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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ (1) ศึกษาระดบัการตดัสินใจซ้ือและเลือกร้านเบเกอร่ี
แบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี (2) ศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี (3) ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยั
ส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps  

ประชากรท่ีใชศึ้กษาคือ ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัราชบุรี ท่ีมีอายุ 20 ปีข้ึนไป โดยไม่ทราบ
จ านวนประชากรท่ีแน่นอน ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยการใช้หลักการของ Krejcie & 
Morgan ไดจ้  านวน 400 คน ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก เคร่ืองมือท่ีใช้ คือ แบบสอบถาม 
สถิติท่ีใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และไคสแควร์  

ผลการศึกษาพบว่า (1) การตดัสินใจซ้ือและเลือกร้านเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบัในภาพรวม
และรายดา้นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (2) ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยภาพรวม
อยู่ในระดบัมากท่ีสุดทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเบเกอร่ีมีรสชาติอร่อย 
ถูกปาก การระบุราคามีความชดัเจน ดา้นสถานที่ตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน สามารถซ้ือไดส้ะดวก 
ด้านการส่งเสริมการขายมีการส่งเสริมการตลาดที่น่าสนใจ ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 
ภายในร้านมีความสะอาดถูกสุขอนามยั ดา้นกระบวนการ มีขั้นตอนการให้บริการอยา่งเป็นระบบ 
และดา้นบุคลากร พนกังานพูดจาสุภาพ อธัยาศยัดี (3) ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ รายได ้กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps มีความสัมพนัธ์กนัทุกดา้น อยา่งมีนยัส ำคญั
ทำงสถิติ 0.01 
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Abstract 

 

This study aimed (1) to study the level of buying decisions and choosing 

behaviors on takeaway bakery shops in Ratchaburi province; (2) to study the importance 

of the 7Ps marketing mix factors affects the buying decisions on takeaway bakery in 

Ratchaburi province; and (3) to study the relationship between personal factors and 

7Ps marketing mix factors.   

Population was consumers with age over 20 living in Ratchaburi province. 

The 400 samples selected by using convenience sampling method and calculated 

by Krejcie & Morgan formula. The data was collected by using a questionnaires 

and was analyzed by using percentage, mean, standard deviation and Chi-Square test. 

The results of the study showed that (1) the overall and each aspect of buying 

decisions and choosing behaviors were at high level; (2) overall the importance of the 

7Ps marketing mix factors was at the highest level in terms of the tasty bakery, clear 

price information, convenient location in town, interesting sales promotion, clean and 

hygiene shop, good service system including polite and nice staff; and (3) the personal 

factors – gender, age, education, occupation, income – related to 7Ps marketing mix 

factors in all aspects with 0.01 statistically significant level. 
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บทที ่ 1 

บทนํา 
 

 

1.  ปัญหาและความเป็นมาของปัญหา 

 

การดาํเนินชีวิตในปัจจุบนัมีการเปล่ียนแปลงไปจากเดิม โดยเฉพาะในเร่ืองของการ

รับประทานอาหาร เน่ืองจากตอ้งเร่งรีบในการทาํกิจกรรมต่างๆ ในการดาํเนินชีวิตประจาํวนั 

ไม่ว่าจะเป็นการแข่งขนักบัเวลาในการทาํงานหรือเรียน รวมถึงปัญหาจราจรท่ีตอ้งใช้เวลาในการ

เดินทางมากข้ึน ทาํให้พฤติกรรมการบริโภคเปล่ียนแปลงไป การทาํอาหารทานเองมีความสาํคญั

ลดน้อยลงจากเดิม อาหารพร้อมรับประทานจึงไดรั้บความนิยมมากข้ึน เน่ืองจากมีความสะดวก 

ลดเวลาในการทาํอาหารทานเอง เบเกอร่ีไดก้ลายเป็นอาหารท่ีