่มยอ่ย ดา้นอาย ุและกลุ่มยอ่ยดา้นเพศ 

3) ชั้นสังคม (Social Class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็น
ระดบัท่ีแตกต่างกนั  
  2.1.2 ปัจจยัด้านสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั 
และมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออ้มต่อพฤติกรรมการซ้ือ ปัจจยัดา้นสังคมแบ่งไดด้งัน้ี 

1) กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) กลุ่มบุคคลซ่ึงมีอิทธิพลต่อทศันคติ 
ค่านิยม และพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน แบ่งได้เป็นอีก 2 ระดับคือ ระดับกลุ่มปฐมภูมิ (Primary 
groups) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบา้น หรือผูร่้วมงาน และระดบักลุ่มทุติยภูมิ (Secondary 
groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม ศาสนา เพื่อนร่วมอาชีพ และร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่างๆ 

2) บทบาทและสถานะ (Roles and Status) บุคคลจะเก่ียวข้องกับ 
หลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว องคก์ร และสถาบนั โดยบุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัใน
แต่ละกลุ่มผูบ้ริโภคมกัจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีสามารถส่ือถึงบทบาทและสถานะของตนเองในสังคม 
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2.1.3 ปัจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร์ (Demographic Factor) อาทิเช่น 
เพศ อาย ุการศึกษา รายได ้ศาสนา 

    1) จิตวทิยาของผูบ้ริโภค (Consumer Psychology) ประกอบดว้ย ปัจจยั
ท่ีเกิดข้ึนจากตวับุคคลในดา้นความคิด และการแสดงออกมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่างๆ ดงัน้ี 

(1) การจูงใจ (Motivation) เป็นส่ิ งเร้าท่ี เกิดข้ึนจากภายในและ
ผลกัดนัให้เกิดการกระท าข้ึน จากการชกัน าหรือเกล้ียกล่อม ซ่ึงเป็นแรงจูงใจท่ีอยู่บนพื้นฐานของ
ความตอ้งการ เม่ือใดท่ีผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจและความตอ้งการก็จะไดรั้บการสนองตอบ 

(2) การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับ
หรือเข้าใจในความคิด หรือการกระท าของบุคคลอ่ืนจากประสบการณ์ไม่ว่าจะทางตรง หรือ
ทางออ้ม โดยการรับรู้ของแต่ละบุคคลจะแตกต่างกนัออกไป แมว้า่จะถูกกระตุน้ดว้ยประสบการณ์
อยา่งเดียวกนั สถานการณ์เดียวกนั ทั้งหมดน้ีข้ึนอยูก่บัลกัษณะของส่ิงกระตุน้ ความสัมพนัธ์ของส่ิง
กระตุน้กบัส่ิงรอบตวัและสภาพภายในของบุคคล ไดแ้ก่ ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการและ
อารมณ์ 

(3) การเรียนรู้ (Learning) คือ การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและ
ความโน้มเอียงของพฤติกรรม จากประสบการณ์ทั้งทางตรง และทางออ้มท่ีผ่านมาท าให้ผูบ้ริโภค
เกิดการเรียนรู้ไดใ้น 3 ลกัษณะ คือ ดา้นการรับรู้ เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมจากการไม่รู้ขอ้มูล
มาเป็นการรับรู้ข้อมูลหรือจากท่ีรู้น้อยมาเป็นรู้มากข้ึน ด้านความรู้สึก เป็นการเปล่ียนแปลง
ความรู้สึกไม่ชอบเป็นชอบ หรือจากชอบนอ้ยมาเป็นชอบมาก และดา้นทกัษะ เป็นการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมเก่ียวกบัความช านาญคือจากส่ิงท่ีท าไม่เป็นมาท าเป็น หรือจากท่ีเป็นนอ้ยใหค้ล่องยิง่ข้ึน 

(4) ความเช่ือถือ (Beliefs) คือ ความคิด หรือศรัทธา และอารมณ์
ความรู้สึกท่ีบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีตและมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

(5) ทศันคติ (Attitudes) การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ
ของบุคคลตามความรู้สึกนึกคิด ความเขา้ใจ ดา้นอารมณ์ และแนวโนม้การปฏิบติัท่ีมีผลต่อความคิด
หรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง 

(6) บุคลิกภาพ (Personality) ลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ี
พฒันามาจากความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย และแสดงออกมาในลกัษณะต่างๆ ซ่ึงมีผลต่อการก าหนด
รูปแบบในการตอบสนองของแต่ละบุคคล 
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2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้ซ้ือ (Buying Decision Process) ผู ้บริโภคต้อง 
ผา่นกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

1)   การรับรู้ความต้องการ/ปัญหา (Problem Recognition) รับรู้ว่าต้องการ
อะไร ซ่ึงอาจเกิดจากส่ิงกระตุน้ภายใน และภายนอก ความตอ้งการทางกาย ความตอ้งการดา้นจิตวทิยา 

2) การคน้หาขอ้มูล (Information Search) รวบรวมขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน าไป
ประเมินผล โดยขอ้มูลอาจจะเป็นเร่ืองผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ีจดัจ าหน่าย (ช่องทาง) และการส่งเสริม 
การตลาด ท่ีมาของแหล่งข้อมูลมาจากตัวแทนขายโฆษณา (โทรทัศน์ วิทยุ ส่ิงพิมพ์) อินเทอร์เน็ต 
หา้งสรรพสินคา้ หรือจากผูท่ี้เคยใช ้หรือทดลองใชเ้อง 

3) การประเมินผลทางเลือก (Alternatives Evaluation) เม่ือได้ขอ้มูลมาแล้ว
ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจ และประเมินผลทางเลือก โดยกระบวนการประเมิน มีดงัน้ี  

(1) คุณสมบติัผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการได ้ 
(2) การใหน้ ้าหนกัความส าคญัส าหรับคุณสมบติัท่ีแตกต่างกนั 
(3) ความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้  
(4) ทศันคติในการเลือกตราสินคา้ 

4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลงัจากผา่นการประเมินผลมาแลว้ 
ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีพอใจมากท่ีสุด แต่ในระหวา่งความตั้งใจซ้ือกบัการตดัสินใจซ้ือ มี
ปัจจยัท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้ง 3 ประการ ไดแ้ก่  

(1) ทศันคติจากบุคคลอ่ืน  
(2) ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้
(3) ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้   

5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) เป็นส่ิงท่ีนกัการตลาด
ตอ้งพยายามทราบถึงระดบัความพอใจของผูบ้ริโภคภายหลงัการซ้ือว่าอยู่ในระดบัใด พฤติกรรม
หลงัการซ้ือท่ีตอ้งติดตาม และใหค้วามสนใจมีรายละเอียด ดงัน้ี 

(1) ความพึงพอใจหลังจากซ้ือ (Post purchase satisfaction) เป็นระดับ
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคภายหลงัจากท่ีไดซ้ื้อสินคา้และบริการไปแลว้ถา้สินคา้หรือบริการนั้นมี
ประสิทธิภาพสูงเท่า หรือเกินกวา่ความคาดหวงั ก็มีโอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะกลบัมาซ้ือหรือใชบ้ริการซ ้ า 

(2) การกระท าภายหลังการซ้ือ (Post purchase action) ความพึงพอใจ 
และไม่พึงพอใจในผลิตภณัฑ์จะมีผลต่อพฤติกรรมต่อเน่ืองของผูบ้ริโภค เช่น ซ้ือซ ้ า เลิกใช ้บอกต่อ
หรือร้องเรียน  
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(3) พฤติกรรมการใช้และการจดัการภายหลงัการซ้ือ (Post purchase use 
and disposal) เป็นส่ิงท่ีตอ้งติดตาม เพราะมีผลต่อการพฒันาสินคา้ ยอดขาย สังคม และส่ิงแวดลอ้ม 

3.  การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
หรือผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ผูบ้ริโภคจะมีประเด็นการตดัสินใจต่างๆ ดงัน้ี 

3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product choice) 
3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand choice) 
3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer choice) 
3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) 
3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) 

 

3.  ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 

3.1 ความหมายของการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
การตดัสินใจ (Decision Making) เป็นกระบวนการคิดโดยใช้เหตุผลในการเลือก

ส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากหลายทางเลือกท่ีมีอยู่เพื่อให้ได้มาซ่ึงทางเลือกท่ีดีท่ีสุด และตอบสนองความ
ตอ้งการของตนเองให้มากท่ีสุด (ลฎาภา พูลเกษม, 2550) โดยมีผูใ้ห้ความหมายของการตดัสินใจไว้
ดงัน้ี 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) กระบวนการหรือขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ (Buyer’ s 
Decision Process) เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ ของผูบ้ริโภค ประกอบไปด้วย  5 ล าดบั
ขั้นตอนคือ การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และ
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

มานิต รัตนสุวรรณ และสมฤดี ศรีจรรยา (2554) กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ
ของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 6 ขั้นตอน เร่ิมตั้งแต่การรับรู้ความตอ้งการและคน้หาขอ้มูลท่ีตอ้งการ
สินคา้ท่ีตอ้งการเปรียบเทียบคุณภาพและราคา สุดทา้ยจะเปิดทางเลือกวา่เลือกสินคา้ไหนท่ีไดต้รง
ตามความตอ้งการจึงตดัสินใจซ้ือ 

Schiffman and Kanuk (1994) กล่าววา่กระบวนการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ขั้นตอน
ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือกข้ึนไปซ่ึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ี
เก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือทั้งทางดา้นจิตใจ ความรู้สึกนึกคิด และพฤติกรรมทางกายภาพ 
การซ้ือเป็นกิจกรรมด้านจิตใจ และทางกายภาพซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ี  
ท าใหเ้กิดการซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 
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3.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค  
 นันทสารี สุขโต และคณะ (2560) ได้อธิบายว่ากระบวนการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภคคือ ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง กระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือ (Buyer’s Decision Process) ประกอบด้วยขั้ นตอนเร่ิมต้นก่อนการซ้ือจริงและมี
ผลกระทบหลงัการซ้ือผา่น 5 ขั้นตอน คือ 

1) การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) คือ กระบวนการซ้ือเร่ิม
ตั้งแต่การรับรู้ถึงความตอ้งการ โดยการตระหนกัถึงปัญหาหรือความจ าเป็น ท่ีอาจไดรั้บการกระตุน้
ภายในพื้นฐานของแต่ละบุคคล 

2) การคน้หาขอ้มูล (Infromation Search) บุคคลสนใจในสินคา้และบริการ มีการ
คน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมในขอ้มูลของสินคา้และบริการเม่ือมีความตอ้งการซ้ือสินค้าและบริการ ใน
หลากหลายแหล่งดว้ยกนัเช่น แหล่งขอ้มูลส่วนบุคคล (Personal sources) อนัไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน 
คนรู้จกั หรือแหล่งขอ้มูลทางการคา้ (Commercial sources) เช่น ส่ือโฆษณา พนกังานขาย เวบ็ไซต ์
ผูแ้ทนจ าหน่าย หรือแหล่งขอ้มูลสาธารณะ (Public sources) เช่นส่ือมวลชน องค์กรการจดัล าดับ
ผูบ้ริโภค การคน้หาทางอินเตอร์เน็ต หรือแหล่งขอ้มูลเชิงประสบการณ์ (Experiential sources) เช่น 
การควบคุม การตรวจสอบ และการใช้ผลิตภัณฑ์ จากแหล่งข้อมูลต่างๆ ท่ีกล่าวมา แหล่งท่ีมี
ประสิทธิภาพมากท่ีสุดน่าจะเป็นแหล่งขอ้มูลส่วนบุคคล ซ่ึงจะมีผลต่อการช่วยในการตดัสินใจซ้ือ
มากท่ีสุด 

3) การประเมินผลทางเลือกต่างๆ (Evaluation of Alternatives) วิธีการท่ีผู ้ซ้ือ
ประมวลผลขอ้มูล เพื่อให้ไดม้าในการเลือกยี่ห้อต่างๆ  เช่น การเลือกยี่ห้อรถออกมา 2 ยี่ห้อ และให้
ความส าคญักบัคุณลกัษณะ 4 ประการ คือ สไตล์การออกแบบ ความคุ้มค่าทางเศรษฐศาสตร์ การ
รับประกนั และราคา เพื่อประเมินคะแนนในแต่ละคุณลกัษณะ แน่นอนวา่ถา้รถยีห่้อใดยีห่อ้หน่ึง ได้
คะแนนสูงสุดทุกคุณลกัษณะ นกัการตลาดจะสามารถเดาไดว้า่ผูซ้ื้อน่าจะซ้ือรถยีห่อ้นั้น 

4) การซ้ือ (Purchase) ผูซ้ื้อจะซ้ือตราสินค้าท่ีตนเองชอบมาท่ีสุด แต่อาจมีสอง
ปัจจยัมาแทรกระหว่าง ความตั้งใจท่ีจะซ้ือกบัการตดัสินใจซ้ือ ปัจจยัแรกก็คือทศันคติจากคนอ่ืนๆ 
หากครอบครัวคิดว่าคุณควรซ้ือรถยนต์ท่ีมีราคาต ่าท่ีสุด โอกาสท่ีคุณจะซ้ือรถยนต์ราคาแพงก็จะ
ลดลง 
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  ปัจจยัท่ีสอง ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดหวงัมาก่อน ผูซ้ื้ออาจก าหนดปัจจยั
อา้งอิงในการซ้ือต่างๆ เช่น รายได้ท่ีคาดหวงั ราคาท่ีคาดหวงั และประโยชน์ของผลิตภฑัฑ์ท่ีคาดหวงั  
แต่อาจมีเหตุการณ์ท่ีไม่คาดหวงัอาจจะเปล่ียนแปลงความตั้ งใจซ้ือได้ เช่น เศรษฐกิจอาจแย่ลง  
คู่แข่งขนัลดราคา หรือเพื่อนเล่าให้ฟังวา่รู้สึกผิดหวงักบัรถยนตท่ี์คุณก าลงัช่ืนชอบ ดงันั้นความชอบ
และความตั้งใจท่ีจะซ้ือ ไม่ไดส่้งผลต่อการเลือกซ้ืออยา่งแทจ้ริงเสมอไป 

5)  การประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) งานของนักการตลาด
ไม่ไดส้ิ้นสุดลงเม่ือผลิตภณัฑ์ถูกซ้ือไปแลว้ แต่เป็นพฤติกรรมหลงัการซ้ือเป็นท่ีน่าสนใจต่อนกัการ
ตลาด ท่ีเป็นตวัก าหนดวา่ผูซ้ื้อมีความพึงพอใจกบัการซ้ือนั้นคือ ความคาดหวงัของผูซ้ื้อและการรับรู้
ในประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ ์ถา้หากผลิตภณัฑ์มีประสิทธิภาพสูงกวา่ความคาดหวงั ผูซ้ื้อก็จะรู้สึก
ประทบัใจอยา่งยิง่ ดงันั้น ผูผ้ลิตสินคา้และบริการควรสัญญาในส่ิงท่ีตราสินคา้สามารถท าไดเ้ท่านั้น  

สรุป กระบวนการการตดัสินใจจะมีความเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค    
ซ่ึงผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจซ้ือแบบมีขั้นมีตอน กล่าวคือ ผูบ้ริโภคตอ้งมีความตอ้งการและท าการ
เสาะหาขอ้มูลมาประกอบการพิจารณาเพื่อก าหนดแนวทาง และประเมินทางเลือกวา่จะตดัสินใจซ้ือ
สินคา้หรือบริการนั้นๆ ดงันั้นนกัการตลาดตอ้งให้ความส าคญัอยา่งมากกบัพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
หรือการใชบ้ริการของผูบ้ริโภคใหเ้กิดความพึงพอใจมากท่ีสุด และถา้ผูบ้ริโภคไม่เกิดความพึงพอใจ
ก็ตอ้งหาวา่เกิดจากปัญหาอะไรแลว้ท าการแกไ้ข เพื่อให้ความสัมพนัธ์ระหว่างความคาดหมายของ
ผูบ้ริโภคใหต้รงกบัสินคา้หรือบริการต่างๆ  

3.3 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Kotler, 2009) สรุปได ้ดงัน้ี 

1) ปัจจยัทางวฒันธรรม (Cultural Factors) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคอยา่ง
มากและลืกซ้ึง นักการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งเขา้ใจถึงบทบาทของ วฒันธรรม (Cultural) วฒันธรรม
ยอ่ย (Subcultural) และชนชั้นทางสังคม (Social class) ของผูซ้ื้อ 

  วฒันธรรม (Cultural) เป็นปัจจยัค่านิยมพึ้นฐานในการก าหนด ส่ิงท่ีรับรู้ ความ
ตอ้งการและพฤติกรรมของมนุษย ์ผา่นการเรียนรู้ส่ิงต่างๆ ในเร่ืองค่านิยมการรับรู้ ความพอใจ และ
พฤติกรรมผา่นทางสถาบนัครอบครัวและสถาบนัหลกัท่ีส าคญัอ่ืนๆ เพราะวฒันธรรมเป็นพื้นฐานท่ี
ส าคญั ซ่ึงบ่งบอกถึงความตอ้งการและพฤติกรรมของคน โดยการท่ีมนุษยเ์ร่ิมตน้จากการท่ีเด็กเกิด
การเจริญเติบโตผ่านการเรียนรู้ รูปแบบ หรือวิถีการด าเนินชีวิตท่ีคนส่วนใหญ่ในสังคมยอมรับ 
ซ่ึงประกอบไปดว้ยค่านิยมการแสดงออกการใชว้สัดุส่ิงของ 
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วฒันธรรมยอ่ย (Subcultural) วฒันธรรมยงัประกอบดว้ยวฒันธรรมย่อยท่ีเล็ก
ลงไป คือกลุ่มคนท่ีมีค่านิยมร่วมกนั ซ่ึงเป็นตวัก าหนดการจ าแนกลกัษณะและกระบวนการทาง
สังคมเฉพาะอยา่งส าหรับสมาชิกในสังคมนั้นๆ วฒันธรรมย่อยหมายรวมถึง ชนชาติ ศาสนา กลุ่ม
ชาติพนัธ์ุ และกลุ่มภูมิภาค มีวฒันธรรมย่อยหลายวฒันธรรมท่ีประกอบกนัข้ึนเป็นส่วนตลาดท่ีมี
ความส าคญั 

ชนชั้นทางสังคม (Social class) สังคมมนุษยทุ์กแห่งลว้นมีการแบ่งล าดบัชั้น
ทางสังคมทั้งส้ิน โดยบางครั้งอาจออกมาในรูปของระบบวรรณะ ซ่ึงสมาชิกในแต่ละวรรณะมี
บทบาทท่ีชดัเจนแน่นอนและไม่สามารถเปล่ียนแปลงสถานภาพการเป็นสมาชิกของตนได ้แต่ท่ีพบ
เห็นบ่อยคร้ังจะอยูใ่นรูปของชนชั้นทางสังคม ซ่ึงเป็นการแบ่งชั้นทางสังคมท่ีมีความเป็นหน่ึงเดียว
และมีความคงทนถาวรโดยจะมีการปกครองตามล าดบัชั้นและสมาชิกจะมีค่านิยมความสนใจและ
พฤติกรรมคล้ายคลึงกนั ชั้นทางสังคมมิได้สะท้อนถึงรายได้เพียงอย่างเดียวแต่ยงัมีขอ้บ่งช้ีอ่ืนๆ  
อีก เช่น อาชีพ การศึกษา ชาติก าเนิด ภูมิล าเนา และสถานท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงชนชั้นทางสังคมแตกต่างกนั
มีความชอบในตราสินคา้ท่ีต่างกนั เช่น ชุดเส้ือผา้มีรูปแบบการพูดถึง ความพึงพอใจ ด้านสันทนา
การ และบุคลิกลกัษณะอ่ืนๆ แตกต่างกนัตามความชอบ 

2) ปัจจยัทางสังคม (Social Factors) 
นอกจากปัจจยัทางด้านวฒันธรรมแล้ว พฤติกรรมผูบ้ริโภคยงัได้รับอิทธิพล

จากปัจจยัทางสังคม เช่น กลุ่มอา้งอิงครอบครัว ตลอดจนบทบาทและสถานภาพทางสังคม 
กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมระบุกลุ่มท่ีตนเองมี

ความเขา้ร่วมอยา่งชดัเจน มีลกัษณะเฉพาะในการบริโภค เช่น รูปแบบการแต่งกาย การท ากิจกรรม 
ซ่ึงผูบ้ริโภครู้สึกวา่ตนเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม โดยผูบ้ริโภคอาจจะเป็นสมาชิกของกลุ่มท่ีหลากหลาย 
เช่น กลุ่มศาสนา กลุ่มงานอดิเรก กลุ่มท่องเท่ียว เป็นตน้ (วฒิุ  สุขเจริญ, 2555: น. 22) 

จะใช้ในการเปรียบเทียบหรืออา้งอิง ประกอบไปดว้ย บุคคลหรือกลุ่มบุคคล
ทั้งหมดท่ีมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออ้มต่อทศันคติหรือพฤติกรรม ซ่ึงกลุ่มท่ีมีอิทธิพลโดยตรง
ต่อบุคคลนั้ นเรียกว่ากลุ่มสมาชิกภาพ (Membership Groups) ซ่ึงบางกลุ่มเป็นกลุ่มปฐมภูมิ เช่น 
ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น และเพื่อนร่วมงาน เป็นกลุ่มท่ีบุคคลมีปฏิสัมพนัธ์ดว้ยค่อนขา้งต่อเน่ือง
และไม่ค่อยเป็นทางการ นอกจากน้ี คนในกลุ่มปฐมภูมิอาจเป็นสมาชิกของกลุ่มทุติยภูมิด้วยก็มี  
เช่น กลุ่มศาสนา กลุ่มอาชีพ ซ่ึงมีลกัษณะเป็นทางการมากกว่า และมีปฏิสัมพนัธ์ต่อเน่ืองน้อยกว่า 
(นนัทสารี สุขโต และคณะ, 2560: น.87) 
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ครอบครัว (Family) ผูบ้ริโภคจะใชเ้วลาส่วนใหญ่กบัครอบครัว ในช่วงเร่ิมตน้
ของชีวิต ดังนั้นครอบครัวจึงมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค เช่น การเล้ียงดู ธรรมเนียมปฏิบติั ความเช่ือ  
ซ่ึงอิทธิพลเหล่าน้ีจะส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค (วฒิุ  สุขเจริญ, 2555: น. 22) 

 โดยเป็นสถาบนัท่ีส าคญัท่ีสุดในสังคม เพราะผูบ้ริโภคทุกคนเติบโตมาจาก
ครอบครัว ครอบครัวจึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก สมาชิกครอบครัวประกอบ
กนัข้ึนเป็นกลุ่มอา้งอิงแบบปฐมภูมิ ท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดซ่ึงสามารถจ าแนกความแตกต่างระหวา่ง
สองครอบครัวท่ีอยู่ในชีวิตของผูซ้ื้อได้ครอบครัวแห่งความโน้มเอียง (Family of Orientation)
ประกอบดว้ย พอ่แม่และญาติพี่นอ้ง เน่ืองจากบุคคลจะไดรั้บความโนม้เอียงจากทั้งศาสนา การเมือง 
เศรษฐกิจ ตลอดจนส านึกเก่ียวกับจุดมุ่งหมาย ส่วนตวั คุณค่าของตวัเองและความรักจากพ่อแม่ 
ของตน และถึงแมว้่าผูซ้ื้อจะไม่มีปฏิสัมพนัธ์กบัพ่อแม่ของตนอีกแล้ว อิทธิพลของพ่อแม่ท่ีมีต่อ
พฤติกรรมของผูซ้ื้อยงัคงเป็นส่ิงส าคญัในประเทศท่ีพ่อแม่อาศยัอยู่กบัลูกหลานท่ีเติบโตแล้วเป็น
ส่วนใหญ่ อิทธิพลของพ่อแม่ต่อลูกหลานจะมีค่อนขา้งมากทีเดียว และเป็นอิทธิพลโดยตรงท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการบริโภค (นนัทสารี สุขโต และคณะ, 2560: น. 87) 

บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses) บุคคลมีส่วนร่วมในกลุ่มต่างๆ 
ตลอดชั่วชีวิตของเขา เช่น กลุ่มครอบครัว ชมรม หรือองค์กร ซ่ึงต าแหน่งของบุคคลนั้นๆ ใน 
แต่ละกลุ่มสามารถก าหนดบทบาทและสถานภาพของตวัเขาเอง บทบาทหน่ึงๆ ประกอบไปดว้ย 
กิจกรรมต่างๆ ท่ีบุคคลได้ถูกคาดหวงัจะให้กระท า ในแต่ละบทบาทจะมีสถานภาพติดอยู่ด้วย  
ซ่ึงต้องสะท้อนถึงการยอมรับนับถือจากคนและบุคคลในสังคม เช่น คณะกรรมการบริหารมี
สถานภาพสูงกวา่ผูจ้ดัการฝ่ายขาย และผูจ้ดัการฝ่ายขายมีสถานภาพสูงกวา่เสมียน ในส านกังานคน
เหล่าน้ีจะเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือถึงบทบาทและสถานภาพของตนในสังคม ดว้ยเหตุน้ีนักการตลาด 
จึงให้ความส าคญักบัศกัยภาพดา้นสัญลกัษณ์แห่งสถานภาพของผลิตภณัฑ์และตราสินคา้ของตน
เป็นอยา่งมาก 

3)  ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) 
การตดัสินใจของผูซ้ื้อยงัไดรั้บอิทธิพลจากบุคลิกลกัษณะส่วนบุคคลดว้ย เช่น 

ล าดบัขั้นวงจรชีวิตและอายุของผูซ้ื้อ อาชีพ สถานะทางเศรษฐกิจ รูปแบบการด าเนินชีวิต รวมถึง
บุคลิกภาพและความคิดเก่ียวกบัตวัเอง 
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อายุและล าดบัขั้นในวงจรชีวติ (Age and Stage in the Life Cycle) คนเราจะซ้ือ
สินคา้และบริการแตกต่างกนัไป ตลอดช่วงเวลาของชีวติของตน จะรับประทานอาหารส าหรับทารก
ในช่วงปีแรกๆ และอาหารทัว่ไปในช่วงปีของการเจริญเติบโตและสูงวยั และจะรับประทานอาหาร
คุมน ้ าหนักในช่วงปีต่อๆ มา รวมถึงรสนิยมของคนเราในเร่ืองของเส้ือผา้ เฟอร์นิเจอร์ และการ
สันทนาการก็ยงัมีความเก่ียวพนัธ์กบัอายุขยัของพวกเขาดว้ย เช่น การออกแบบเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย
ตามวยัของผูส้วมใส่ เด็กวยัรุ่นจะไม่ยอมแต่งกายแบบคนแก่หรือผูใ้หญ่ 

อาชีพและสถานะทางเศรษฐกิจ (Occupation and Economic Circumstances) 
อาชีพการงานของบุคคลหน่ึงๆ จะมีอิทธิพลต่อรูปแบบการบริโภค ดว้ยเหตุน้ี นกัการตลาดจึงตอ้ง
พยายามแยกแยะกลุ่มอาชีพท่ีมีความสนใจในผลิตภณัฑ์และบริการท่ีสูงกว่าค่าเฉล่ียทัว่ไป โดยท่ี
บริษทัหน่ึงอาจมีความเช่ียวชาญเป็นพิเศษในการผลิตสินคา้และบริการท่ีสนองความตอ้งการของ
กลุ่มอาชีพหน่ึง โดยมีการตั้งราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายในสถานะทางเศรษกิจของ
บุคคลในแต่ละกลุ่มของอาชีพ 

รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) บุคคลท่ีมาจากวฒันธรรมยอ่ย ชนชั้นทาง
สังคมและอาชีพการงานเดียวกนั อาจมีการด าเนินชีวิตท่ีแตกต่างกนัได ้รูปแบบการด าเนินชีวติของ
บุคคลคือรูปแบบการด าเนินชีวิตในส่ิงท่ีแสดงออกมาในรูปของกิจกรรมความสนใจและความ
คิดเห็นของบุคคลใดบุคคลหน่ึง โดยรูปแบบการด าเนินชีวิตจะแสดงออกถึง “ตวับุคคลนั้น” ท่ีมี
ปฏิสัมพนัธ์กบัส่ิงแวดลอ้มรอบตวัเขาทั้งหมด การน าเสนอผลิตภณัฑ์ควรพิจารณาถึงรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตของบุคคลดว้ย บางคร้ังอาจตอ้งช้ีน า   ถึงความเหมาะสมกนัของผลิตภณัฑ์กบัรูปแบบ
การด าเนินชีวิต โดยตอ้งส่ือให้ไดว้่าผลิตภณัฑ์เหมาะสมกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค
อยา่งไร 

บุคลิกภาพและความเป็นปัจเจกชน (Personality and Self-Concept) มนุษยเ์รา
ทุกคนจะมีลกัษณะเฉพาะตวัเป็นคุณสมบติัประจ าตวัเอง เรียกวา่บุคลิกภาพ ซ่ึงจะมีผลต่อพฤติกรรม
ของแต่ละคนดว้ย แมว้า่าจะมีส่ิงกระตุน้อยา่งเดียวกนั  หากมีบุคลิกแตกต่างกนัก็จะแสดงพฤติกรรม
ท่ีแตกต่างกนัได ้เพราะเป็นลกัษณะเฉาะตวัหรือตวัใครตวัมนั เช่น บางคนมีความเช่ือมัน่ในตนเอง
สูงบางคนตระหน่ีถ่ีเหนียว บางคนชอบเขา้สังคม บางคนไม่เอาเพื่อนฝงู บางคนโอบออ้มอารีชอบ
ช่วยเหลือผูอ่ื้นเป็นตน้ 
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4) ปัจจยัทางจิตวทิยา (Psychological Factors) 
ทางเลือกในการซ้ือของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจัยหลักทางจิตวิทยา  

4 ประการ คือ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและทศันคติ 
แรงจูงใจ (Motivation) บุคคลหน่ึงๆ มีความปรารถนา เกิดความต่ืนตวัและ

พลงัท่ีจะกระท า ในส่ิงต่างๆ ไดห้ลายประการ ความตอ้งการบางอย่างเป็นความตอ้งการเพื่อการ
ด ารงชีวติและเกิดข้ึนจากภาวะตึงเครียดทางร่างกาย เช่น ความหิว ความกระหาย ความรู้สึกไม่สบาย 
เป็นตน้ ความตอ้งการบางอยา่งเป็นความตอ้งการของส่ิงจ าเป็นทางจิตใจท่ีเกิดจากภาวะตึงเครียด
ทางจิตหรือความไม่สบายใจ เช่น ความตอ้งการไดรั้บความเคารพนบัถือ หรือการเป็นท่ียอมรับของ
สังคม เป็นตน้ ความตอ้งการทางจิตเกิดข้ึนจากแรงจูงใจท่ีมีความรุนแรงมากพอท่ีจะกระตุน้ใหค้วาม
ตอ้งการแสดงออกมาเป็นพฤติกรรมได ้(ชูชยั สมิทธิไกร, 2556: น. 12) 

การรับรู้ (Perception) เป็นการเปิดรับ ให้ความสนใจ และแปลความหลายส่ิง
เร้าหรือขอ้มูลต่างๆ ท่ีบุคคลไดรั้บผา่นประสาทสัมผสัทั้งห้า บุคคลท่ีไดรั้บส่ิงกระตุน้จะอยูใ่นสภาพ
การส่งขอ้มูลผา่น อนัไดแ้ก่ การเห็น การไดย้นิ การไดก้ล่ิน การสัมผสัและการล้ิมรส จากความรู้สึก
เหล่าน้ีด้วยวิธีของคนแต่ละคนในลกัษณะท่ีแตกต่างกนั การรับรู้ (perception) เป็นกระบวนการท่ี
บุคคลเลือกรับรู้จดัการ เพื่อให้เกิดความเข้าใจ กระบวนการรับรู้มี 3 ขั้นตอน การเลือกให้ความ
สนใจ การเลือกแปลความหมายบิดเบือน และการเลือกเก็บรักษา บุคคลต้องพบกับส่ิงกระตุ้น
มากมายในแต่ละวนัโดยเฉล่ียบุคคลไดเ้ห็นไดย้นิส่ือโฆษณามากกวา่ 3,00 ช้ินต่อวนั จึงเป็นไปไม่ได้
ท่ี บุคคลให้ความสนใจกับ ส่ิ งกระตุ้นทั้ งหมด การเลือกให้ความสนใจท่ี เห็นและได้ยิน  
นัน่หมายความว่า นกัการตลาดตอ้งท างานอยา่งหนักเป็นพิเศษเพื่อจะดึงดูดความสนใจของลูกคา้ 
(นนัทสารี สุขโต และคณะ, 2560: น. 87) 

 การเรียนรู้ (Learning) เม่ือบุคคลกระท าส่ิงท่ีจะเกิดการเรียนรู้ (learning) 
แสดงถึงการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลท่ีค่อนขา้งถาวร ท่ีเกิดจากประสบการณ์ต่างๆ ท่ี
ได้รับของแต่ละบุคคล โดยกล่าวว่า พฤติกรรมของมนุษย์เกิดจากการเรียนรู้ เกิดจากปฏิกิริยา
ระหว่างแรงขบั ตวักระตุน้ ตวัน า  การตอบสนอง และการเสริมแรง เช่น สมมติแอนนาซ้ือกล้อง 
นิคอน ถา้ประสบการณ์จากการใชก้ลอ้งคุม้ค่า จะมีการตอบสนองในการใชก้ลอ้งยี่ห้อนิคอนต่อไป 
ซ่ึงจะเป็นการส่งเสริมความเป็นไปได้ว่า การซ้ือกล้องในอนาคตจะมีความการซ้ือกล้องถ่ายรูป 
กล้องส่องทางไกล หรือสินค้าคล้ายกันเธอจะเลือกซ้ือกล้องนิคอน ความส าคัญ ของทฤษฎี 
การเรียนรู้ส าหรับนกัการตลาด คือนักการตลาดสามารถสร้างอุปสงค์ ของผลิตภณัฑ์โดยเช่ือมให้  
เขา้กบัแรงขบัท่ีเกิดข้ึนอยา่งรุนแรงและใชส่้งเสริมแรงทางบวก 
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ความเช่ือและทัศนคติ (Belief and attitudes) การกระท าและการเรียนรู้ซ่ึง
ความเช่ือจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ความเช่ือ (belief) เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกบั 
ส่ิงใดส่ิงหน่ึง ความเช่ือเหล่าน้ีอาจเกิดจากความรู้ ความคิดเห็น หรือความศรัทธา ซ่ึงจะเกิดแรง 
ผลกัดนัทางอารมณ์ ทศันคติเป็นส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงไดย้าก ทศันคติของบุคคลจะมีรูปแบบแน่นนอน
และการเปล่ียนแปลงทัศนคติใดทศันคติหน่ึงจ าเป็นต้องปรับเปล่ียนส่ิงต่างๆ มากมาย ท่ีท าได้
ค่อนขา้งยาก (นนัทสารี สุขโต และคณะ, 2560: น. 88 - 89) 

บุคลิกภาพ เป็นความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง เป็นส่ิงท่ีมี
อิทธิพลต่อความเช่ือ ซ่ึงมีทางเลือกอยู่ 2 ทางเลือกได้แก่ ทางเลือกท่ี 1 คือ การสร้างทศันคติของ
ผูบ้ริโภคให้สอดคล้องกบัสินคา้และบริการของกิจการ หรือพิจารณาว่าทศันคติของผูบ้ริโภคเป็น
อยา่งไรแลว้จึงพฒันาสินคา้และบริการให้สอดคลอ้งกบัทศันคติของผูบ้ริโภค ซ่ึงวิธีหลงัน้ีจะท าได้
ง่ายกว่าส าหรับการสร้างทศันคตินั้น ตอ้งยึดหลักองค์ประกอบของการเกิดทศันคติซ่ึงมี 3 ส่วน 
ไดแ้ก่ ส่วนของความเขา้ใจ ส่วนของความรู้สึก และส่วนของพฤติกรรม 

แนวความคิดของตนเอง หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเองหรือ
ความคิดท่ีบุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นต่อตน 
 สรุปไดว้า่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้น ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัดา้นส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั
ดงักล่าวท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล และพยายามช้ีช่องทางให้เกิด
การซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล 
 

4.  ข้อมูลทัว่ไปของ ร้านบ้านน า้ตาล จังหวดันครราชสีมา 
 
เร่ิมจากการผลิตสินคา้ออกขายด้วยการเดินขาย และการขายส่ง ไปตามถนนทุกเส้น 

ในเขตอ าเภอเมือง ของจงัหวดันครราชสีมา โดยร้านบ้านน ้ าตาลได้มีการพฒันาทั้งรสชาติและ
คุณภาพของผลิตภณัฑ์อยูต่ลอดเวลา จึงท าให้ไดรั้บการยอมรับจากกลุ่มผูบ้ริโภคในวงกวา้งมากข้ึน
ตามล าดบั โดยประมาณปี พ.ศ.  2545 ร้านบา้นน ้ าตาล ไดก่้อตั้งข้ึนเป็นร้านทาวเ์ฮา้ส์ห้องเล็ก ๆ ท่ี
ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดันคราชสีมา ผลิตและจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี อบใหม่ๆ สดๆ
ทุกวนั ขายหนา้ร้าน  
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4.1 นโยบายของร้านบ้านน า้ตาล  
ร้านบา้นน ้ าตาลพร้อมจะตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภค ดว้ยผลิตภฑัณ์ท่ีมี

ความหลากหลาย แตกต่างจากร้านอ่ืน ดว้ยคุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีไดม้าตรฐาน พร้อมทั้งการผลิต
และการจดัจ าหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพ มุ่งเนน้การให้บริการ ท่ีประทบัใจแก่ผูบ้ริโภคทุกระดบั ดว้ย
การส่งมอบผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีให้ตรงเวลา อีกทั้งยงัค านึงถึงประโยชน์ของผูบ้ริโภคเป็นส าคญั ดว้ย
การผลิตผลิตภัณฑ์ด้วยวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพมาตรฐานแบนด์ชั้ นน า ปลอดภัยต่อผูบ้ริโภค และ
ปราศจากสารกนับูด ท าสดๆ ใหม่ในทุกๆ วนั เราจะยดึมัน่ในความซ่ือสัตย ์และพร้อมท่ีจะเป็นหน่ึง
ในใจและอยู่เคียงคู่ผูบ้ริโภคตลอดไป จากประสบการณ์ท่ีสั่งสมมายาวนานกว่า 15 ปี ในธุรกิจ       
เบเกอร่ี ผู ้บริโภคจึงมั่นใจได้ในคุณภาพและรสชาติความอร่อยในทุกตัวผลิตภัณฑ์ของร้าน 
บา้นน ้าตาล 

4.2 ทีต่ั้ง  
ร้านบา้นน ้าตาล  
1961/10 ซอยสืบศิริ 30/1 ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา 3000 
ช่องทางการติดต่อร้านบา้นน ้ าตาล โทรศพัท:์  044-354814 

4.3 ผลติภัณฑ์ทีจ่ าหน่าย  

4.3.1 กลุ่มผลิตภัณฑ์ขนมปัง ไดแ้ก่ ขนมปังไส้ต่างๆ  
4.3.2 กลุ่มผลิตภัณฑ์เค้ก ได้แก่ แยมโรล เคก้กล้วยหอม ท๊อฟฟ่ีเคก้ เคก้ส้ม เคก้ 

วนิลา บราวน่ี 
4.3.3 กลุ่มผลิตภัณฑ์สแน็ค ไดแ้ก่ คุกก้ีตวัหนอน คุกก้ีเม็ดมะม่วง คุกก้ีคอนเฟลก 

คุกก้ีงาด า คุกก้ีช็อคโกแลตชิพ คุกก้ีกุง้แหง้ ขนมปังกรอบ 
 

ตารางท่ี 2.1 รายช่ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล 
 

ล าดบั 
รายช่ือ 

ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 
ราคา 

หน่วยละ 
ล าดบั 

รายช่ือ 
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 

ราคา 
หน่วยละ 

1 เนย 10 27 ปังกรอบ 20 

2 บูลเบอร์ร่ี 10 28 ปังกรอบ 50 

3 ถัว่แดง 10 29 โดนทั 25 

4 หมูหยอง 10 30 คุกก้ีคอนเฟลก 25 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

ล าดบั 
รายช่ือ 

ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 
ราคา 

หน่วยละ 
ล าดบั 

รายช่ือ 
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 

ราคา 
หน่วยละ 

5 หมูหยองพริกเผา 10 31 คุกก้ีคอนเฟลก 35 

6 สับปะรด 10 32 คุกก้ีคอนเฟลก 50 

7 ลูกเกด 10 33 คุกก้ีคอนเฟลก 100 

8 ไส้กรอก 10 34 คุกก้ีเมด็มะม่วง 25 

9 ไส้กรอกมายองเนส 10 35 คุกก้ีเมด็มะม่วง 35 

10 หมูหยองมายองเนส 10 36 คุกก้ีเมด็มะม่วง 50 

11 มะพร้าว 10 37 คุกก้ีเมด็มะม่วง 100 

12 สังขยาใบเตย 12 38 ตวัหนอน 25 

13 ช็อคโกแลตลูกเกด 12 39 ตวัหนอน 35 

14 หมูหยองลูกเกดราดมายองเนส 12 40 ตวัหนอน 50 

15 ฝอยทอง 12 41 ตวัหนอน 100 

16 เนยสด 15 42 คุกก้ีงาด า 25 

17 คสัตาร์ด 15 43 คุกก้ีงาด า 35 

18 ไก่ 15 44 คุกก้ีงาด า 50 

19 ไส้กรอกมายองเนส 15 45 คุกก้ีงาด า 100 

20 ปลาทูน่า 15 46 คุกก้ีช็อคโกแลตชิพ 25 

21 ปังหวาน 15 47 คุกก้ีช็อคโกแลตชิพ 35 

22 ปังลูกเกด 18 48 คุกก้ีช็อคโกแลตชิพ 50 

23 แยมโรลญ่ีปุ่น 28 49 คุกก้ีช็อคโกแลตชิพ 100 

24 เอแคร์ 25 50 คุกก้ีกุง้แหง้ 50 
25 เคก้กลว้ยหอม 25 51 คุกก้ีกุง้แหง้ 100 
26 บราวน่ี 18    
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จากข้อมูลความเป็นมาของร้านบ้านน ้ าตาล ท่ีท าธุรกิจผลิตและจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมาอยา่งยาวนาน มุง้เน้น การให้บริการท่ีประทบัใจแก่ผูบ้ริโภคในทุกระดบั โดย
การสนองตอบความตอ้งการของผูบ้ริโภค ด้วยผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพหลากหลายประเภท ท าให้ 
ผูศึ้กษาสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขต
จงัหวดันครราชสีมา 

 

 
 

ภาพท่ี 2.2 รูปผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา 
 
4.4 สภาพตลาดเบเกอร่ี  

ธุรกิจเบเกอร่ีท่ีมีอยูใ่นตลาดเมืองไทย แบ่งออกไดเ้ป็น 4 ประเภท คือ  
1) เบเกอร่ีในโรงแรม โรงแรมใหญ่ท่ีค่อนข้างมีช่ือเสียงมกัจะมีแผนกเบเกอร่ี

รวมอยูด่ว้ย ทั้งน้ีเป็นการสนองความตอ้งการของชาวต่างประเทศท่ีมาพกั ซ่ึงมกัจะบริโภคอาหาร
เหล่าน้ีเป็น หลัก และเพื่อความสมบูรณ์แบบของธุรกิจโรงแรมอาจจดัให้มีการจ าหน่ายปลีกกับ
ลูกคา้ข้างนอก ขนมอบในโรงแรมโดยทัว่ไปการใช้วตัถุดิบท่ีน ามาประกอบค่อนขา้งมีคุณภาพ  
ท าให้ราคาของขนมอบสูงตามไปด้วย ส่วนเร่ืองความอร่อยและรสชาติจะมีคุณภาพดีกว่าใน
ท้องตลาด อย่างไรก็ตาม ค่านิยมของคนบางกลุ่มท่ีชอบความหรูหรานั้น เม่ือถึงเทศกาลปีใหม่ 
ขนมอบในโรงแรมดงัๆ ก็จะไดรั้บการตอ้นรับเป็นจ านวนมาก  
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2) เบเกอร่ีท่ีมีหน้าร้านผลิตเองขายส่งเองได้แก่ ร้านเบเกอร่ีทัว่ๆ ไปท่ีผลิตเอง 
ขายเอง อาจจะทั้งขายปลีกและส่งด้วย ร้านค้าประเภทน้ีจดัว่ามีอยู่มากพอสมควรในกรุงเทพฯ  
กวา่ 200 แห่งข้ึนไป ทั้งยงัแพร่หลายกระจายไปสู่ต่างจงัหวดัอีกดว้ย จะเห็นวา่ในต่างจงัหวดัแทบ 
ทุกจงัหวดัจะมีร้านเบเกอร่ีตั้งอยูจ่งัหวดัหน่ึงอยา่งนอ้ย 11-12 ร้านข้ึนไป ซ่ึงข้ึนอยูก่บัภาวะเศรษฐกิจ
ของจงัหวดันั้นๆ แต่ละแห่งความใหญ่โตไม่แตกต่างกนัมากนกั ร้านเบเกอร่ีประเภทน้ีเกิดข้ึนใหม่ๆ 
เสมอ หรือไม่ก็ขยายจากเดิมให้ใหญ่ข้ึนหรือไม่ก็จะแตกสาขาออกไปอีกเม่ือมีช่ือเสียงข้ึน ร้านเบเกอร่ี
แต่ละแห่งตอ้งมีเอกลกัษณ์ให้ลูกคา้กล่าวถึงช่ือเสียง ฉะนั้นคุณภาพร้านเบเกอร่ีประเภทน้ีจดัวา่อยูใ่น 
เกรดดีเพราะมีการแข่งขนักนั  

3) เบเกอร่ีท่ีท าส่งเพียงอย่างเดียว ร้านเบเกอร่ีประเภทน้ีจะไม่ค่อยค านึงถึง
คุณภาพเท่าใดนัก จะค านึงถึงแต่ปริมาณและราคาให้ต ่าเขา้ไว ้เน่ืองจากพวกเขาตอ้งเส่ียงกบัการ
สูญเสียสูง เช่น การรับคืน มีการหักเปอร์เซ็นต์ในการฝากขาย ซ่ึงแลว้แต่ละแห่งจะตกลงกนัโดยมี
ตั้งแต่ร้อยละ 20 - 30 อยา่งไรก็ตามการลงทุนระดบัน้ีไม่สูงนกั ผลก าไรก็เป็นลกัษณะน ้าซึมบ่อทราย  

4) เบเกอร่ีแบบแม่บ้าน (Home Made) เบเกอร่ีประเภทน้ีเป็นแบบท่ีแม่บ้านท่ีมี
เวลาว่าง ใช้เวลาให้เป็นประโยชน์ โดยท าข้ึนมาขายกนัเองระหว่างญาติหรือเพื่อนฝูง ซ่ึงลกัษณะ
ขนมท่ีจดัได ้วา่ดีพอสมควรเน่ืองจากไม่ไดมุ้่งทางการคา้มากนกัตอ้งการเพียงความช่ืนชมและความ
ภูมิใจในฝีมือ มากกวา่ จึงกลา้ท่ีจะใชข้องดีในการประกอบขนม ส่วนฝีมือก็เช่ือไดว้า่สะอาดถูกหลกั
อนามยั มากกว่าร้านคา้แน่นอน อย่างไรก็ตามแม่บา้นบางท่านก็ท าอย่างจริงจงัมีการตั้งช่ือกิจการ
ของตนเอง และร ่ ารวยกบัอาชีพน้ี (นิตยสาร Gourmet and Cuisine, 2548)  

วงการธุรกิจเบเกอร่ีในประเทศไทย แบ่งตลาดออกเป็น 3 ระดบั ดงัน้ี   
1) เบเกอร่ีระดบับน หรือระดบัพรีเม่ียม เป็นระดบัเบเกอร่ีท่ีตอบโจทยก์ลุ่มลูกคา้

ท่ีมีก าลังซ้ือสูง และเป็นกลุ่มลูกค้าท่ีให้ความส าคญักับวตัถุดิบในการท าเบเกอร่ี ซ่ึงต้องมาจาก
วตัถุดิบท่ี มีคุณภาพ หรูหรา อีกทั้งยงัเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความสนใจในรายละเอียดของบรรจุภณัฑ์
ของสินคา้ดว้ย ซ่ึงร้านเบเกอร่ีในโรงแรมก็เป็นอีกหน่ึงร้านท่ีอยูใ่นกลุ่มน้ี   

2) เบเกอร่ีระดบักลาง เป็นระดบัเบเกอร่ีท่ีตอบโจทยก์ลุ่มลุกคา้ท่ีไม่ไดมี้ก าลงัซ้ือ
ท่ีสูง มากนัก จดัว่าอยู่ในระดับกลางๆ เบเกอร่ีในระดบัน้ีจะมีความลงตวัทั้งในเร่ืองของรสชาติ 
คุณภาพ รวมไปถึงการท าบรรจุภณัฑท่ี์ดึงดูด แต่จะตั้งราคาขายท่ีไม่แพง สามารถเอ้ือมถึงได ้

3) เบเกอร่ีระดบัล่าง เป็นระดบัเบเกอร่ีท่ีสามารถเห็นได้ทัว่ไปในย่านชุมชน มีวิธี 
การขายท่ีเรียบง่าย ไม่ไดใ้ชบ้รรจุภณัฑท่ี์มีความพิเศษอะไรมากมาย ตั้งราคาขายตามความเหมาะสม
ของคุณภาพเบเกอร่ี ซ่ึงตอบโจทยก์ลุ่มลูกคา้ท่ีมีรายไดน้อ้ยนัน่เอง (ไทยเอสเอมอี็เซ็นเตอร์, 2558)  
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จากท่ีกล่าวมานั้นเบเกอร่ีเป็นอาหารท่ีคนไทยนิยมบริโภคมากข้ึน ตลาดในปัจจุบนั 
มีเบเกอร่ีหลายระดับท่ีให้บริการแก่ลูกค้าและผู ้บริโภค ส่งผลให้ธุรกิจเบเกอร่ีมีการเติบโต  
การขยายตวั และการแข่งขนักนัค่อยขา้งสูง ดงันั้น เพื่อท่ีจะดึงดูดกลุ่มลูกคา้หรือผูบ้ริโภคให้เขา้มา
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี ร้านเบเกอร่ีแต่ละแห่งตอ้งมีเอกลกัษณ์ให้เป็นท่ีจดจ าของกลุ่มลูกคา้หรือ
ผูบ้ริโภค ท าให้ผูศึ้กษาค้นควา้สนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์      
เบเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา 

 

5. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
  

ชลธิชา  คงสุวรรณ (2559) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคขนม 
เบเกอร่ีร้านเอพริล เบเกอร่ี ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ผลการวิจยั 
พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจบริโภคขนมเบเกอร่ีร้านเอพริล เบเกอร่ีในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล ประกอบดว้ย 4 ปัจจยั โดยเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละราคาท่ี
เหมาะสมกบัคุณภาพ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณ และปัจจยั
ด้านการส่งเสริมการตลาด นอกจากน้ี ยงัพบว่ามีปัจจยัท่ีไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภค
ขนมเบเกอร่ี ร้านเอพริล เบเกอร่ี ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล คือ ปัจจยั
ดา้นการบริการ ดา้นลกัษณะประชากรท่ีแตกต่างกนั ทั้งดา้นเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคขนมเบเกอร่ี ร้านเอพริล เบเกอร่ี 
ของผูบ้ริโภคท่ีอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลไม่แตกต่างกัน เน่ืองจากขนมเบเกอร่ี
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผู ้บริโภคได้ การเปล่ียนแปลงเขา้สู่วิถีชีวิตคนเมืองมากข้ึน 
ส่งผลให้ผูบ้ริโภคใช้ชีวิตท่ีเร่งรีบ จึงตอ้งการความสะดวก สบาย เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ตนเอง ขนมเบเกอร่ีจึงเป็นทางเลือกหน่ึงท่ีส่งผลให้ผูบ้ริโภคเลือกรับประทานแทนอาหาร เน่ืองจาก
พกพาสะดวก และรับประทานไดง่้าย 

ดาริกา ธนะสูตร (2557) ไดศึ้กษาปัจจยักลยทุธ์ดา้นการตลาดและส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมี
อิทธิพลต่อความส าเร็จในการด าเนินกิจการร้าน เคก้ไขมนัต่าํระดับพรีเม่ียมของผูป้ระกอบการ 
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 31 - 35 ปี และ 
ส่วนใหญ่ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี ส่วนผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อความส าเร็จในการด าเนินกิจการของผู ้ประกอบการ้านเค้กไขมันต ่ าระดับพรีเม่ียมในเขต 
กรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ปัจจยักลยทุธ์ดา้นการตลาด ดา้นกระบวนการ 
(ß = .476) คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์ (ß = .412) ราคา (ß = .361) การส่งเสริมการตลาด (ß = .345) 
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สถานท่ีจดัจ าหน่าย (ß = .185) และบุคลากร (ß = .164) และปัจจยัดา้นส่ือสังคมออนไลน์ (ß = .408) 
ส่วนกลยุทธ์ดา้นการตลาด ดา้นกายภาพและการน าเสนอ ไม่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จในการด าเนิน
กิจการของผูป้ระกอบการร้านเคก้ไขมนัต่าํระดบัพรีเม่ียมในเขตกรุงเทพมหานคร  

ปัณณวิชญ์  พยุหวรรธนะ (2559) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดทมี่ีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือวิปป้ิงครีม พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือวิปป้ิง ครีม  
มีเพียง 2 ปัจจยั คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นราคา แสดงให้
เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างนั้ นให้ความส าคัญในเร่ืองของผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพ มีความหลากหลาย  
ตราสินคา้ท่ีมีความน่าเช่ือถือ ท าใหลู้กคา้มัน่ใจมากข้ึน รวมไปถึงปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
ท่ี ง่ายต่อการคน้หาและเขา้ถึงได ้อยูใ่กลใ้นเขตชุมชน หรือท่ีมีการสัญจรไปมา ความน่าเช่ือถือของ 
ร้านคา้ และสะดวกต่อผูซ้ื้อ เช่น มีสินคา้ท่ีหลากหลายครบถว้นในท่ีเดียวกนั ส่วนปัจจยัดา้นราคา 
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือวิปป้ิงครีมเช่นกนัเน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัจะเปรียบเทียบคุณภาพ
กบัราคาสินคา้ท่ีใชจ่้ายไป  

สุชญา  อาภาภทัร (2559) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบ  
Take Away ของกลุ่มคนท างานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบ Take Away ของกลุ่มคนท างานในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล มี 6 ปัจจยั โดยเรียงล าดบัจากมากไปน้อย คือ ปัจจยัดา้นกายภาพและการให้บริการ  
ปัจจยัด้านรสชาติและความสด ใหม่ ปัจจยัด้านช่องทางการจ าหน่าย ปัจจยัด้านรูปลักษณ์ บรรจุ
ภณัฑ์และตราสินคา้ ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นส่งเสริมการขายและการตกแต่งร้าน ในส่วนของ
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีท าให้การเลือกซ้ือเบเกอร่ีแบบ Take Away ของกลุ่มตวัอยา่งมีความ
แตกต่างกนั คือ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และรายได ้   

สโรชา  นนท์รักษานุกูล (2560) ไดศึ้กษาการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ CP EASY SNACK ในร้านสะดวกซ้ือเซเว่นอีเลเว่นในจงัหวดันนทบุรี 
พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 21-30 ปี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/
พนกังานโรงงาน ระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-25,000 บาท เพศท่ี
แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ CP Easy Snack ไม่แตกต่างกนั โดยรายไดเ้ฉล่ีย 
อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และสถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ 
CP Easy Snack แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และจากการศึกษาการส่งเสริม
การตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ CP Easy Snack  พบว่า ปัจจัยการส่งเสริม 
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การตลาดด้านการประชาสัมพนัธ์  ([Beta] = 0.474) ด้านการขายโดยบุคคล ([Beta] = 0.310) ด้าน
การเจาะตลาดทางตรง ([Beta] = 0.223) และดา้นการส่งเสริมการขาย ([Beta] = 0.185) มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์CP Easy Snack   

ธัญญรันต์  สุขเปรม (2556) ได้ศึกษาพฤติกรรมของนักเรียนมัธยมศึกษาในอ าเภอ
เชียงใหม่ ต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ระดบัชั้น
ท่ีศึกษามากท่ีสุดคือ มธัยมศึกษาปีท่ี 6 โดยโรงเรียนรัฐบาลท่ีศึกษามากท่ีสุดคือ โรงเรียนวฒัโนทยั
พายพั โรงเรียนนานาชาติท่ีศึกษามากท่ีสุดคือ โรงเรียนนานาชาติเชียงใหม่ อ าเภอเมืองเชียงใหม่    
ส าหรับโรงเรียนเอกชนท่ีศึกษามากท่ีสุดคือ โรงเรียนปรินส์รอยแยลส์วทิยาลัย อ าเภอเมืองเชียงใหม่  
และได้รับรายได้ต่อเดือนจากผูป้กครองมากท่ีสุดคือ 81-100 บาท ผลการศึกษาพฤติกรรมของ
นักเรียนระดบัมธัยมศึกษาในอ าเภอเมือง เชียงใหม่ต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี พบว่า ส่วนใหญ่
เลือกซ้ือเบเกอร่ีประเภทขนมปัง ยีห่้อเบเกอร่ีท่ีเจาะจงเลือกซ้ือคือ ฝ้าย เหตุผลท่ีเลือกซ้ือเบเกอร่ียีห่้อ
ดงักล่าวเพราะมีรสชาติอร่อย การเลือกซ้ือเบเกอร่ีแต่ละคร้ังคือ ตวัเอง ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือเบเกอร่ีมากท่ีสุดคือตวัเอง ส่วนใหญ่ส่ือท่ีไดรั้บขอ้มูลในการซ้ือเบเกอร่ีคือ เพื่อน ใบปลิว  
ป้ายหนา้ร้าน การติดตามแหล่งขอมู้ลข่าวสารเก่ียวกบัเบเกอร่ีท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุดจากโทรทศัน์ โดยมี
ความถ่ีในการซ้ือเบเกอร่ีในรอบสัปดาห์คือ 4-5 คร้ัง/ สัปดาห์ และวนัท่ีนิยมซ้ือเบเกอร่ีมากท่ีสุดคือ
วนัจนัทร์ ช่วงเวลาหลงั 16.00 น. โอกาสในการซ้ือเบเกอร่ีคือซ้ือเพื่อรับประทานเอง สถานท่ีซ้ือ 
เบเกอร่ีมากท่ีสุดคือ ร้านขายเบเกอร่ียี่ห้อท่ีต้องการ เช่น ร้านฝ้ายเบเกอร่ี ร้านผึ้ งน้อยเบเกอร่ี  
เอสแอนด์พีเบเกอร่ี ฟาร์มเฮ้าส์เบเกอร่ี เบเกอร่ีแลนด์ ย ูเอฟเอ็ม การบินไทย การ์โตเฮ้าส์ ยามาซากิ 
มงักรทอง แดงเบเกอร่ี หนุ่ย หน่าย เบเกอร่ี ขนมบา้นอาจารย ์ซีเคร็ทเบเกอร่ี เบบ้ีบี เป็นตน้ วิธีการ
เลือกซ้ือเบเกอร่ีแต่ละคร้ัง คือ ซ้ือหลายยี่หอ้ หลายประเภท โดยไม่ไดเ้จาะจงยี่ห้อและประเภท และ
ปริมาณการซ้ือโดยเฉล่ียต่อคร้ังคือ เพียงพอต่อการบริโภค 1 วนั โดยค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 
ในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี 51-100 บาท ส าหรับรายการส่งเสริมการขายเบเกอร่ีท่ีชอบมากท่ีสุดคือ 
ส่วนลดเม่ือเป็นสมาชิก ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจทุกปัจจยัมีค่าเฉล่ียในระดับมาก เรียงล าดับคือ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
รองลงมาด้านผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา ส าหรับปัจจยัยอ่ยในแต่ละดา้น 
ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจมีค ่าเฉล่ียสูงสุดล าดับแรกดงัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ได้แก่ คุณค่า
ทางโภชนาการ ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
ไดแ้ก่ ความสะอาดของพื้นท่ีวางสินคา้ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ จ  านวนพนกังานมี
ปริมาณท่ีเหมาะสมในการใหบ้ริการลูกคา้ 
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ธญัญาศิริ  สุรพินิจ และกตญัญู หิรัญญสมบูรณ์ (2560) ไดศึ้กษาส่วนประสมการตลาด
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร พบวา่
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุมากกว่า 30-45 ปี อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน รายได้เฉล่ีย 
ต่อเดือน 15,001-20,000 บาท ระดบัการศึกษาปริญญาตรี เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี เพราะร้านอยู่
ใกล้บา้น/ท่ีท างานสะดวกในการซ้ือ ประเภทของเบเกอร่ีท่ีซ้ือคือขนมปัง ซ้ือในช่วงเวลา 06.01-
12.00 น. ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีสัปดาห์ละ 2-3 คร้ัง ใช้จ่ายในการซ้ือแต่ละคร้ังคือ 
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 50 บาท ผูท่ี้มีอิทธิพลในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีคือ ตวัเอง ระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกับส่วนประสม ทางการตลาดโดยรวมทั้ ง 4 ด้าน คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากและดา้นการส่งเสริมการตลาด มีระดบั
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง ตามล าดบั ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมในการ
ซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีจากร้านสะดวก ซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  

 



บทที ่ 3 

วธีิด ำเนินกำรศึกษำ 
 
 
 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีร้านบ้านน ้ าตาล  
ในเขตจงัหวดันครราชสีมา ผูศึ้กษาได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล และใช้เคร่ืองมือส าหรับ
การศึกษาเพื่อก าหนดแนวทางในการศึกษา ดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
3. การเก็บรวมรวมขอ้มูล 
4. การวเิคราะห์ขอ้มูล  

 

1. ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 
1.1  ประชำกรที่ใช้ในกำรศึกษำ คือ ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือสินคา้ร้านบา้นน ้ าตาล ในเขต 

จงัหวดันครราชสีมา ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
1.2 กลุ่มตัวอย่ำง 

การก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนของประชากร 
ผูศึ้กษาจึงใช้เกณฑ์กรณีท่ีไม่ทราบขนาดของประชากร (Infinite Population) ในการก าหนดกลุ่ม
ตวัอยา่งจากการสุ่มตวัอยา่งท่ีมีค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ค านวณหา
ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตร Cochran (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2560: น. 46) ดงัน้ี 

 

 แทนค่า  
    n   =   P(1-P)Z2 

               E2 
  เม่ือ       n แทน ขนาดตวัอยา่ง 
     p แทน สัดส่วนของประชากรท่ีผูศึ้กษาก าลงัสุ่ม 0.50 
     z แทน ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้จิยัก าหนดไว ้Z มีค่าเท่ากบั 1.96 
       ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  (ระดบั 0.05) 
     E แทน ค่าความผดิพลาดสูงสุดท่ีเกิดข้ึน = 0.05 
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  แทนค่า  n =       
 
       = 384.16 
 

 ขนาดของตวัอยา่งท่ีค านวณไดคื้อ 384.16 ตวัอยา่ง เพื่อลดความคลาดเคล่ือนของขอ้มูล
ผูศึ้กษาจึงใชก้ลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดจ านวน 400  ตวัอยา่ง ทั้งน้ี ผูศึ้กษาไดใ้ชก้ารสุ่มตวัอยา่งโดยไม่ใช้
ความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) ดว้ยวิธีสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) 
จนครบตามจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา ประกอบดว้ย
ส่วนส าคญั ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1  เป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ
การสมรส อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนจ านวน 6 ข้อ ลักษณะข้อค าถามเป็นแบบตรวจสอบ
รายการ (Checklist) 
 ส่วนท่ี 2  เป็นขอ้ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 4  ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมทางการขาย โดยแบบสอบถามท่ีสร้างข้ีนนั้นมี
ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) แบบ Likert Scale มี 5 ระดบั (ธานินทร์ 
ศิลป์จารุ, 2560) โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
   ระดบั 5 หมายถึง ระดบัความส าคญัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ีอมากท่ีสุด 
   ระดบั 4 หมายถึง ระดบัความส าคญัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ีอมาก 
   ระดบั 3 หมายถึง ระดบัความส าคญัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ีอปานกลาง 
   ระดบั 2 หมายถึง ระดบัความส าคญัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ีอนอ้ย  
   ระดบั 1 หมายถึง ระดบัความส าคญัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ีอนอ้ยท่ีสุด 
  

(0.5)(1-0.5)(0.05)2 
         (0.05)2 
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 ส่วนท่ี 3 เป็นข้อค าถามเก่ียวกับการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบ้านน ้ าตาล  
ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา โดยแบบสอบถามท่ีสร้างข้ีนนั้นมีระดับการวดัข้อมูล
ประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) แบบ Likert Scale มี 5 ระดบั (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2560) โดย
มีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
   ระดบั 5 หมายถึง ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
   ระดบั 4 หมายถึง ระดบัความส าคญัมาก 
   ระดบั 3 หมายถึง ระดบัความส าคญัปานกลาง 
   ระดบั 2 หมายถึง ระดบัความส าคญันอ้ย  
   ระดบั 1 หมายถึง ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
  เกณฑ์การแปลผลในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดก้ าหนดเกณฑ์การแปรผลแบบสอบถาม
ส่วนท่ี 2 และส่วนท่ี 3 ตามมาตรวดัแบบลิเคิร์ท (Likert’s Scale) จ  านวน 5 ระดบั โดยน าค่าเฉล่ียของ
คะแนนในมาตรวดัมาท าการแบ่ง ระดบั โดยการใชสู้ตรดงัน้ี 
 

 ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =       ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด-ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด 
                                                                       จ านวนชั้น 
                                        

 4.21-5.00  หมายถึง   ความคิดเห็นระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
 3.41-4.20  หมายถึง   ความคิดเห็นระดบัความส าคญัมาก 
 2.61-3.40  หมายถึง   ความคิดเห็นระดบัความส าคญัปานกลาง 
 1.81-2.60  หมายถึง   ความคิดเห็นระดบัความส าคญันอ้ย 
 1.00 -1.80  หมายถึง   ความคิดเห็นระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 

2.1 ขั้นตอนในกำรสร้ำงเคร่ืองมอื 

2.1.1 ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสารงานวิจยัและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
แลว้น าขอ้มูลต่างๆ ท่ีไดม้าสร้างแบบสอบถามใหค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์องการศึกษา 

2.1.2 น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นมาน าเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพื่อปรับปรุง
แกไ้ขก่อนท่ีจะลงพื้นท่ีเก็บขอ้มูล 

2.1.3 น าแบบสอบถามไปทดสอบกับตัวอย่างผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 
เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา จ านวน 30 ราย เพื่อหาค่าความเช่ือมัน่ ปรับปรุง 
และน าเสนอใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาอนุมติัก่อนแจกแบบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอยา่ง 
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2.2 กำรทดสอบเคร่ืองมือในกำรศึกษำ 

2.2.1 การทดสอบความเที่ยงตรงของเน้ือหา (Validity) ได้แก่ การให้อาจารย์ท่ี
ปรึกษาตรวจสอบความครบถว้นและความสอดคลอ้งของเน้ือหาของแบบสอบถามท่ีตรงกบัเร่ืองท่ี
จะศึกษา และน ามาปรับปรุงแกไ้ขภาษาและค าถามใหก้ระชบัชดัเจนและเขา้ใจง่ายส าหรับการตอบ 

2.2.2 การหาค่าความสอดคล้อง IOC (Index of Item – Objective Congruence) 
น าแบบสอบถามไปให้ผูท้รงคุณวุฒิพิจารณา จ านวน 3 ท่าน เพื่อพิจารณาความตรงตามเน้ือหา  
โดยคดัเลือกขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.50 ข้ึนไป โดยขอ้ค าถามทุกขอ้มีค่า IOC มากกว่า 0.50 
ทั้งน้ีแบบสอบถามไดค้่าความเท่ียงตรง เท่ากบั 0.927 

2.2.3 การทดสอบความเช่ือมั่น (Reliability) หลงัจากไดต้รวจสอบความเท่ียงตรง
ของเน้ือหา ผูศึ้กษาจะน าแบบสอบถามท่ีไดป้รับปรุงและแกไ้ขแลว้จ านวน 30 ชุด ไปทดสอบกบั 
กลุ่มตวัอย่างเพื่อท า Try Out และจะทดสอบค่าสถิติเพื่อค านวณหาค่าความเช่ือมัน่ของ Cronbach 
เพื่อค านวณค่าสัมประสิทธิแอลฟา (Cronbach alpha coefficient) วา่ในส่วนของแบบสอบถามท่ีเป็น 
Rating Scale (Hair, Bush and Ortinau, 2003, อา้งถึงใน อนุชิต  ศิริกิจ, 2550: น. 100) มีค่าความเช่ือมัน่ของ
แบบสอบถามทั้ งฉบับเท่ากับ 0.965  และเม่ือพิจารณารายด้านจะได้ค่าความเช่ือมั่น ดังตารางท่ี  
3.1 - 3.2 
 
ตารางท่ี 3.1  ผลการวเิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด Cronbachs’ alpha แปลผล 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 0.844 ผา่น 
ดา้นราคา 0.822 ผา่น 
ดา้นช่องทางจ าหน่าย 0.889 ผา่น 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.932 ผา่น 
การรับรู้ 0.851         ผา่น 
การคน้หาขอ้มูล 0.850         ผา่น 
การประเมินทางเลือก 0.788         ผา่น 
การตดัสินใจซ้ือ 0.830         ผา่น 
การประเมินหลงัซ้ือ 0.813         ผา่น 

ค่าความเช่ือมัน่ 0.934         ผา่น 
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3. กำรเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 
 3.1  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส ารวจ (Surveys) โดยการท่ี
ผูศึ้กษาใชแ้บบสอบถามท่ีไดผ้่านขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือมาแลว้ ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลตาม
จ านวนและวิธีการสุ่มตัวอย่างของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์เบแกอร่ีร้านบ้านน ้ าตาล ในเขตจังหวดั
นครราชสีมา ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจ านวน 400 ชุด โดยการใช้ระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลใน
เดือนเมษายน 2562 ถึงเดือน กรกฎาคม 2562 แล้วตรวจสอบแบบสอบถามท่ีได้รับคืน คดัเลือก
เฉพาะแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ และน าข้อมูลมาลงรหัส (Coding) เพื่อการประมวลผลโดยใช้
โปรแกรมคอมพิวเตอร์ในการวิเคราะห์หาค่าทางสถิติ 

3.2  ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้จากเอกสาร 
ผลงานวจิยั วทิยานิพนธ์บทความ และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น เอกสารวชิาการ และเวบ็ไซต ์เพื่อให้
ขอ้มูลประกอบการศึกษา 
 

4. กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
  

ในการวิเคราะห์ข้อมูลและการทดสอบสมมติฐานของการศึกษาน้ี รวบรวมได้จาก
แบบสอบถามจะถูกน ามาท าการตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ และลงรหัส (Coding) เพื่อน าไป
ประมวลผลทางสถิติและวเิคราะห์ผล โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ส่วน  
ดงัน้ี 

4.1 สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics) เพื่ออธิบายลกัษณะของตวัแปรส าคญั 
ดงัน้ี  

 4.1.1 ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยใชก้ารแจกแจงความถ่ี (Frequency Distribution) และร้อยละ (Percentage) 

 4.1.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมทางการขาย ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี
ร้านบา้นน ้ าตาลในเขตจงัหวดันครราชสีมา โดยใช้ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation)  
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4.2 สถิติเชิงอนุมำน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐานการศึกษาดงัน้ี 
4.2.1 สถิติ Independent sample (T-test) ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ีย

ของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลในดา้นเพศ กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี
ร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา โดยก าหนดการยอมรับสมมติฐานท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% หรืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

4.2.2  สถิติ One way ANOVA (F-test) ทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของ
กลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลในดา้นอายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพการ
สมรส อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล ในเขต 
จงัหวดันครราชสีมา โดยก าหนดการยอมรับสมมติฐานท่ีระดับความเช่ือมัน่ 95% หรืออย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และเม่ือพบนยัส าคญัจึงท าการจ าแนกรายคู่ดว้ยวธีิเชฟเฟ่ (Scheffe) 

4.2.3  สถิติ Multiple regression ทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา โดยการวิเคราะห์สมการ
ถดถอยพหุคูณ (Multiple regression analysis) ด้วยวิธีการเลือกแบบคดัเลือกเขา้ (Enter Selection) 
โดยก าหนดการยอมรับสมมติฐานท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% หรืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
 
 
 



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 
 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล ในเขต
จงัหวดันครราชสีมา” มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีต่อการตดัสินซ้ือผลิตภัณฑ์ 
เบเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา และเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา โดยน าเสนอการ
วเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 4 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 
 ตอนท่ี 1  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล 
 ตอนท่ี 2  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
 ตอนท่ี 3  ผลการวเิคราะห์การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 
 ตอนท่ี 4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล 
  

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบ้านน ้ าตาล  
ในเขตจงัหวดันครราชสีมา” ในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้เก็บแบบสอบถามจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ 
เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล จงัหวดันครราชสีมา จ านวน 400 ตวัอย่าง ประกอบดว้ย ขอ้มูลปัจจยัส่วน
บุคคลไดแ้ก่ เพศ อายุระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายไดต่้อเดือน ผลการวิเคราะห์แสดงไวใ้น
ตารางท่ี 4.1 ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.1  จ านวนและร้อยละปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  
 

ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

1. เพศ   

      1.1 ชาย  90.0 22.5 

      1.2 หญิง 310.0 77.5 

รวม 400.0 100.0 

2. อาย ุ   

     2.1 ต ่ากวา่ 20 ปี  17.0 4.2 

     2.2 21-30 ปี  75.0 18.8 

     2.3 31-40 ปี 115.0 28.8 

     2.4 41-50 ปี 116.0 29.0 

     2.5 51-60 ปี  67.0 16.7 

     2.6 มากกวา่ 60 ปี  10.0  2.5 

รวม 400.0 100.0 

3.  ระดบัการศึกษา   

    3.1 ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย  10.0  2.5 

    3.2 มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  41.0 10.2 

    3.3 อนุปริญญา/ปวส.  47.0 11.8 

    3.4 ปริญญาตรี 261.0 65.2 

    3.5 สูงกวา่ปริญญาตรี  41.0 10.3 

รวม 400.0 100.0 

4. สถานภาพ   

     4.1 โสด 169.0 42.2 
     4.2 สมรส 
     4.3 หมา้ย/หยา่ร้าง 

215.0 
  16.0 

53.8 
 4.0 

รวม 400.0 100.0 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ)  
 

ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

5. อาชีพ   

      5.1 ขา้ราชการ 140.0 35.0 

      52 พนกังานรัฐวสิาหกิจ 42.0 10.5 

     5.3 ลูกจา้ง/พนงังานบริษทั 144.0 36.0 

      5.4 ธุรกิจส่วนตวั 42.0 10.5 

      5.5 นกัเรียน 10.0   2.5 

     5.6 นกัศึกษา 22.0   5.5 

รวม 400.0 100.0 

6.  รายไดเ้ฉล่ียต่อปี   

     6.1 ต ่ากวา่ 100,000 บาท 42.0 10.5 

     6.2 10,001 - 20,000 บาท 136.0 34.0 

     6.3 20,001 - 30,000 บาท 93.0 23.2 

     6.4 30,001 - 40,000 บาท 93.0 23.3 

     6.5 40,001 - 50,000 บาท 28.0 7.0 

     6.6 50,001 บาท ข้ึนไป  8.0 2.0 
รวม 400.0 100.0 

  
 จากตารางท่ี 4.1 จะเห็นไดว้า่ จากจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
คิดเป็นร้อยละ 77.5 มีอายุ 41 – 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 29 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ
65.2 มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 53.8 มีอาชีพลูกจา้ง/พนงังานบริษทั คิดเป็นร้อยละ 36 และ 
มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 34 เม่ือพิจารณาเป็นรายปัจจยัสามารถ 
อธิบายได ้ดงัน้ี 
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 เพศ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 310 คน คิดเป็นร้อยละ 77.5 และเป็นเพศชาย 
จ านวน 90 คน  คิดเป็นร้อยละ 22.5  

อายุ ส่วนใหญ่มีอายุ 41 -50 ปี จ  านวน  116 คน คิดเป็นร้อยละ 29 รองลงมาคือ มีอายุ 
31-40 ปี จ  านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8 และกลุ่มตวัอย่างท่ีมีจ  านวนน้อยท่ีสุด คือ มีอายุ
มากกวา่ 60 ปีข้ึนไป จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 

ระดบัการศึกษา ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ  านวน 261 คน คิดเป็นร้อยละ 
65.2 รองลงมาคือ มีการศึกษาระดับอนุปริญญา/ปวส. จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.8 และ 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจ  านวนนอ้ยท่ีสุด คือ มีการศึกษาต ่ากวา่ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย จ านวน 10 คน  
คิดเป็นร้อยละ 2.5 

สถานภาพ ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ านวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.8 รองลงมา
คือ มีสถานภาพโสด จ านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.2 และกลุ่มตวัอย่างท่ีมีจ  านวนน้อยท่ีสุด มี
สถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง จ านวน 16 คน  คิดเป็นร้อยละ 4  

อาชีพ ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ ลูกจา้ง/พนกังานบริษทั จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 
36 รองลงมาคือ มีอาชีพขา้ราชการ จ านวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจ  านวน
นอ้ยท่ีสุด คือ อาชีพนกัเรียน จ านวน 10 คน  คิดเป็นร้อยละ 2.5 

รายไดต่้อเดือน ส่วนใหญ่มีรายได ้10,001 – 20,000 บาท จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34 
รองลงมาคือ มีรายได้ 20,001 – 30,000 บาท และ30,001 – 40,000 บาท ในสัดส่วนเท่ากัน เป็น
จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.25 และกลุ่มตวัอย่างท่ีมีจ  านวนน้อยท่ีสุด คือ มีรายได้มากกว่า 
50,001 บาทข้ึนไป จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 
 

ตอนที ่2  ผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
 
 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการ
จดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด โดยน าเสนอในรูปแบบของค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ดงัตารางท่ี 4.2 – 4.6 
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ตารางท่ี 4.2  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัส่วนประสมการตลาด  
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด X  S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 4.14 0.52 มาก 1 

ปัจจยัดา้นราคา 4.06 0.68 มาก 2 

ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 3.47 0.76 มาก 3 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.15 0.96 ปานกลาง 4 
รวม 3.70 0.55 มาก   

     
 จากตารางท่ี 4.2 ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความคิดเห็นต่อปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.70) โดยเรียงล าดบัความส าคญัแต่ละดา้น 
จากมากไปนอ้ย ดงัต่อไปน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีระดบัความส าคญัมาก (X = 4.14) ปัจจยัดา้นราคา 
มีระดบัความส าคญัมาก (X  = 4.06) ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย มีระดบัความส าคญัมาก (X = 3.47) 
และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีระดบัความส าคญัปานกลาง (X = 3.15) โดยเม่ือพิจารณามี
รายละเอียดในแต่ละดา้น ดงัน้ี  
 
ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ X  S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

1.    ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีความสะอาดสดใหม่ 4.52 0.58 มากท่ีสุด 1 

2.   ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีรสชาติเน้ือสมัผสัท่ีดี 4.44 0.61 มากท่ีสุด 3 

3.    เลือกใชว้ตัถุดิบท่ีดีมีคุณภาพในการผลิตเบเกอร่ี 4.46 0.63 มากท่ีสุด 2 

4.    ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีคุณค่าทางดา้นโภชนาการ 4.11 0.83 มาก 6 

5.    ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีผลิตจากวตัถุดิบท่ีปลอดภยั 4.39 0.72 มากท่ีสุด 4 
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ตารางท่ี 4.3 (ต่อ) 
 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ X  S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

6.    ไม่ใส่วตัถุกนัเสียในผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 4.34 0.76 มากท่ีสุด 5 

7.    มีการแจง้วนัผลิตและวนัหมดอายุ 3.29 1.35 ปานกลาง 10 

8.   ตราสินคา้ (Brand) ไดรั้บความนิยมในพ้ืนท่ี 4.01 0.80 มาก 7 

9.    บรรจุภณัฑมี์ความสวยงามน่าสนใจ 3.86 0.80 มาก 9 
10.  บรรจุภณัฑมี์ความคงทนแขง็แรง สามารถรักษา 

สภาพผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีได ้ 3.94 0.77 มาก 8 

รวม 4.14 0.52 มาก  

  
จากตารางท่ี 4.3 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ใน

ภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก (X = 4.14) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะให้
ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมีความสะอาดสดใหม่ มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด  
(X = 4.52) รองลงมา เลือกใชว้ตัถุดิบท่ีดีมีคุณภาพในการผลิตเบเกอร่ี มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (
X = 4.46) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญน้อยท่ีสุดคือ มีการแจ้งวนัผลิตและ 
วนัหมดอาย ุมีระดบัความส าคญัปานกลาง (X = 3.29) 
 
ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา 
 

ปัจจยัดา้นราคา X  S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

1.  ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีราคาท่ีคุม้ค่ากบัรสชาติเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.27 0.74 มากท่ีสุด 1 

2. ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีการแสดงราคาอยา่งชดัเจน 3.82 1.12 มาก 5 

3.  ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีราคาถูกกวา่เม่ือเทียบกบัคุณภาพของร้านอ่ืน 3.96 0.84 มาก 4 

4. ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีหลากหลายระดบัราคาใหเ้ลือก 4.14 0.79 มาก 2 

5.  ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีราคาเหมาะสมกบัรูปลกัษณ์และบรรจุภณัฑ ์ 4.14 0.77 มาก 3 

รวม 4.06 0.68 มาก  
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 จากตารางท่ี 4.4 ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา ในภาพรวม 
มีระดบัความส าคญัมาก (X = 4.06) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามจะใหค้วามส าคญั
มากท่ีสุดคือ ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมีราคาท่ีคุม้ค่ากบัรสชาติเหมาะสมกบัคุณภาพ มีระดบัความส าคญั
มากท่ีสุด ( X = 4.27) รองลงมา ผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีมีหลากหลายระดับราคาให้เลือก  มีระดับ
ความส าคัญมาก ( X = 4.14) และปัจจัยท่ีผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญน้อยท่ีสุดคือ 
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีการแสดงราคาอยา่งชดัเจน มีระดบัความส าคญันอ้ย (X = 3.82) 
 
ตารางท่ี 4.5  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย 
 

ปัจจยัดา้นการจดัหน่าย X  S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

1.  ร้านผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีตั้งอยูใ่นเขตชุมชน 4.09 0.85 มาก 2 
2.  น าผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีออกขายตรง (ผูบ้ริโภคประจ าตาม

หน่วยงานต่างๆ เช่น หน่วยราชการ หา้งร้านฯลฯ) 4.16 0.89 มาก 1 
3.  มีการจดัผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีหนา้ร้านเป็นหมวดหมู่ 4.08 0.84 มาก 3 
4.   ท าเลท่ีตั้งร้านผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีสะดวกต่อการเดินทาง 4.02 0.90 มาก 4 
5.  มีบริการสัง่ซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีผา่นทางโทรศพัท ์ 3.79 1.83 มาก 5 
6.  มีบริการสัง่ซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีผา่น Application Line 2.76 1.33 ปานกลาง 7 
7. มีบริการช าระเงินซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีผา่น mobile banking 2.76 1.33 ปานกลาง 8 
8. มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีถึงท่ี (Delivery) 2.92 1.46 ปานกลาง 6 
9.  มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีโดย Kerry 2.64 1.31 ปานกลาง 9 

รวม 3.47 0.76 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.5 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย 
ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก (X = 3.47) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามจะให้
ความส าคญัมากท่ีสุดคือ น าผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีออกขายตรง (ผูบ้ริโภคประจ าตามหน่วยงานต่างๆ เช่น 
หน่วยราชการ ห้างร้านฯลฯ) มีระดบัความส าคญัมาก (X = 4.16) รองลงมา ร้านผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี
ตั้ งอยู่ในเขตชุมชน มีระดับความส าคัญมาก  ( X = 4.09) และปัจจัยท่ีผู ้ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีโดย Kerry มีระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด  
(X = 2.64) 
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ตารางท่ี 4.6  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริม

การตลาด 
 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด X  S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

1. มีผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีทดลองชิมก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ 2.93 1.27 ปานกลาง 3 
2.   มีการลดราคาผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 2.79 1.22 ปานกลาง 5 
3.  มีการแถมผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 2.75 1.25 ปานกลาง 6 
4.  มีการแนะน าผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีท่ีเป็นประโยชนก์บั
 ผูบ้ริโภคก่อนการตดัสินใจ 3.46 0.99 มาก 2 
5.  พนกังานขายพดูจาสุภาพ อธัยาศยัดี แต่งกายสะอาด
 เรียบร้อย 4.16 0.78 มาก 1 
6.  การโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 
 ผา่นส่ือออนไลน์ 2.83 1.32 ปานกลาง 4 

รวม 3.15 0.96 ปานกลาง  

 
 จากตารางท่ี 4.6 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริม
การตลาด ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัปานกลาง (X = 3.15) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ พนกังานขายพูดจาสุภาพ อธัยาศยัดี แต่งกายสะอาด
เรียบร้อย มีระดับความส าคญัมาก ( X = 4.16) รองลงมา มีการแนะน าผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ีเป็น
ประโยชน์กบัผูบ้ริโภคก่อนการตดัสินใจ มีระดบัความส าคญัมาก ( X = 3.46) และปัจจยัท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ มีการแถมผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี มีระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
(X = 2.75) 
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ตอนที ่3  ผลการวเิคราะห์การตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ี 
 
 ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีร้านบ้านน ้ าตาล ในเขตจงัหวดั
นครราชสีมา ประกอบดว้ย การตระหนกัถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ 
และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ดงัตารางท่ี 4.7 – 4.12 
 
ตารางท่ี 4.7  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล 

ในเขตจงัหวดันครราชสีมา โดยภาพรวม 
 

การตดัสินซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี X  S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

1.   การตระหนกัถึงปัญหา 4.33 0.57 มากท่ีสุด 1 

2.   การคน้หาขอ้มูล 3.19 0.86 ปานกลาง 5 

3.    การประเมินทางเลือก 4.11 0.53 มาก 2 
4.    การตดัสินใจ 3.85 0.61 มาก 4 

5.    พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 4.10 0.66 มาก 3 

รวม 3.91 0.51 มาก   

 
 จากตารางท่ี 4.7 ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความคิดเห็นต่อการ
ตดัสินซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา โดยภาพรวมอยู่ในระดบั
ความส าคญัมาก ( X = 3.91) โดยเรียงล าดบัความส าคญัแต่ละดา้นจากมากไปน้อย ดงัต่อไปน้ี การ
ตระหนักถึงปัญหา มีระดับความส าคัญมากท่ีสุด ( X = 4.33) การประเมินทางเลือก มีระดับ
ความส าคญัมาก (X = 4.11) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ มีระดบัความส าคญัมาก (X = 4.10) การตดัสินใจ 
มีระดบัความส าคญัมาก (X = 3.85) และการคน้หาขอ้มูล มีระดบัความส าคญัปานกลาง ( X = 3.19) 
โดยเม่ือพิจารณามีรายละเอียดในแต่ละดา้น ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.8  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล 

ในเขตจงัหวดันครราชสีมา ดา้นการตระหนกัถึงปัญหา 
 

ดา้นการตระหนกัถึงปัญหา X  S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

1. ท่านมีความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี เพ่ือบริโภค 4.29 0.79 มากท่ีสุด 3 
2.  ท่านรู้วา่การบริโภคผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีเป็นท่ียอมรับในสังคม 4.10 0.81 มาก 5 
3.  ท่านตอ้งการบริโภคผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี ท่ีมีคุณภาพ  

มีความสะอาด และมีความปลอดภยั 4.56 0.61 มากท่ีสุด 1 
4.  ท่านตอ้งการความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือ 

ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 4.45 0.63 มากท่ีสุด 2 
5.  ท่านมีความตั้งใจท่ีจะมาซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 4.25 0.77 มากท่ีสุด 4 

รวม 4.33 0.57 มากท่ีสุด  

 
 จากตารางท่ี 4.8 ผลการศึกษาพบวา่ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล 
ในเขตจงัหวดันครราชสีมา ดา้นการตระหนกัถึงปัญหา ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด  
( X = 4.33) เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ท่าน
ต้องการบริโภคผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี  ท่ีมีคุณภาพ มีความสะอาด และมีความปลอดภัย  มีระดับ
ความส าคญัมากท่ีสุด ( X = 4.56) รองลงมาคือ ท่านต้องการความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด ( X = 4.45) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัน้อยท่ีสุดคือ ท่านรู้ว่าการบริโภคผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีเป็นท่ียอมรับในสังคม มีระดับ
ความส าคญัมาก (X  = 4.10) 
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล 

ในเขตจงัหวดันครราชสีมา ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
 

ดา้นการคน้หาขอ้มลู X  S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

1.  ท่านศึกษาคน้หาขอ้มลูดว้ยตวัเอง 3.74 1.02 มาก 1 
2. ท่านหาขอ้มลูจากการถามครอบครัว เพ่ือนบา้น  

คนรู้จกั เป็นผูแ้นะน า 3.64 0.96 มาก 2 
3.  ท่านหาขอ้มลูจากการถามร้านคา้ผูจ้  าหน่าย หรือ 

พนกังานส่งเสริมการขาย 3.20 1.06 ปานกลาง 3 
4.  ท่านหาขอ้มลูจากส่ือโฆษณา ใบปลิว ป้ายโฆษณา 2.72 1.19 ปานกลาง 4 
5.  ท่านหาขอ้มลูจากการถามแหล่งขอ้มลูจาก Social Media 2.64 1.26 ปานกลาง 5 

รวม 3.19 0.86 ปานกลาง  

 
  จากตารางท่ี 4.9 ผลการศึกษาพบวา่ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล 
ในเขตจังหวดันครราชสีมา  ด้านการค้นหาข้อมูล ในภาพรวมมีระดับความส าคัญปานกลาง  
(X = 3.19) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ท่านศึกษา
คน้หาขอ้มูลดว้ยตวัเอง มีระดบัความส าคญัมาก (X = 3.74) รองลงมาคือ ท่านหาขอ้มูลจากการถาม
ครอบครัว เพื่อนบา้น คนรู้จกัเป็นผูแ้นะน า มีระดบัความส าคญัมาก (X = 3.64) และปัจจยัท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ ท่านหาขอ้มูลจากการถามแหล่งขอ้มูลจาก Social Media 
มีระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด (X = 2.64) 
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ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล 

ในเขตจงัหวดันครราชสีมา ดา้นการประเมินทางเลือก 
 

ดา้นการประเมินทางเลือก X  S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

1.  ท่านเลือกผลิตภณัฑจ์ากคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 4.42 0.72 มากท่ีสุด 2 
2.  ท่านเลือกผลิตภณัฑจ์ากบรรจุภณัฑ ์ 3.75 0.86 มาก 5 
3.  ท่านเลือกผลิตภณัฑจ์ากราคา 4.03 0.77 มาก 3 
4. ท่านเลือกผลิตภณัฑจ์ากตราสินคา้ 3.78 0.90 มาก 4 

5. ท่านเลือกผลิตภณัฑจ์ากความสะอาด และความปลอดภยั 4.56 0.63 มากท่ีสุด 1 
รวม 4.11 0.53 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.10 ผลการศึกษาพบวา่ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล 
ในเขตจังหวดันครราชสีมา ด้านการประเมินทางเลือก ในภาพรวมมีระดับความส าคัญมาก  
(X = 4.11) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ท่านเลือก
ผลิตภณัฑ์จากความสะอาด และความปลอดภยั มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.56) รองลงมา
คือ ท่านเลือกผลิตภณัฑ์จากคุณภาพของผลิตภณัฑ์ มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.42) และ
ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ ท่านเลือกผลิตภณัฑจ์ากบรรจุภณัฑ ์มีระดบั
ความส าคญัมาก (X = 3.75) 
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ตารางท่ี 4.11  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล 

ในเขตจงัหวดันครราชสีมา ดา้นการตดัสินใจ 
 

ดา้นการตดัสินใจ X  S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

1.  ท่านตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง 4.46 0.67 มากท่ีสุด 2 

2.  ท่านตดัสินใจซ้ือตามครอบครัว เพ่ือน คนรู้จกั 3.74 0.92 มาก 3 

3. ท่านตดัสินใจซ้ือตามร้านคา้แนะน า 3.29 0.95 ปานกลาง 5 

4.  ท่านตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน าของพนกังานส่งเสริมการขาย 3.29 0.98 ปานกลาง 4 

5.  ท่านตดัสินใจซ้ือเพราะรสชาติ 4.48 0.73 มากท่ีสุด 1 

รวม 3.85 0.61 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.11 ผลการศึกษาพบวา่ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล 
ในเขตจงัหวดันครราชสีมา ดา้นการตดัสินใจ ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก (X = 3.85) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ท่านตดัสินใจซ้ือเพราะ
รสชาติ มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.48) รองลงมาคือ ท่านตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง มีระดบั
ความส าคญัมากท่ีสุด ( X = 4.46) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัน้อยท่ีสุดคือ  
ท่านตัดสินใจซ้ือตามค าแนะน าของพนักงานส่งเสริมการขาย มีระดับความส าคัญปานกลาง  
(X  = 3.29) 
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ตารางท่ี 4.12 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล 

ในเขตจงัหวดันครราชสีมา ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 

ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ X  S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

1.  ในอนาคตท่านจะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีซ ้ า 4.39 0.72 มากท่ีสุด 1 
2.  ท่านยินดีทดลองผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีท่ีออกใหม่ 4.27 0.79 มากท่ีสุด 3 
3. ท่านบอกต่อไปยงัเพ่ือน ครอบครัว คนรู้จกั 4.23 0.74 มากท่ีสุด 4 
4. ท่านมีความพึงพอใจต่อผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 4.35 0.71 มากท่ีสุด 2 
5. ถา้มีโอกาสท่านประสงคจ์ะรับผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 

ไปขายต่อ (กลบัมาเป็นหุน้ส่วนทางธุรกิจ) 3.27 1.31 ปานกลาง 5 
รวม 4.10 0.66 มาก  

  
 จากตารางท่ี 4.12 ผลการศึกษาพบวา่ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล 
ในเขตจังหวดันครราชสีมา  ด้านพฤติกรรมหลังการซ้ือ ในภาพรวมมีระดับความส าคัญมาก  
(X = 4.10) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ในอนาคต
ท่านจะกลบัมา ซ้ือผลิตภณัฑ์ เบเกอร่ีซ ้ า มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด ( X = 4.39) รองลงมาคือ  
ท่านมีความพึงพอใจต่อผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด ( X = 4.35) และปัจจยัท่ี
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ ถา้มีโอกาสท่านประสงคจ์ะรับผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 
ไปขายต่อ (กลบัมาเป็นหุน้ส่วนทางธุรกิจ) มีระดบัความส าคญัปานกลาง (X = 3.27) 
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ตอนที ่4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
  

การศึกษาคร้ังน้ีใชว้เิคราะห์ทางสถิติ โดยใชส้ถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าที (T-test) 
ในกรณีการเปรียบเทียบของกลุ่ม 2 กลุ่ม และจะใช้สถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าเอฟ (F-test) 
หรือการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance: One-Way Anova)  
เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างมากกว่า 2 กลุ่มข้ึนไป และเม่ือพบความแตกต่างระหว่างกลุ่ม จะท า
การทดสอบด้วยการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ (Multiple Comparisons) ด้วยวิธีทดสอบของเชฟเฟ่ 
(Scheffe) และใช้สถิติทดสอบหาการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) แบบคดัเลือกเข้า 
(Enter Selection) เพื่ออา้งอิงสู่ประชากรกลุ่มใหญ่ ท่ีระดบัความ เช่ือมัน่ 95%  
 4.1 สมมติฐานที่ 1 ผู้บริโภคเบเกอร่ีร้านบ้านน ้าตาล ในเขตจังหวัดนครราชสีมา ที่มี 
ปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีแตกต่างกัน โดยผูศึ้กษาจะ
วเิคราะห์ 6 ดา้น ดงัน้ี 
 4.1.1 สมมติฐานข้อ 1.1 ผู้บริโภคเบเกอร่ีร้านบ้านน ้าตาลที่มีเพศแตกต่างกัน 

 มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีแตกต่างกนั  
  HO: ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบ้านน ้ าตาลท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีไม่แตกต่างกนั  
  H1: ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบ้านน ้ าตาลท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีแตกต่างกนั 
  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล จะใช้การทดสอบโดยใช้สถิติค่า t กรณีใช้
กลุ่มตวัอยา่งสองกลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั (Independent Sample t-test) และทดสอบสมมติฐานท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงผลดงัตารางท่ี 4.13 
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ตารางท่ี 4.13  ผลความแตกต่างเพศกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขต

จงัหวดันครราชสีมา 
 

เพศ จ านวน X  S.D. t df Sig. 
ชาย   90 3.85 0.49 -1.43 398 0.153 
หญิง 310 3.93 0.51    

  
 จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ ค่าสถิติ t เท่ากบั -1.43 และค่า Sig. เท่ากบั 0.153 ซ่ึง
มากกว่าระดบันัยส าคญั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั  H0 แสดงว่า ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบ้าน
น ้าตาลท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีการการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีไม่แตกต่างกนั  
 4.1.2 สมมติฐานข้อ 1.2 ผู้บริโภคเบเกอร่ีร้านบ้านน ้าตาลที่มีอายุแตกต่างกัน  
มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีแตกต่างกนั  
 HO: ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบ้านน ้ าตาลท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาลท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล จะใชก้ารทดสอบโดยใชส้ถิติค่า F กรณีใช้
กลุ่มตวัอย่างสองกลุ่มข้ึนไปท่ีเป็นอิสระต่อกัน (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) 
และทดสอบสมมติฐานท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่า
นอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงผลดงัตารางท่ี 4.14 
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ตารางท่ี 4.14  ผลความแตกต่างอายุ กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขต

จงัหวดันครราชสีมา 
 

แหล่งความ Sum of  องศา 
MS F Sig. 

แปรปรวน Squares อิสระ 
ระหวา่งกลุ่ม 8.47 5 1.69 7.05 0.000* 
ภายในกลุ่ม 94.63 394 0.24     

รวม    103.10 399       

 หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 
     จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ค่าสถิติ F เท่ากบั 7.05 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000  
ซ่ึงน้อยกว่าระดบันยัส าคญั 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั  HO แสดงว่า ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้น
น ้าตาลท่ีมี อายแุตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 และผูศึ้กษาไดท้  าการเปรียบเทียบรายคู่ Post Hoc test  (Scheffe) ซ่ึงไดผ้ลวเิคราะห์ตาม
ตาราง ท่ี 4.15 
 
ตารางท่ี 4.15  ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ของการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้น

น ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา ท่ีมีอายแุตกต่างกนั 
               

อาย ุ
  <20 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี มากกวา่ 60 ปี 

( X ) 4.50 4.03 3.90 3.82 3.84 3.80 
<20 4.50 - 0.47* 0.60* 0.68* 0.66* 0.70* 
21-30 ปี 4.03  - 0.13 0.21 0.19 0.23 
31-40 ปี 3.90    - 0.09 0.07 0.10 
41-50 ปี 3.82      - -0.02        -0.01 
51-60 ปี 3.84     - 0.03 
มากกวา่ 60 ปี 3.80         - 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
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 จากตารางท่ี 4.15 เม่ือทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ 
เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล จ าแนกตามอายุเป็นรายคู่โดยวิธีเชฟเฟ่ พบว่า ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้น
น ้าตาลท่ีมีอายตุ  ่ากวา่ 20 ปี มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีแตกต่างกบัผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้น
น ้ าตาลท่ีมี อายุ 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี และมากกว่า 60 ปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 4.1.3 สมมติฐานข้อ 1.3 ผู้บริโภคเบเกอร่ีร้านบ้านน ้าตาลที่มีระดับการศึกษา
แตกต่างกนั มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีแตกต่างกนั  

HO: ผู ้บริโภคเบเกอร่ีร้านบ้านน ้ าตาลท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน  
มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีไม่แตกต่างกนั 

H1: ผู ้บริโภคเบเกอร่ีร้านบ้านน ้ าตาลท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน  
มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีแตกต่างกนั 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล จะใชก้ารทดสอบโดยใชส้ถิติค่า F กรณีใช้
กลุ่มตวัอย่างสองกลุ่มข้ึนไปท่ีเป็นอิสระต่อกัน (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) 
และทดสอบสมมติฐานท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่า
นอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงผลดงัตารางท่ี 4.16 

 
ตารางท่ี 4.16  ผลความแตกต่างระดบัการศึกษากบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล 

ในเขตจงัหวดันครราชสีมา 
 

แหล่งความ Sum of  องศา 
MS F Sig. 

แปรปรวน Squares อิสระ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.95 4 0.49 1.90 0.109 
ภายในกลุ่ม    101.15 395 0.26     

รวม    103.10 399       

 
              จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ ค่าสถิติ F เท่ากบั 1.90 และค่า Sig. เท่ากบั 0.109 ซ่ึง
มากกว่าระดบันัยส าคญั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั  HO แสดงว่า ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบ้าน
น ้าตาลท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีไม่แตกต่างกนั 
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 4.1.4 สมมติฐานข้อ 1.4 ผู้บริโภคเบเกอร่ีร้านบ้านน ้าตาลทีม่ีสถานภาพแตกต่างกัน 

มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีแตกต่างกนั  
 HO: ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาลท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีไม่แตกต่างกนั  
 H1: ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาลท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล จะใช้การทดสอบโดยใช้สถิติค่า F กรณีใช้
กลุ่มตวัอยา่งสองกลุ่มข้ึนไปท่ีเป็นอิสระต่อกนั (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) 
และทดสอบสมมติฐานท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่านอ้ย
กวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงผลดงัตารางท่ี 4.17 
 
ตารางท่ี 4.17  ผลความแตกต่างสถานภาพกับการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล  

ในเขตจงัหวดันครราชสีมา 
 

แหล่งความ Sum of  องศา 
MS F Sig. 

แปรปรวน Squares อิสระ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.49    2 0.75 2.92 0.055 
ภายในกลุ่ม    101.60 397 0.26     

รวม    103.09 399       

 
              จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ ค่าสถิติ F เท่ากบั 2.92 และค่า Sig. เท่ากบั 0.055 ซ่ึง
มากกว่าระดบันัยส าคญั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั  HO แสดงว่า ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบ้าน
น ้าตาลท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีไม่แตกต่างกนั 

4.1.5 สมมติฐานข้อ 1. 5 ผู้บริโภคเบเกอร่ีร้านบ้านน ้าตาลที่มีอาชีพแตกต่างกัน มี

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีแตกต่างกนั  
                HO: ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาลท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีไม่แตกต่างกนั 
                H1: ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาลท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีแตกต่างกนั 
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 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล จะใชก้ารทดสอบโดยใชส้ถิติค่า F กรณีใช้
กลุ่มตวัอย่างสองกลุ่มข้ึนไปท่ีเป็นอิสระต่อกัน (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) 
และทดสอบสมมติฐานท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่า
นอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงผลดงัตารางท่ี 4.18 
 
ตารางท่ี 4.18  ผลความแตกต่างด้านอาชีพกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล  

ในเขตจงัหวดันครราชสีมา 
 

แหล่งความ Sum of  องศา 
MS F Sig. 

แปรปรวน Squares อิสระ 

ระหวา่งกลุ่ม    8.32 5 1.66 6.92 0.000* 
ภายในกลุ่ม   94.78 394 0.24     

รวม 103.10 399       

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      

           
จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ ค่าสถิติ F เท่ากบั 6.92 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึง

น้อยกว่าระดบันัยส าคญั 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั  HO แสดงว่า ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบ้าน
น ้ าตาลท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 และผูศึ้กษาไดท้  าการเปรียบเทียบรายคู่  Post Hoc test  (Scheffe) ซ่ึงไดผ้ลวิเคราะห์
ตามตารางท่ี 4.19 
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ตารางท่ี 4.19  ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ของการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้าน 

บา้นน ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา ท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั 
               

อาย ุ
  

ขา้ 
ราชการ 

พนงังาน
รัฐวสิาหกิจ 

ลูกจา้ง/
พนกังาน
บริษทั 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

นกัเรียน นกัศึกษา 

( X ) 3.89 4.05 3.86 3.88 4.74 3.82 
ขา้ราชการ 3.89 - -0.16 0.23 0.02 -0.85* 0.06 
พนงังาน
รัฐวสิาหกิจ 

4.05  - 0.19 0.18   -0.69* 0.23 

ลูกจา้ง/
พนกังาน
บริษทั 

3.86   - -0.01 -0.88* 0.03 

ธุรกิจส่วนตวั 3.88    - -0.86* 0.04 
นกัเรียน 4.74     - 0.91* 
นกัศึกษา 3.82      - 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 
 จากตารางท่ี 4.19 เม่ือทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ 
เบเกอร่ีของผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบ้านน ้ าตาล จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่โดยวิธีเชฟเฟ่ พบว่า 
ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาลท่ีมีอาชีพนักเรียน มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้น
น ้ าตาลในเขตจงัหวดันครราชสีมาแตกต่างกวา่ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาลท่ีมีอาชีพขา้ราชการ 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ ลูกจา้ง/พนกังานบริษทั และธุรกิจส่วนตวั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 และพบวา่ ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาลท่ีมีอาชีพนกัศึกษามีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบ
เกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาลในเขตจงัหวดันครราชสีมาแตกต่างกว่าผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาลท่ีมี
อาชีพนกัเรียน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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4.1.6 สมมติฐานข้อ 1. 6 ผู้บริโภคเบเกอร่ีร้านบ้านน ้าตาลที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน

แตกต่างกนั มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีแตกต่างกนั  
         HO: ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาลท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มี

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีไม่แตกต่างกนั 
        H1: ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาลท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มี

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล จะใชก้ารทดสอบโดยใชส้ถิติค่า F กรณีใช้

กลุ่มตวัอย่างสองกลุ่มข้ึนไปท่ีเป็นอิสระต่อกัน (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) 
และทดสอบสมมติฐานท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานฐานแสดงผลดงัตารางท่ี 4.20 
 
ตารางท่ี 4.20  ผลความแตกต่างรายได้เฉล่ียต่อเดือนกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีร้าน 

บา้นน ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา 
 

แหล่งความ Sum of  องศา 
MS F Sig. 

แปรปรวน Squares อิสระ 

ระหวา่งกลุ่ม 5.95 5 1.19 4.82 0.000* 
ภายในกลุ่ม 97.15 394 0.25     

รวม    103.10 399       

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 

จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ ค่าสถิติ F เท่ากบั 4.82 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
น้อยกว่าระดบันัยส าคญั 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั  HO แสดงว่า ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบ้าน
น ้ าตาลท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีแตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และผูศึ้กษาไดท้  าการเปรียบเทียบรายคู่  Post Hoc test  (Scheffe) ซ่ึง
ไดผ้ลวเิคราะห์ตามตาราง ท่ี 4.21 
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ตารางท่ี 4.21  ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ของการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้าน 

บา้นน ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั 
              

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  

<10,000฿ 10,001-
20,000฿ 

20,001-
30,000฿ 

30,001-
40,000฿ 

40,001-
50,000฿ 

>50,001฿ 

(X̅) 4.05 3.93 3.91 3.97 3.53 3.62 

<10,000฿ 4.05 - 0.12 0.14 0.08 0.52* 0.43 

10,001-20,000฿ 3.93  - 0.01 -0.04 0.40* 0.31 

20,001-30,000฿ 3.91   - -0.06 0.38* 0.29 

30,001-40,000฿ 3.97    - 0.44* 0.35 

40,001-50,000฿ 3.53     - -0.09 

>50,001฿ 3.62      - 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 

จากตารางท่ี 4.21 เม่ือทดสอบความแตกต่างการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ 
เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือนเป็นรายคู่โดยวิธีเชฟเฟ่ พบว่า ผูบ้ริโภค 
เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาลท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001-50,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบ
เกอร่ีแตกต่างกับผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบ้านน ้ าตาลท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท 
10,001-20,000 บ า ท  20,001-30,000 บ า ท  แ ล ะ  30,001-40,000 บ า ท  อ ย่ า ง มี นั ย ส า คั ญ 
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

4.2 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ 
เบเกอร่ีร้านบ้านน า้ตาล ในเขตจังหวดันครราชสีมา โดยผูศึ้กษาจะไดก้ าหนดสมมติฐานไว ้ดงัน้ี 
 HO: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้าน
บา้นน ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา 
 H1: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้น
น ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล จะใชก้ารทดสอบโดยใชส้ถิติค่า Regression และ
ทดสอบสมมติฐานท่ีระดับความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่า 
นอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงผลดงัตารางท่ี 4.22 
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ตารางท่ี 4.22  ผลปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้น

น ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา โดยภาพรวม 
 

Model 

Unstandardized Standardized 

t Sig. 

Collinearity  

Coefficients Coefficients Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 
Constant 1.20 0.15   8.23 0.000     

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.21 0.04 0.21 4.89 0.000* 0.63 1.59 
2. ปัจจยัดา้นราคา 0.27 0.04 0.36 7.76  0.000* 0.57 1.76 
3.  ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 0.17 0.03 0.26 5.06 0.000* 0.46 1.18 
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

0.05 0.03 0.09 1.99 0.047* 0.55 1.82 

F= 109.532        Sig.= 0.000 
R= 0.725            R2 = 0.526 Adjusted R2 = 0.521     S.E.est = 0.352 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.22 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา  
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 
เบเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา 

เม่ือพิจารณาค่าน ้ าหนกัของผลกระทบของตวัแปรอิสระท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด ซ่ึงมีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 ทั้งหมด 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด สามารถน ามา
เขียนเป็นสมการได ้ดงัน้ี 

 
 
 
 

  Unstandardized       �̂�       =     1.20 + 0.27 (X price) + 0.21 (X product) + 0.17 (X place) + 0.05 (X 

promotion) 
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�̂� = การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาลของผูบ้ริโภค 
X price = ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา 
X product = ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ 
X place = ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย 
X promotion = ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด 

 

ผลการศึกษาสรุปไดด้งัน้ี ตวัแปรท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้าน
บา้นน ้าตาล ของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิความ
ถดถอย เท่ากบั 0.27 0.21 ,0.17 และ 0.05 ตามล าดบั ซ่ึงหมายความวา่ปัจจยัทั้ง 4 มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี  ร้านบา้นน ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา 

และเม่ือพิจารณาองคป์ระกอบความแปรปรวนท่ีสูงเกินความเป็นจริง (Variance 
inflation factor: VIF) ตวัแปรพยากรณ์ ทั้งสองตวัจะเกิดปัญหา collinearity ก็ต่อเม่ือค่า VIF มีค่า
ตั้งแต่ 10 ข้ึนไป ซ่ึงจากการทดสอบพบวา่ ไม่มีตวัแปรพยากรณ์ท่ีจะเกิดปัญหา collinearity ส่วนค่า
การยอมรับ (Tolerance) ค่า tolerance มีค่าตั้งแต่ 0 ถึง 1 ถา้ค่า tolerance เขา้ใกล ้1 แสดงว่าตวัแปร
เป็นอิสระจากกนั แต่ถา้ค่า tolerance เขา้ใกล ้0 แสดงว่าเกิดปัญหา collinearity ซ่ึงจากการทดสอบ 
พบวา่ ตวัแปรพยากรณ์ส่วนใหญ่จะมีค่าอยูใ่นระดบักลางๆ คือ ตวัแปรเป็นอิสระจากกนั และไม่มี
ตวัแปรพยากรณ์ท่ีจะเกิดปัญหา collinearity (ฉตัรศิริ ปิยะพิมลสิทธ์ิ, 2557) 
 

 
�̂� = การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาลของผูบ้ริโภค 
X price = ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา 
X product = ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ 
X place = ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย 
X promotion = ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด 

 
  

  Standardized       �̂�       =     0.27 (X price) + 0.21 (X product) + 0.17 (X place) + 0.05 (X promotion) 
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 ซ่ึงจากค่าสัมประสิทธ์ิดงักล่าวสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี หากปัจจยัส่วนประสม
การตลาดด้านราคาเพิ่มข้ึน 1 หน่วย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเพิ่มข้ึน 0.27 หน่วยหากปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์เพิ่มข้ึน 1 หน่วย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเพิ่มข้ึน 0.21 หน่วย หาก
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายเพิ่มข้ึน 1 หน่วย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเพิ่มข้ึน 
0.17 หน่วย และ หากปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด เพิ่มข้ึน 1 หน่วย มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเพิ่มข้ึน 0.05 หน่วย มีค่าสัมประสิทธ์เชิงบวกถือวา่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมาในทิศทางเดียวกนั 

4.2.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี ร้าน 

บ้านน ้าตาล ในเขตจังหวัดนครราชสีมา จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีของผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล อย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
กล่าวได้ว่า ผูบ้ริโภคได้ให้ความส าคญัในด้านผลิตภณัฑ์ ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ีมี
ความสะอาดสดใหม่ ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมีรสชาติเน้ือสัมผสัท่ีดี เลือกใชว้ตัถุดิบท่ีดีมีคุณภาพในการ
ผลิตเบเกอร่ี ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมีคุณค่าทางด้านโภชนาการ ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีผลิตจากวตัถุดิบท่ี
ปลอดภยั ไม่ใส่วตัถุกันเสียในผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี มีการแจ้งวนัผลิตและวนัหมดอายุ ตราสินค้า 
(Brand) ได้รับความนิยมในพื้นท่ี บรรจุภณัฑ์มีความสวยงามน่าสนใจ บรรจุภณัฑ์มีความคงทน
แขง็แรง สามารถรักษาสภาพผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีไดเ้ป็นอยา่งดี 

4.2.2 ปัจจัยด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีร้านบ้านน ้าตาล 
ในเขตจังหวัดนครราชสีมา จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีของผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล  อย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 กล่าวไดว้่า 
ผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความส าคญัในดา้นราคามาก ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมีราคาท่ีคุม้ค่ากบั
รสชาติเหมาะสมกบัคุณภาพ ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมีการแสดงราคาอย่างชดัเจน ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมี
ราคาถูกกว่าเม่ือเทียบกบัคุณภาพของร้านอ่ืน ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมีหลากหลายระดบัราคาให้เลือก 
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีราคาเหมาะสมกบัรูปลกัษณ์และบรรจุภณัฑ ์

4.2.3 ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีร้าน

บ้านน ้าตาล ในเขตจังหวัดนครราชสีมา จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีของผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
ซ่ึงกล่าวไดว้า่ ผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความส าคญัในดา้นการจดัจ าหน่าย ไม่วา่จะเป็นเร่ือง ช่องทางในการ
จัดจ าหน่าย ไม่ว่าจะเป็นร้านผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีตั้ งอยู่ในเขตชุมชน น าผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีออก 
ขายตรง (ผูบ้ริโภคประจ าตามหน่วยงานต่างๆ เช่น หน่วยราชการ ห้างร้านฯลฯ) มีการจดัผลิตภณัฑ์ 
เบเกอร่ีหนา้ร้านเป็นหมวดหมู่ ท าเลท่ีตั้งร้านผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีสะดวกต่อการเดินทาง มีบริการสั่งซ้ือ
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ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีผา่นทางโทรศพัท ์มีบริการสั่งซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีผา่น Application Line มีบริการ
ช าระเงินซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีผา่น mobile banking มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีถึงท่ี (Delivery) 
มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีโดย Kerry 

4.2.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี
ร้านบ้านน ้าตาล ในเขตจังหวัดนครราชสีมา จากผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีของผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล อย่างมีนยัส าคญัท่ี
ระดบั 0.05 ซ่ึงกล่าวไดว้า่ ผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความส าคญัในดา้นการส่งเสริมการตลาด ในหวัขอ้เร่ือง มี
ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีทดลองชิมก่อนท่ีจะตัดสินใจซ้ือ มีการลดราคาผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี มีการแถม
ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี มีการแนะน าผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ีเป็นประโยชน์กบัผูบ้ริโภคก่อนการตดัสินใจ 
พนกังานขายพูดจาสุภาพ อธัยาศยัดี แต่งกายสะอาดเรียบร้อย การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ ์
เบเกอร่ีผา่นส่ือออนไลน์  
 

ตารางท่ี 4.23  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ขอ้ท่ี สมมติฐาน ผลการศึกษา 

1 ปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนั มกีระบวนการตดัสินใจซ้ือผลติภณัฑ์เบเกอร่ี 
ร้านบ้านน า้ตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา แตกต่างกนั 

 

 
1.1 ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาลท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีแตกต่างกนั 

ปฎิเสธ 

 
1.2 ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาลท่ีมีอาย ุแตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีแตกต่างกนั 

ยอมรับ 

 1.3 ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาลท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั  
มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีแตกต่างกนั 

ปฎิเสธ 

 1.4 ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาลท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีแตกต่างกนั 

ปฎิเสธ 

 
1.5 ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาลท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีแตกต่างกนั 

ยอมรับ 

 1.6 ผูบ้ริโภคเบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาลท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีแตกต่างกนั 

ยอมรับ 
 

2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมผีลต่อการตดัสินใจซ้ือผลติภณัฑ์เบเกอร่ี 
ของผู้บริโภคเบเกอร่ีร้านบ้านน า้ตาล 

ยอมรับ 

 



บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ  
 
 

การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง “ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้าน
บ้านน ้ าตาล ในเขตจังหวดันครราชสีมา” ในคร้ังน้ี เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันครราชสีมา ถึงกลยุทธ์ทางการตลาด
ท่ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการ ไดส้ามารถน าขอ้มูลเหล่าน้ีไปใชใ้นการสร้างคุณค่าตราสินคา้
ใหแ้ขง็แกร่ง ตลอดจนการวางแผนทางการตลาด การบริหารจดัการ การปรับปรุงคุณภาพผลิตภณัฑ์ 
และสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัไดใ้นอนาคต 

 

1. สรุปการศึกษา  
 

จากการศึกษาและการวิเคราะห์ผล “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี
ร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา” น าเสนอผลสรุปในภาพรวม และสรุปผลการศึกษา 
ตามวตัถุประสงคก์ารศึกษาได ้ดงัน้ี 

1.1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
     ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 77.5 มีอายุ 

41 – 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 29 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ65.2 มีสถานภาพสมรส  
คิดเป็นร้อยละ 53.8 มีอาชีพลูกจา้ง/พนังงานบริษทั คิดเป็นร้อยละ 36 และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
10,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 34 

1.2  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีร้านบ้านน า้ตาล  
ในเขตจังหวัดนครราชสีมา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดโดยให้ระดบัความส าคญัดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดในภาพรวม อยู่ในระดบัมาก 
( X = 3.70) โดยเรียงล าดบัความส าคญัแต่ละดา้นจากมากไปน้อย ดงัต่อไปน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  
มีระดบัความส าคญัมาก ( X = 4.14) ปัจจยัดา้นราคา มีระดบัความส าคญัมาก (X = 4.06) ปัจจยัดา้น
การจดัจ าหน่าย มีระดบัความส าคญัมาก (X = 3.47) และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีระดบั
ความส าคญัปานกลาง (X = 3.15) โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ 
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ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก (X = 4.14) เม่ือพิจารณา
รายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมีความสะอาด 
สดใหม่ มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด ( X = 4.52) รองลงมา เลือกใช้วตัถุดิบท่ีดีมีคุณภาพในการ
ผลิตเบเกอร่ี มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.46) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั
นอ้ยท่ีสุดคือ มีการแจง้วนัผลิตและวนัหมดอาย ุมีระดบัความส าคญัปานกลาง (X = 3.29) 

ปัจจยัดา้นราคา ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก (X  = 4.06) เม่ือพิจารณารายขอ้
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามจะใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดคือ ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีราคาท่ีคุม้ค่ากบัรสชาติ
เหมาะสมกับคุณภาพ มีระดับความส าคัญมากท่ีสุด ( X = 4.27) รองลงมา ผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีมี
หลากหลายระดบัราคาใหเ้ลือก มีระดบัความส าคญัมาก (X = 4.14) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถาม
ใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีการแสดงราคาอยา่งชดัเจน มีระดบัความส าคญัน้อย 
(X = 3.82) 

ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก ( X  = 3.47) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ น าผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีออก
ขายตรง (ลูกคา้ประจ าตามหน่วยงานต่างๆ เช่น หน่วยราชการ ห้างร้านฯลฯ) มีระดบัความส าคญั
มาก ( X = 4.16) รองลงมา ร้านผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีตั้ งอยู่ในเขตชุมชน มีระดับความส าคัญมาก  
( X  = 4.09) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัน้อยท่ีสุดคือ มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑ ์
เบเกอร่ีโดย Kerry มีระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด (X = 2.64) 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมมีระดับความส าคัญปานกลาง  
(X  = 3.15) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ พนกังาน
ขายพูดจาสุภาพ อธัยาศยัดี แต่งกายสะอาดเรียบร้อย มีระดบัความส าคญัมาก (X  = 4.16) รองลงมา 
มีการแนะน าผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ีเป็นประโยชน์กบัลูกคา้ก่อนการตดัสินใจ มีระดบัความส าคญัมาก  
(X = 3.46) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ มีการแถมผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 
มีระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด (X  = 2.75) 

1.3  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีร้านบ้านน ้าตาล 
ในเขตจังหวัดนครราชสีมา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา ในภาพรวมอยู่ในระดบัความส าคญั
มาก ( X = 3.91) โดยเรียงล าดบัความส าคญัแต่ละดา้นจากมากไปน้อย ดงัต่อไปน้ี การตระหนกัถึง
ปัญหา มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด ( X  = 4.33) การประเมินทางเลือก มีระดบัความส าคญัมาก  
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( X = 4.11) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ มีระดบัความส าคญัมาก (X = 4.10) การตดัสินใจ มีระดบัความ 
ส าคญัมาก ( X = 3.85) และการค้นหาข้อมูล มีระดับความส าคญัปานกลาง ( X = 3.19) โดยเม่ือ
พิจารณามีรายละเอียดในแต่ละดา้น ดงัน้ี 

ดา้นการตระหนกัถึงปัญหา ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.33) 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ท่านตอ้งการบริโภค
ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี ท่ีมีคุณภาพ มีความสะอาด และมีความปลอดภยั มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด  
(X = 4.56) รองลงมาคือ ท่านตอ้งการความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี มีระดบั
ความส าคญัมากท่ีสุด ( X = 4.45) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัน้อยท่ีสุดคือ  
ท่านรู้วา่การบริโภคผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีเป็นท่ียอมรับในสังคม มีระดบัความส าคญัมาก (X = 4.10) 

ด้านการคน้หาข้อมูล ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัปานกลาง X = 3.19) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ท่านศึกษาคน้หาขอ้มูล
ดว้ยตวัเอง มีระดบัความส าคญัมาก ( X = 3.74) รองลงมาคือ ท่านหาขอ้มูลจากการถามครอบครัว 
เพื่อนบา้น คนรู้จกัเป็นผูแ้นะน า มีระดบัความส าคญัมาก (X = 3.64) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถาม
ให้ความส าคัญน้อยท่ีสุดคือ ท่านหาข้อมูลจากการถามแหล่งข้อมูลจาก Social Media มีระดับ
ความส าคญันอ้ยท่ีสุด (X = 2.64) 

ด้านการประเมินทางเลือก ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก ( X = 4.11) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ท่านเลือกผลิตภณัฑ์จาก
ความสะอาด และความปลอดภยั มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด ( X = 4.56) รองลงมาคือ ท่านเลือก
ผลิตภณัฑ์จากคุณภาพของผลิตภณัฑ์ มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.42) และปัจจยัท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ ท่านเลือกผลิตภณัฑ์จากบรรจุภณัฑ์ มีระดบัความส าคญั
มาก (X = 3.75) 

ดา้นการตดัสินใจ ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก (X = 3.85) เม่ือพิจารณารายขอ้
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ท่านตดัสินใจซ้ือเพราะรสชาติ มีระดบั
ความส าคญัมากท่ีสุด ( X = 4.48) รองลงมาคือ ท่านตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง มีระดบัความส าคญัมาก
ท่ีสุด (X  = 4.46) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ ท่านตดัสินใจซ้ือตาม
ค าแนะน าของพนกังานส่งเสริมการขาย มีระดบัความส าคญัปานกลาง (X = 3.29) 
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ด้านพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก ( X = 4.10) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ในอนาคตท่านจะกลบัมา 
ซ้ือผลิตภณัฑ ์เบเกอร่ีซ ้ า มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.39) รองลงมาคือ ท่านมีความพึงพอใจ
ต่อผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (X = 4.35) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัน้อยท่ีสุดคือ ถา้มีโอกาสท่านประสงค์จะรับผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีไปขายต่อ (กลบัมาเป็น
หุน้ส่วนทางธุรกิจ) มีระดบัความส าคญัปานกลาง (X = 3.27) 

1.4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 1.4.1 สมมติฐานที ่1  
ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 

เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา แตกต่างกนั พบวา่ อายุ อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีร้านบ้านน ้ าตาล ในเขตจังหวัด
นครราชสีมา แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในขณะท่ีเพศ ระดบัการศึกษา และ
สถานภาพสมรส ท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดั
นครราชสีมา ไม่แตกต่างกนั  

1.4.2 สมมติฐานที ่2 
ผลการวิเคราะห์ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา พบว่า ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
จึงน ามาเขียนเป็นการวเิคราะห์แนวโนม้การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาลได ้ดงัน้ี 

 

 

  

               �̂�       =     1.20 + 0.27 (X price) + 0.21 (X product) + 0.17 (X place) + 0.05 (X promotion) 
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2. อภิปรายผล 
 

จากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 
เบเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา มีประเด็นท่ีสามารถน ามาอภิปรายได ้ดงัน้ี 

2.1 ระดับความส าคัญของการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีร้านบ้านน ้าตาล ในเขต
จังหวัดนครราชสีมา ผลการศึกษาพบว่า ระดับความส าคญัต่อการตดัสินซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี 
ร้านบา้นน ้ าตาล ในภาพรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมาก โดยเรียงล าดบัความส าคญัแต่ละด้าน 
ดงัต่อไปน้ี การตระหนกัถึงปัญหา มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุดระดบัท่ี 1 การประเมินทางเลือก มี
ระดับความส าคญัมากระดับท่ี 2 พฤติกรรมหลังการซ้ือ มีระดับความส าคญัมากระดับท่ี 3 การ
ตดัสินใจ มีระดบัความส าคญัมากระดบัท่ี 4 และการคน้หาขอ้มูล มีระดบัความส าคญัปานกลาง
ระดบัท่ี 5 โดยเม่ือพิจารณารายละเอียดในแต่ละดา้นได ้ดงัน้ี  

ด้านการตระหนักถึงปัญหา ในภาพรวมผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด
ระดบัท่ี 1 โดยผูป้ระกอบการตอ้งค านึกถึงการผลิตผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี ท่ีมีคุณภาพ มีความสะอาด มี
ความปลอดภยั  และมีความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี เพราะผูบ้ริโภคตอ้งการ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีของร้านท่ีผูบ้ริโภคใหก้ารยอมรับ 

ด้านประเมินทางเลือก ในภาพรวมผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัมากระดบัท่ี 2 
โดยจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ความสะอาด และความปลอดภยัของตวัผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี  
โดยสรุปไดว้า่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบั ความสะอาด และความปลอดภยัของคุณภาพในการผลิต
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี มีผลโดยตรงกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีท่ีผูบ้ริโภคใหก้ารยอมรับ 

ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ในภาพรวมผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัมากระดบั 
ท่ี 3 โดยจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ กลบัมาซ้ือซ ้ า เป็นพฤติกรรมหลงัจากการบริโภคผลิตภัณฑ์ 
เบเกอร่ีแลว้มีความพึงพอใจต่อผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี ตามท่ีคาดหวงัจึงกลบัมาซ้ือซ ้ า และยงับอกต่อกบั
เพื่อน ครอบครัว คนรู้จกั  

ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ในภาพรวมผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัมากระดบัท่ี 4 โดย
จะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ การเลือกซ้ือเพราะรสชาติผลิตภณัฑ์ท่ีมีความหอม สด ใหม่ ด้วย
ตวัเองก่อนบอกต่อไปยงั ครอบครัว เพื่อน คนรู้จกั 
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ดา้นการคน้หาขอ้มูล ในภาพรวมผูบ้ริโภคใหร้ะดบัความส าคญัปานกลางระดบัท่ี 5 
โดยจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ เคยรับประทานผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีดว้ยตวัเอง มีระดบัความส าคญั
มาก จะเห็นได้ว่าผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลโดยตรงต่อการด ารงชีวิตของผูค้นใน 
สังคมเมือง ผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นตอ้งไดท้ดลองชิมผลิตภณัฑ์เบแกอร่ีจึงจะมีความเช่ือมัน่ การทดลอง
ตวัผลิตภณัฑ์ดว้ยตนเอง จึงเป็นการสร้างความเช่ือมัน่มากกว่าการบอกกล่าวจากคนรู้จกั หรือจาก
การโฆษณาประชาสัมพนัธ์จากส่ือต่างๆ 

2.2 ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีร้านบ้าน
น า้ตาล ในเขตจังหวดันครราชสีมา 

ผลการศึกษาพบวา่ ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดในภาพรวม 
มีระดบัความส าคญัมาก โดยเรียงล าดบัความส าคญัแต่ละดา้นดงัต่อไปน้ี ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มี
ระดบัความส าคญัมาก ปัจจยัดา้นราคา มีระดบัความส าคญัมาก ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย มีระดบั
ความส าคญัมาก และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด มีระดับความส าคญัปานกลาง โดยเม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก ให้ความส าคญัมากท่ีสุด
คือ ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมีความสะอาดสดใหม่ มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด รองลงมา การเลือกใช้
วตัถุดิบท่ีดีมีคุณภาพในการผลิตเบเกอร่ี มีระดับความส าคญัมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคล้องกับ สุชญา   
อาภาภทัร (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบ Take Away ของ
กลุ่มคนท างานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัผลิตภณัฑ์
ท่ีมีความสด ใหม่ มากท่ีสุด สามารถอภิปรายไดว้่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี 
ท่ีมีความสะอาด สดใหม่ มากข้ึน ดว้ยเพราะปัจจุบนัผูค้นส่วนใหญ่หันมาใส่ใจในการดูแลสุขภาพ
ตวัเองมากยิ่งข้ึน ผูผ้ลิตตอ้งใส่ใจในการเลือกใชว้ตัถุดิบในการผลิตโดยการเลือกวตัถุดิบจากแบนด์
ชั้นน า ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีจึงมีรสชาติความอร่อยท่ีกลมกล่อมลงตวั ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีไดง่้ายยิง่ข้ึน 

ปัจจยัดา้นราคา ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก ให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ 
ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมีราคาท่ีคุม้ค่ากบัรสชาติเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ีได้รับ มี
ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ปัณณวชิญ ์ พยหุวรรธนะ (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือวิปป้ิงครีม” พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัจะ
เปรียบเทียบคุณภาพกบัราคาสินคา้ท่ีใชจ่้ายไป แลว้ยงัน าราคาและคุณภาพไปเปรียบเทียบกบัสินคา้
แบรนด์อ่ืนท่ีขายอยู่ในตลาดเดียวกนัอีกด้วยว่า ราคาน้ีเหมาะสมกบัส่ิงท่ีได้รับหรือไม่ สามารถ
อภิปรายไดว้่า ผูบ้ริโภคยงัคงให้ความส าคญักบัการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีในดา้นราคา ดว้ยว่า 
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มีหลากหลายระดับราคาให้เลือกสรร เพื่อเป็นทางเลือกของกลุ่มผูบ้ริโภคให้สามารถเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งหลากหลาย เน่ืองจากมีรสชาติกลมกล่อมเหมาะกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี
ท่ีมาจากการเลือกสรรวถัตุดิบท่ีดีมีคุณภาพ จึงท าให้ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี 
ไดง่้ายยิง่ข้ึน 

ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก ให้ความส าคญัมาก
ท่ีสุดคือ การน าผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีออกขายตรง (ผูบ้ริโภคประจ าตามหน่วยงานต่างๆ เช่น หน่วยงาน
ราชการ บริษทัหา้งร้าน ฯลฯ) โดยเฉพาะมีระดบัความส าคญัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบั สุชญา  อาภาภทัร 
(2559) ได้ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบ Take Away ของกลุ่ม
คนท างานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” พบว่า ร้านค้าควรมีสถานท่ีจดัจ าหน่ายใกล้
ส านกังาน สถานศึกษา ฯลฯ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ีมีคุณภาพจาก
ร้านคา้ใกลห้น่วยงานท่ีท างาน ใกลบ้า้น สามารถอภิปรายไดว้า่ ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี
จากร้านขายผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีโดยเฉพาะ เน่ืองจากผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีในแต่ละร้านมีความแตกต่างกนั 
ผูบ้ริโภคในสังคมยุคปัจจุบนัชอบความสะดวกสบาย จึงท าให้การออกตลาดขายตรงเป็นท่ีตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคเพราะเป็นเหมือนการบริการส่งสินคา้อยา่งสะดวกใหถึ้งมือผูบ้ริโภคโดยตรง 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมมีระดับความส าคญัปานกลาง ให้
ความส าคญัมากท่ีสุดคือ พนักงานขายพูดจาสุภาพ อธัยาศยัดี แต่งกายสะอาดเรียบร้อย มีระดับ
ความส าคญัมาก รองลงมา การแนะน าผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ีเป็นประโยชน์กับผูบ้ริโภคก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือ มีระดบัความส าคญัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ปัณณวิชญ์  พยุหวรรธนะ (2559) ไดศึ้กษา
เร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือวิปป้ิงครีม” พบวา่ มีการให้ขอ้มูล
และแนะน าสินคา้ ณ บริเวณจุดขายให้แก่ผูบ้ริโภค สามารถอภิปรายไดว้า่ ในดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ของผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี ผูบ้ริโภคตอ้งการการบริการทางดา้นความรู้ เพื่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 
เบเกอร่ีท่ีเป็นประโยชน์กบัผูบ้ริโภค เน่ืองจากร้านบา้นน ้ าตาลเป็นธุรกิจครอบครัว การขายสินคา้
ของร้าน เจา้ของร้านจึงเป็นเสมือนพนกังานขายไปในตวั ท าให้ได้มีการพบปะพูดคุยกบัลูกคา้หรือ
ผูบ้ริโภค แลว้มีการแนะน าผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีกบัผูบ้ริโภคไดโ้ดยตรง จึงท าให้ลูกคา้หรือผูบ้ริโภค
สามารถตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีไดง่้ายยิง่ข้ึน 
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2.3 เปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีร้านบ้านน ้าตาล ในเขตจังหวัด
นครราชสีมา จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

ผลการศึกษาพบว่า อายุ อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบ้านน ้ าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา แตกต่างกนัสามารถ 
อภิปรายไดว้า่ ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุ อาชีพ รายไดต่้อเดือน ท่ี
แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 สอดคลอ้งกบั สุชญา 
อาภาภทัร (2559) “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบ Take Away ของกลุ่มคนท างาน
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” พบว่า อายุท่ีแตกต่างกนัส่งผลการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีท่ี
แตกต่างกนั สามารถอภิปรายไดว้า่ การซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี อาชีพ รายไดต่้อเดือน และช่วงอายุท่ี
ต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั ด้วยประสบการณ์ท่ีแตกต่างจากกนัในช่วงอายุ จากรุ่นพ่อ  
รุ่นแม่ มายงัรุ่นลูก อายุต  ่ากวา่ 20  ปี มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมากกวา่กลุ่มคนอายุ 21 ปี
ข้ึนไป เพราะกลุ่มคนอายุ 21 ปีข้ึนไปมกัจะเร่ิมมีการดูแลและรักสุขภาพมากข้ึน อาชีพนกัเรียนมี
ระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีสูงกว่านักศึกษา เพราะสภาพร่างกายของนักเรียนยงัคง
ตอ้งการสารอาหารท่ีครบถว้นเพื่อปรับเป็นพลงัให้ร่างกาย ผูบ้ริโภคมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001 – 
50,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีแตกต่างกบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 
10,000 บาท 10,001 – 20,000 บาท 20,001 – 30,000 บาท และ 30,001 – 40,000 บาท เพราะมีรายได้สูง 
จึงท าให้ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีไดม้ากกว่า ในขณะท่ี เพศ ระดบัการศึกษา 
และสถานภาพ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี ในเขตจงัหวดั
นครราชสีมา ไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างเป็นเพศหญิง มีระดบั
การศึกษาระดบัปริญญาตรี จึงไม่เห็นความแตกต่างในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี    

2.4 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีร้านบ้าน
น า้ตาล ในเขตจังหวดันครราชสีมา 

จากผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 
เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา มีรวมกนัทั้ง 4 ปัจจยั ได้แก่ ปัจจยัด้านราคา 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ตามล าดบั 
สามารถอภิปรายเป็นรายปัจจยัได ้ดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นราคา มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดมาเป็นล าดบั 1 อภิปรายไดจ้ากท่ี
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมีราคาท่ีคุม้ค่ากบัรสชาติเหมาะสมกบัคุณภาพ มาเป็น
ล าดบัท่ี 1 ล าดบั 2 ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมีหลากหลายระดบัราคาให้เลือก ล าดบั 3 ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี 
มีราคาเหมาะสมกบัรูปลกัษณ์และบรรจุภณัฑ์ ล าดบั 4 ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมีราคาถูกกวา่เม่ือเทียบกบั
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คุณภาพของร้านอ่ืน และล าดบั 5 ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมีการแสดงราคาอย่างชดัเจน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 
ธัญญรันต์  สุขเปรม (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมของนกัเรียนมธัยมศึกษาในอ าเภอเชียงใหม่ 
ต่อการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี”พบวา่  ส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัผลิตภณฑั์ท่ีมีคุณภาพเหมาะสมกบั
ราคา ดงันั้นผูป้ระกอบการจึงตอ้งค านึงถึงความเหมาะสมของราคา โดยค านึงถึงตน้ทุนมาใชใ้นการ
พิจารณาตั้งราคา และควรมีการส ารวจราคาของคู่แข่งขนัเพื่อน ามา อา้งอิงในการก าหนดราคาผลิตภณัฑ์ 
ของตนเอง นอกจากนั้นผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่ายทุกประเภทต้องมีป้ายแสดงราคาขายอย่างชัดเจน 
สามารถอภิปรายไดว้า่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ีมีราคาท่ีคุม้ค่ากบัรสชาติ และ
เหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ เพื่อสร้างมูลค่าในตวัผลิตภณัฑ์ ให้มีระดบัราคาให้เลือกได้
หลากหลาย  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองลงมาเป็นอนัดบัท่ี 2 อภิปรายได้
จากท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีความสะอาดสดใหม่ มาเป็นล าดบัท่ี 1 อนัดบั 2  
เลือกใชว้ตัถุดิบท่ีดีมีคุณภาพในการผลิตเบเกอร่ี อนัดบั 3 ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมีรสชาติเน้ือสัมผสัท่ีดี 
อันดับ 4 ผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีผลิตจากวัตถุดิบท่ีปลอดภัย  และอันดับ 5 ไม่ใส่ว ัตถุกันเสียใน
ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี รองลงมา ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัระดบัมาก ได้แก่ ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมีคุณค่า
ทางดา้นโภชนาการ ตราสินคา้ (Brand) ไดรั้บความนิยมในพื้นท่ี บรรจุภณัฑ์มีความคงทนแข็งแรง 
สามารถรักษาสภาพผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีได้ และบรรจุภณัฑ์มีความสวยงามน่าสนใจ ล าดบัสุดทา้ย 
ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญระดับปานกลาง มีการแจ้งวนัผลิตและวนัหมดอายุ  ซ่ึงสอดคล้องกับ 
ธญัญาศิริ  สุรพินิจ และกตญัญู หิรัญญสมบูรณ์ (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร” พบวา่ ให้
ความส าคญักับรสชาติความอร่อย น่ารับประทาน มีสีสันท่ีแปลกใหม่ และผลิตภัณฑ์ท่ีมีความ
หลากหลายให้เลือกซ้ือ เพราะอาจส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าในคร้ังถดัไป ปัจจุบนัผูบ้ริโภคให้ ความสนใจ
เก่ียวกับสุขภาพมากข้ึนโดยเฉพาะอย่างยิ่งผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีไม่ตอ้งการอ้วนหรือเด็กไทยท่ีมี 
แนวโน้มเป็นภาวะโรคอว้นเพิ่มข้ึนผูผ้ลิตจะตอ้งให้ความส าคญักบัวตัถุดิบท่ีน ามาใช้เพื่อเป็นการ
เพิ่มมูลค่า ให้กบัผลิตภณัฑ์และตอบสนองไดต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ จึงควรมีการคดัสรร
วตัถุดิบ และส่วนผสมท่ีมีคุณภาพ รวมถึงจะต้องสอดคล้องกับข้อก าหนดของกฎหมายและ
มาตรฐานในการผลิตเพื่อควบคุมการผลิตให้มีความปลอดภยัส่งผลให้เกิดความน่าเช่ือถือแก่
ผูบ้ริโภค ส่วนของการพฒันาผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีควรพฒันาในกลุ่มขนมปังเป็นหลกัเพราะจะสามารถ
ตอบสนองความต้องการของ ผูบ้ริโภคได้มากกว่า เพราะผูบ้ริโภคมองว่าขนมปังจะสามารถ
รับประทานเพื่อทดแทนอาหารม้ือเช้าได้ และควรเพิ่มรสชาติท่ีหลากหลายเพื่อให้ผูบ้ริโภคมี
ทางเลือกท่ีหลากหลายและเพิ่มโอกาสการเติบโตในกลุ่มผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี สามารถอภิปรายได้ว่า 
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ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับคุณภาพชีวิตท่ีต้องใส่ใจในความสะอาดสดใหม่ของตัวผลิตภัณฑ์              
เบเกอร่ี เพื่อสุขภาพร่างกายท่ีดีและยืนยาว ดว้ยการน ามาอา้งอิงในการท าการตลาดให้กบัผูบ้ริโภค
ไดม้ัน่ใจในความปลอดภยัของผูบ้ริโภค ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภค ยงัคงให้ความส าคญัระดบั
มากท่ีสุด ในเร่ืองการเลือกใช้วตัถุดิบท่ีดีมีคุณภาพในการผลิตผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี ด้วยวตัถุดิบ 
สด ใหม่ เพื่อเพิ่มมูลค่าให้ตวัผลิตภณัฑ์ ซ่ึงช้ีให้เห็นวา่คุณภาพของผลิตภณัฑ์ก็ยงัคงเป็นอีกเหตุผล
หน่ึงในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี  

ปัจจยัด้านช่องทางจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรองลงมาเป็นล าดับ 3 
อภิปรายไดจ้ากท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบั การน าผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีออกขายตรง (ผูบ้ริโภคประจ า
ตามหน่วยงานต่างๆ เช่น หน่วยราชการ ห้างร้านฯลฯ) มาเป็นล าดบัท่ี 1 ล าดบั 2 ร้านผลิตภณัฑ์      
เบเกอร่ีตั้งอยูใ่นเขตชุมชน ล าดบั 3 มีการจดัผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีหนา้ร้านเป็นหมวดหมู่ ล าดบั 4 ท าเล
ท่ีตั้งร้านผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีสะดวกต่อการเดินทาง และล าดบั 5 มีบริการสั่งซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีผา่น
ทางโทรศพัท์ รองลงมา ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑ์    
เบเกอร่ีถึงท่ี (Delivery) มีบริการสั่งซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีผา่น Application Line มีบริการช าระเงินซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีผ่าน mobile banking และมีบริการจัดส่งผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีโดย Kerry  ซ่ึง
สอดคลอ้งกบั สุชญา อาภาภทัร (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ี
แบบ Take Away ของกลุ่มคนท างานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” พบวา่ ให้ความส าคญั
กบัสถานท่ีตั้งร้านเบเกอร่ี ควรตั้งอยูใ่นบริเวณท่ีลูกคา้สัญจรไปมา หรือเห็นไดง่้าย ชดัเจน เช่น ตั้งอยู่
ในย่านชุมชนท่ีคนเดินผ่านไปผ่านมา ย่านธุรกิจท่ีเป็นท่ีตั้งขององค์กร บริษทัต่างๆ บริเวณทาง 
เขา้ออก BTS MRT รวมถึงร้านเบเกอร่ีควรมีจ านวนหลาหลายสาขาให้ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกซ้ือ เพื่อท่ี 
ผูบ้ริโภคไดเ้ขา้ถึงร้านไดส้ะดวก และเพิ่มโอกาสในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดเ้พิ่มมากข้ึน สามารถ
อภิปรายไดว้่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการน าผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีออกขายตรงโดยพนกังานขาย 
เพื่อเขา้ถึงฐานผูบ้ริโภคอย่างทัว่ถึง และยงัให้ความส าคญักบัร้านผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีตั้งอยู่ในเขต
ชุมชน เพื่อความสะดวกสบายต่อการเดินทางมาเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีของผูบ้ริโภค 

ปัจจยัดา้นส่งเสริมการขาย เป็นอีกปัจจยัสุดทา้ย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนอ้ยท่ีสุด 
อภิปรายไดจ้ากท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัพนกังานขายพูดจาสุภาพ อธัยาศยัดี แต่งกายสะอาด
เรียบร้อย มาเป็นอนัดบัท่ี 1 ล าดบั 2 มีการแนะน าผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีท่ีเป็นประโยชน์กบัผูบ้ริโภคก่อน
การตดัสินใจ ล าดบั 3 มีผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีทดลองชิมก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ ล าดบั 4 การโฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีผ่านส่ือออนไลน์ ล าดบั 5 มีการลดราคาผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี และ
ล าดบั 6 มีการแถมผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั ชลธิชา คงสุวรรณ (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง 
“ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดสิันใจเลือกบริโภคขนมเบเกอร่ี ร้านเอพริล เบเกอร่ี ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่
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ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล” พบว่า ปัจจยัด้านการบริการ ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจบริโภค
ขนมเบเกอร่ีร้าน เอพริล เบเกอร่ี ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซ่ึงแสดงให้เห็นว่า พนักงาน
ให้บริการดว้ยความรวดเร็ว พนกังานมีความสุภาพ ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคขนมเบเกอร่ี 
ร้านเอพริล เบเกอร่ี ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ทั้งน้ี อาจเน่ืองมาจาก
การบริการของพนักงาน เป็นปัจจัยขั้นพื้นฐานท่ีร้านเบเกอร่ีแต่ละร้านจัดให้มีไม่แตกต่างกัน 
สามารถอภิปรายได้ว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักับพนักงานขายท่ีมีค าแนะน าในตวัผลิตภัณฑ์ 
ท่ีเป็นประโยชน์กบัผูบ้ริโภคก่อนการตดัสินใจ และมีผลไปถึงการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี 
แตกต่างกนั 

จากผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล 
ในเขตจงัหวดันครราชสีมา สรุปว่าทั้ง 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นส่งเสริมการขาย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัทฤษฎี Stimulus - Response Model (SR Model) กล่าวถึงส่ิงกระตุน้ภายนอก ท่ีมาจากส่ิงกระตุน้
ทางการตลาด ประกอบไปด้วย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อกล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค 
แลว้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นๆ โดยสรุป ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาลให้
ความส าคญักบัการไดรั้บความรู้จากผูผ้ลิตและจ าหน่าย พนกังานขาย เพื่อแนะน าผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี
ท่ีเป็นประโยชน์กับผูบ้ริโภค ว่าด้วยเร่ืองการผลิตท่ีมีความสด ใหม่ สะอาด ด้วยการเลือกสรร
วตัถุดิบท่ีดีมีคุณภาพ เพื่อความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภค โดยทั้ง 4 ปัจจยัท่ีกล่าวมาน้ี มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา 

 

3. ข้อเสนอแนะ 
 
3.1 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากผลการศึกษาคร้ังนี ้

จากผลการศึกษาผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะว่า ผูป้ระกอบการตอ้งให้ความส าคญักบั
การท าตลาด ดว้ยการพฒันาส่วนประสมการตลาดให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ 
เบเกอร่ี ในแต่ละดา้นดงัต่อไปน้ี 
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3.1.1 ปัจจัยด้านราคา 
 ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ 

โดยการก าหนดราคาขายให้เหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์เป็นหลกั ควรค านึงถึงตน้ทุนของ
วตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิตผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีเป็นหลกั และควรมีการส ารวจราคาผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีของ
คู่แข่งขนั เพื่อน ามาอา้งอิงในการก าหนดราคาผลิตภณัฑ์ของร้านตนเอง นอกจากนั้นผลิตภณัฑ์ท่ี
จ  าหน่ายทุกประเภทตอ้งมีป้ายแสดงราคาผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีอย่างชดัเจน และมีผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี
ราคาประหยดั จดัจ าหน่ายให้กบัผูบ้ริโภค นอกจากน้ีควรตั้งราคาผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีให้ผูบ้ริโภค
สามารถต่อรองราคาได ้ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีควรมีราคาท่ีคุม้ค่ากบัรสชาติ เหมาะสมกบัคุณภาพและ
รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ ด้วยการสร้างมูลค่าตวัผลิตภณัฑ์ ให้มีระดบัราคาท่ีเลือกได้หลากหลาย  
เพื่อเป็นตวัเลือกในการเปรียบเทียบราคาและคุณภาพกบัคู่แข่ง 

3.1.2 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  
 ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคัญกับการผลิตผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีมีความ

สะอาดสดใหม่ เน่ืองจากมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยผลิตภณัฑ์ทีวางขายควรเน้นท่ี
ความสะอาดสดใหม่ ขายวนัต่อวนัไม่ควรน ้ าผลิตภณัฑ์ท่ีเหลือคา้งหรือขายไม่หมดจากเม่ือวานมา
วางขายใหม่ เพราะผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัสุขภาพท่ีดีในระยะยาว ดว้ยการบริโภคผลิตภณัฑ์ 
เบเกอร่ีท่ีสะอาด สด ใหม่  ผูป้ระกอบการควรเลือกใช้วตัถุดิบท่ีดีมีคุณภาพทุกขั้นตอนในการผลิต 
รวมถึงการรักษามาตรฐานความสะอาด ความหลากหลาย และความแปลกใหม่ของผลิตภณัฑ์ 
รวมถึงรสชาติและคุณค่าดา้นโภชนาการท่ีดี ปลอดภยักบัผูบ้ริโภค มีการติดฉลากแจง้ใหถู้กตอ้งตาม
กฎหมายก าหนด เพื่อความปลอดภยัของผูบ้ริโภค ใหมี้ความเช่ือมัน่ในตราสินคา้เพิ่มมากข้ึน 

3.1.3 ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย  
 ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัการน าผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีออกขายตรง

โดยพนกังานขาย เพื่อการเขา้ถึงฐานผูบ้ริโภคอย่างทัว่ถึง และยงัให้ความส าคญักบัร้านผลิตภณัฑ ์
เบเกอร่ีตั้งอยูใ่นเขตชุมชน เพื่อความสะดวกสบายต่อการเดินทางมาเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีของ
ผูบ้ริโภค ผูป้ระกอบการควรมีช่องทางในการจ าหน่ายสินคา้ ท่ีมีความครอบคลุมทัว่ถึงความตอ้งการ
ของกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงสินคา้ได้ง่าย ประหยดัตน้ทุนในการ
คน้หาสินคา้ของลูกคา้ ทั้งท่ีเป็นตวัเงินและเวลา เช่น การมีเคาน์เตอร์จ าหน่ายสินคา้ในห้างสรรพสินคา้
ชั้นน า มีบริการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีผ่าน Application Line มีบริการช าระเงินซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี
ผา่น mobile banking และมีบริการจดัส่งผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีโดย Kerry เป็นตน้ 
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3.1.4 ปัจจัยด้านส่งเสริมการขาย  
 ผูป้ระกอบการตอ้งใหค้วามส าคญักบัพนกังานขายและส่งเสริมการขาย ใหมี้

ความรู้ ความเช่ียวชาญในผลิตภณัฑ ์และความสามารถ ในการน าเสนอ การส่ือสาร และการแนะน า
สินคา้ท่ีเป็นประโยชน์กบัผูบ้ริโภคก่อนการตดัสินใจ อีกทั้งยงัตอ้ง ฝึกอบรมในเร่ืองการบริการหลงั
การขายและบริการ อีกทั้งยงัตอ้งหาความรู้ในการบริหารจดัการเร่ืองเวลา ขอ้มูลผูบ้ริโภคอยา่งเป็น
ระบบ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อช่วยในการเสริมสร้างความรู้ในการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี อีกทั้งยงัตอ้งสร้างแฟนพนัธ์แทผ้ลิตภณัฑ์ เพื่อการสร้างแบรนด์ท่ีเขม้แข็ง  
ในตลาดผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี เพื่อยดึตลาดไวก่้อนในขณะท่ียงัไม่มีเจา้ตลาดมากนกั ในดา้นการส่งเสริม
การขาย ประชาสัมพนัธ์ โฆษณา ตามส่ือ Social media ต่างๆ การใช้พรีเซนเตอร์ หรือ Blogger ท่ีมี
ช่ือเสียงเพื่อแนะน าผลิตภณัฑ์และตราสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภคในวงกวา้ง ควรใชถ้อ้ยค าง่ายๆ 
สามารถเขา้ใจได ้เพลงประกอบเป็นเพลงเหมาะกบัคนวยักลางคน หรือรุ่นใหญ่ อาจมีการท าตลาด
แบบยอ้นยุค เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดง่้าย กิจกรรมต่างๆ เหล่าน้ีจะช่วยให้ตราสินคา้กลายเป็น 
ท่ีไวว้างใจของผูบ้ริโภค และสามารถด าเนินธุรกิจเพื่อผลก าไรไดอ้ยา่งย ัง่ยนืในระยะยาว 

3.2 ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป  
3.2.1 ควรศึกษาตวัแปรอ่ืนท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี

ร้านบา้นน ้ าตาล ในเขตจงัหวดันครราชสีมา เช่น ทศันคติ ความจงรักภกัดี คุณค่าของผลิตภณัฑ์  
เป็นตน้ เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑซ่ึ์งน าไปสู่การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑม์ากยิง่ข้ึน  

3.2.2 การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามความ
คิดเห็น หากมีการใชว้ิธีการรวบรวมข้อมูลลกัษณะอ่ืนเขา้ร่วมดว้ย เช่น การสัมภาษณ์ การสนทนา
ระหวา่งกลุ่ม จะช่วยใหไ้ดรั้บขอ้มูลท่ีครอบคลุมประเด็นส าคญัและชดัเจนมากยิง่ข้ึน 

3.2.3 เน่ืองจากการศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะในเขตจงัหวดันครราชสีมา 
งานวิจยัท่ีเก่ียวเน่ืองในอนาคตควรศึกษาการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล ในเขต
พื้นท่ีจงัหวดัอ่ืนๆ ในภาคอีสาน เป็นต้น เพื่อเปรียบเทียบผลท่ีได้จากการศึกษาค้นควา้อิสระมี
ความสัมพนัธ์กบักลุ่มตวัอยา่งแต่ละพื้นท่ีหรือไม่อยา่งไร 
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รายนามผูท้รงคุณวฒิุตรวจสอบเคร่ืองมือ 
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รายนามผู้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบเคร่ืองมือ 
  
  

 1.  ช่ือ  รองศาสตราจารย ์ดร.ขวญักมล  ดอนขวา          
          ต าแหน่ง อาจารยป์ระจ าสาขาวชิาเทคโนโลยกีารจดัการ 
    มหาวทิยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี 
 
  2.  ช่ือ  ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.นภาพร จนัทร์ฉาย        
                 ต าแหน่ง อาจารยป์ระจ าสาขาวชิาเทคโนโลยกีารจดัการ 

มหาวทิยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี 
     
 3.  ช่ือ  อาจารย ์วา่ท่ีร้อยตรี ดร.ภูริพฒัน ์ ชาญกิจ       
      ต าแหน่ง อาจารยป์ระจ าสาขาวชิาวทิยาการจดัการ  
    มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
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ภาคผนวก ข 
ค่าความสอดคลอ้งของแบบสอบถาม (Index of Objective Congruence: IOC) 
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ค่าความสอดคลอ้งขอ้ค าถามกบัตวัแปรท่ีศึกษาตามกรอบแนวคิดการศึกษา 
ของแบบสอบถาม (Index of Objective Congruence: IOC) 

 

รายละเอียดขอ้ค าถาม 
ผูเ้ช่ียวชาญ ค่า 

IOC 
สรุปความ
สอดคลอ้ง คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด        

ด้านผลติภัณฑ์ (Product)         

1.  ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีความสดใหม่และ
สะอาด 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

2.    ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีรสชาติและ 
เน้ือสัมผสัท่ีดี 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

3.   เลือกใชว้ตัถุดิบท่ีดีมีคุณภาพ 
ในการผลิตเบเกอร่ี 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

4.  ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีคุณค่า 
ทางดา้นโภชนาการ 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

5. ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีผลิตจากวตัถุดิบ 
ท่ีปลอดภยั 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

6. ไม่ใส่วตัถุกนัเสียในผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

7.  มีการแจง้วนัผลิตและวนัหมดอายุ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

8. ตราสินคา้ (Brand) ไดรั้บความนิยม
ในพื้นท่ี 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

9. บรรจุภณัฑมี์ความสวยงามน่าสนใจ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

10. บรรจุภณัฑมี์ความคงทนแขง็แรง 
สามารถรักษาสภาพผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีได ้

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
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รายละเอียดขอ้ค าถาม 
ผูเ้ช่ียวชาญ ค่า 

IOC 
สรุปความ
สอดคลอ้ง คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

ด้านราคา (Price)      
1.   ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีราคาท่ีคุม้ค่ากบั
รสชาติเหมาะสมกบัคุณภาพ 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

2.    ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีการแสดงราคา
อยา่งชดัเจน 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

3.   ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีราคาถูกกวา่ 
เม่ือเทียบกบัคุณภาพของร้านอ่ืน 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

4.    ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีหลากหลาย 
ระดบัราคาให้เลือก 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

5. ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีราคาเหมาะสมกบั
รูปลกัษณ์และบรรจุภณัฑ์ 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

ด้านการจัดจ าหน่าย (Place)      

1.  ร้านผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีตั้งอยู ่
ในเขตชุมชน 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

2.    น าผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีออกขายตรง 
(ลูกคา้ประจ าตามหน่วยงานต่างๆ เช่น 
หน่วยราชการ หา้งร้านฯลฯ) 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

3.    มีการจดัผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีหนา้ร้าน
เป็นหมวดหมู่ 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

4.    ท าเลท่ีตั้งร้านผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี
สะดวกต่อการเดินทาง 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

5.    มีบริการสั่งซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีผา่น
ทางโทรศพัท ์

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

6.    มีบริการสั่งซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 
ผา่น Application Line 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 
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รายละเอียดขอ้ค าถาม 
ผูเ้ช่ียวชาญ 

ค่า 
IOC 

สรุปความ
สอดคลอ้ง 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3   
ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) ต่อ      

7.   มีบริการช าระเงินซ้ือผลิตภณัฑ ์
เบเกอร่ีผา่น mobile banking 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

8.    มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี 
ถึงท่ี (Delivery) 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

9.    มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี 
โดย Kerry 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)      

1.    มีผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีทดลองชิมก่อนท่ี
จะตดัสินใจซ้ือ 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

2.    มีการลดราคาผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

3.    มีการแถมผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

4.    มีการแนะน าผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีท่ีเป็น
ประโยชน์กบัลูกคา้ก่อนการตดัสินใจ 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

5.    พนกังานขายพดูจาสุภาพ อธัยาศยัดี 
แต่งกายสะอาดเรียบร้อย 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

6.    การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีผา่นส่ือออนไลน์ 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 
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รายละเอียดขอ้ค าถาม 
ผูเ้ช่ียวชาญ ค่า 

IOC 
สรุปความ
สอดคลอ้ง คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

การตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ีร้านบ้านน า้ตาล ในเขตจังหวดันครราชสีมา 

ด้านการตระหนักถึงปัญหา           
ท่านตระหนกัถึงปัญหา ดงัต่อไปน้ี           
1.    ท่านมีความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ ์
เบเกอร่ี เพื่อบริโภค 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

2.    ท่านรู้วา่การบริโภคผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี
เป็นท่ียอมรับในสังคม 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

3.    ท่านตอ้งการบริโภคผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 
ท่ีมีคุณภาพ มีความสะอาด และ 
มีความปลอดภยั 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

4.    ท่านตอ้งการความสะดวกสบาย 
ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

5.    ท่านมีความตั้งใจท่ีจะมาซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

ด้านการค้นหาข้อมูล      
ท่านคน้หาขอ้มูล ท่านคน้หาขอ้มูล 
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล  
จากแหล่งดงัต่อไปน้ี 

     

1.    ท่านศึกษาคน้หาขอ้มูลดว้ยตวัเอง 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
2.    ท่านหาขอ้มูลจากการถามครอบครัว  
เพื่อนบา้น คนรู้จกัเป็นผูแ้นะน า 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

3.    ท่านหาขอ้มูลจากการถามร้านคา้ผู ้
จ  าหน่าย หรือพนกังานส่งเสริมการขาย 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

4.    ท่านหาขอ้มูลจากส่ือโฆษณา ใบปลิว 
ป้ายโฆษณา 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

5.    ท่านหาขอ้มูลจากการถามแหล่งขอ้มูล
จาก Social Media 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 
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รายละเอียดขอ้ค าถาม 
ผูเ้ช่ียวชาญ ค่า 

IOC 
สรุปความ
สอดคลอ้ง คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

ด้านการประเมินทางเลือก      
ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้น
น ้าตาลโดยคาดหวงั ในขอ้ใดดงัต่อไปน้ี 

     

1.    ท่านเลือกผลิตภณัฑ์จากคุณภาพ 
ของผลิตภณัฑ์ 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

2.    ท่านเลือกผลิตภณัฑ์จากบรรจุภณัฑ์ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

3.    ท่านเลือกผลิตภณัฑ์จากราคา 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
4.    ท่านเลือกผลิตภณัฑ์จากตราสินคา้ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
5.    ท่านเลือกผลิตภณัฑ์จากความสะอาด 
และความปลอดภยั 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

ด้านการตัดสินใจ      
ท่านตดัสินใจ ซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้าน
บา้นน ้าตาลดว้ยเกณฑก์ารตดัสินใจใด
ดงัต่อไปน้ี 

     

1.    ท่านตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง 1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

2.    ท่านตดัสินใจซ้ือตามครอบครัว  
เพื่อน คนรู้จกั 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

3.    ท่านตดัสินใจซ้ือตามร้านคา้แนะน า 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

4.    ท่านตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า 
ของพนกังานส่งเสริมการขาย 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

5.    ท่านตดัสินใจซ้ือเพราะรสชาติ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
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รายละเอียดขอ้ค าถาม 
ผูเ้ช่ียวชาญ ค่า 

IOC 
สรุปความ
สอดคลอ้ง คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

ด้านพฤติกรรมหลงัการซ้ือ      

ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร หลงัจากท่ีซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล 

     

1.    ในอนาคตท่านจะกลบัมา  
ซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีซ ้ า 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

2.    ท่านยนิดีทดลองผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี  
ท่ีออกใหม่ 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

3.    ท่านบอกต่อไปยงัเพื่อน ครอบครัว 
คนรู้จกั 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

4. ท่านมีความพึงพอใจต่อผลิตภณัฑ์ 
เบเกอร่ี 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

5.    ถา้มีโอกาสท่านประสงคจ์ะรับ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีไปขายต่อ (กลบัมาเป็น
หุน้ส่วนทางธุรกิจ) 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 
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แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม  
 

เร่ือง  ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ีร้านบ้านน า้ตาล  
ในเขตจังหวดันครราชสีมา 

…………………………………. 
 
ค าช้ีแจง:  แบบสอบถามเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล  

ในเขตจังหวดันครราชสีมา  เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต สาขาวชิาวทิยาการจดัการ  มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมมาธิราช  

 
ส่วนที ่1:  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง:  โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  หนา้ขอ้ความท่ีตรงความเป็นจริงกบัขอ้มูลของท่าน 
 
1. เพศ   

1. ชาย   2. หญิง 
 

2. อาย ุ    
 1. ต ่ากวา่ 20 ปี   2. 21 - 30 ปี   3. 31 – 40 ปี   

          4. 41 - 50 ปี    5. 51 - 60 ปี   6. 60 ปีข้ึนไป   
 
3. ระดบัการศึกษา 

1. ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย  2. มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.   
3. อนุปริญญา/ปวส.    4. ปริญญาตรี      
5. สูงกวา่ปริญญาตรี  
 

4. สถานภาพ 
1.โสด   2. สมรส  3. หมา้ย/หยา่ร้าง  
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5. อาชีพ 
1. ขา้ราชการ   2 .พนกังานรัฐวสิาหกิจ 3. ลูกจา้ง/ พนกังานบริษทั 
4. ธุรกิจส่วนตวั 5. นกัเรียน                    6. นกัศึกษา 
 

6. รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน 
1. ต ่ากวา่ 10,000 บาท   2. 10,001 – 20,000 บาท   
3. 20,001 – 30,000 บาท  4. 30,001 – 40,000 บาท 
5. 40,001 – 50,000 บาท  6. 50,001 ข้ึนไป 

 
ส่วนที ่2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี ร้าน 

บ้านน า้ตาล ในเขตจังหวดันครราชสีมา 
ค าช้ีแจง:  โปรดท าเคร่ืองหมาย / ลงในช่องเพื่อตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงมากท่ีสุด 
ค าแนะน าในการตอบแบบสอบถาม  
  โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องระดบัความคิดเห็นท่ีท่านคิดวา่ท่านมีระดบัความส าคญั
ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล 

(5) หมายถึง  ระดบัความส าคญัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ีอมากท่ีสุด 
(4) หมายถึง ระดบัความส าคญัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ีอมาก 
(3) หมายถึง  ระดบัความส าคญัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือปานกลาง 
(2) หมายถึง  ระดบัความส าคญัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนอ้ย 
(1) หมายถึง   ระดบัความส าคญัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนอ้ยท่ีสุด 
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ข้อ
ที ่

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความส าคญัมผีลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

มาก
ทีสุ่ด 

5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 

2 

น้อย
ทีสุ่ด 

1 
 ด้านผลติภณัฑ์      
1 ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีความสะอาดสดใหม่      
2 ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีรสชาติเน้ือสมัผสัท่ีดี      
3 เลือกใชว้ตัถุดิบท่ีดีมีคุณภาพในการผลิตเบเกอร่ี      
4 ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีคุณค่าทางดา้นโภชนาการ      
5 ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีผลิตจากวตัถุดิบท่ีปลอดภยั      
6 ไม่ใส่วตัถุกนัเสียในผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี      
7 มีการแจง้วนัผลิตและวนัหมดอาย ุ      
8 ตราสินคา้ (Brand) ไดรั้บความนิยมในพ้ืนท่ี      
9 บรรจุภณัฑมี์ความสวยงามน่าสนใจ      
10 บรรจุภณัฑมี์ความคงทนแขง็แรง สามารถรักษา

สภาพผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีได ้
     

 ด้านราคา      
11 ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีราคาท่ีคุม้ค่ากบัรสชาติ

เหมาะสมกบัคุณภาพ 
     

12 ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีการแสดงราคาอยา่งชดัเจน      
13 ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีราคาถูกกวา่เม่ือเทียบกบั

คุณภาพของร้านอ่ืน 
     

14 ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีหลากหลายระดบัราคาใหเ้ลือก      
15 ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีราคาเหมาะสมกบัรูปลกัษณ์

และบรรจุภณัฑ ์
     

 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย      
16 ร้านผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีตั้งอยูใ่นเขตชุมชน      
17 น าผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีออกขายตรง (ลูกคา้ประจ า

ตามหน่วยงานต่าง  ๆเช่น หน่วยราชการ หา้งร้านฯลฯ) 
     

18 มีการจดัผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีหนา้ร้านเป็นหมวดหมู่      
19 ท าเลท่ีตั้งร้านผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีสะดวก 

ต่อการเดินทาง 
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ข้อ
ที ่

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความส าคญัมผีลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

มาก
ทีสุ่ด 

5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 

2 

น้อย
ทีสุ่ด 

1 
20 มีบริการสัง่ซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีผา่นทาง

โทรศพัท ์
     

21 มีบริการสัง่ซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีผา่น  
Application Line  

     

22 มีบริการช าระเงินซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีผา่น 
mobile banking 

     

23 มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีถึงท่ี (Delivery)      
24 มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีโดย Kerry      
 ด้านส่งเสริมการขาย      
25 มีผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีทดลองชิมก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ      
26 มีการลดราคาผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี       
27 มีการแถมผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี      
28 มีการแนะน าผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีท่ีเป็นประโยชน์

กบัลูกคา้ก่อนการตดัสินใจ 
     

29 พนกังานขายพดูจาสุภาพ อธัยาศยัดี แต่งกาย
สะอาดเรียบร้อย 

     

30 การโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ผลิตภณัฑ ์         
เบเกอร่ีผา่นส่ือออนไลน ์ 

     

 

ส่วนที ่3  การตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ีร้านบ้านน า้ตาล ในเขตจังหวดันครราชสีมา 
ค าช้ีแจง:  โปรดท าเคร่ืองหมาย / ลงในช่องเพื่อตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงมากท่ีสุด 
ค าแนะน าในการตอบแบบสอบถาม  
 โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องระดบัความคิดเห็นท่ีท่านมีระดบัความส าคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้าตาล มากนอ้ยเพียงใดดงัน้ี 

(5) หมายถึง  ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
(4) หมายถึง ระดบัความส าคญัมาก 
(3) หมายถึง  ระดบัความส าคญัปานกลาง 
(2) หมายถึง  ระดบัความส าคญันอ้ย 

  (1) หมายถึง   ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
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ข้อ
ที ่

ความส าคญัในการตดัสินใจซ้ือ 
ผลติภัณฑ์เบเกอร่ีร้านบ้านน า้ตาล 

ในเขตจงัหวดันครราชสีมา 

ระดบัความส าคญั 

มาก
ทีสุ่ด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 

2 

น้อย
ทีสุ่ด 

1 
 ด้านการรับรู้ปัญหา 

ท่านตะหนกัถึงปัญหา ดงัต่อไปน้ี 
     

31 ท่านมีความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี  
เพื่อบริโภค  

     

32 ท่านรู้วา่การบริโภคผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีเป็นท่ียอมรับ
ในสงัคม 

     

33 ท่านตอ้งการบริโภคผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี ท่ีมีคุณภาพ 
มีความสะอาด และมีความปลอดภยั 

     

34 ท่านตอ้งการความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์

     

35 ท่านมีความตั้งใจท่ีจะมาซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี      
 ด้านการค้นหาข้อมูล 

ท่านคน้หาขอ้มูล ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล 
จากแหล่งดงัต่อไปน้ี 

     

36 ท่านศึกษาคน้หาขอ้มูลดว้ยตวัเอง      
37 ท่านหาขอ้มูลจากการถามครอบครัว  เพ่ือนบา้น  

คนรู้จกัเป็นผูแ้นะน า 
     

38 ท่านหาขอ้มูลจากการถามร้านคา้ผูจ้  าหน่าย หรือ
พนกังานส่งเสริมการขาย 

     

39 ท่านหาขอ้มูลจากส่ือโฆษณา ใบปลิว ป้ายโฆษณา      
40 ท่านหาขอ้มูลจากการถามแหล่งขอ้มูลจาก  

Social Media 
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ข้อ
ที ่

ความส าคญัในการตดัสินใจซ้ือ 
ผลติภัณฑ์เบเกอร่ีร้านบ้านน า้ตาล 

ในเขตจงัหวดันครราชสีมา 

ระดบัความส าคญั 

มาก
ทีสุ่ด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 

2 

น้อย
ทีสุ่ด 

1 
 ด้านการประเมนิทางเลอืก 

ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล 
โดยคาดหวงั ในขอ้ใดดงัต่อไปน้ี 

     

41 ท่านเลือกผลิตภณัฑจ์ากคุณภาพของผลิตภณัฑ ์      
42 ท่านเลือกผลิตภณัฑจ์ากบรรจุภณัฑ ์      
43 ท่านเลือกผลิตภณัฑจ์ากราคา      
44 ท่านเลือกผลิตภณัฑจ์ากตราสินคา้      
45 ท่านเลือกผลิตภณัฑจ์ากความสะอาด และความ

ปลอดภยั 
     

 การตดัสินใจ 
ท่านตดัสินใจ ซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล
ดว้ยเกณฑก์ารตดัสินใจใดดงัต่อไปน้ี 

     

46 ท่านตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง      
47 ท่านตดัสินใจซ้ือตามครอบครัว เพ่ือน คนรู้จกั      
48 ท่านตดัสินใจซ้ือตามร้านคา้แนะน า      
49 ท่านตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน าของพนกังาน

ส่งเสริมการขาย 
     

50 ท่านตดัสินใจซ้ือเพราะรสชาติ      
 พฤตกิรรมหลงัการซื้อ  

ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร หลงัจากท่ีซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีร้านบา้นน ้ าตาล 

     

51 ในอนาคตท่านจะกลบัมา ซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีซ ้ า      
52 ท่านยนิดีทดลองผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี ท่ีออกใหม่      
53 ท่านบอกต่อไปยงัเพ่ือน ครอบครัว คนรู้จกั      
54 ท่านมีความพึงพอใจต่อผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี      
55 ถา้มีโอกาสท่านประสงคจ์ะรับผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีไป

ขายต่อ (กลบัมาเป็นหุน้ส่วนทางธุรกิจ) 
     

 
ขอขอบพระคุณอย่างสูงในความร่วมมือตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
  
 
ช่ือ  นางสาวศุภมาส  ดีสูงเนิน 
วนั เดือน ปีเกดิ  21 พฤศจิกายน 2529  
สถานทีเ่กดิ โรงพยาบาลมหาราช จงัหวดันครราชสีมา 
ประวตัิการศึกษา  บริหารธุรกิจบณัฑิต (คอมพิวเตอร์ธุรกิจ)     
 มหาวทิยาลยัมหาสารคาม พ.ศ. 2551 
สถานทีท่ างาน ร้านบา้นน ้าตาล   
ต าแหน่ง ธุรกิจส่วนตวั 
   


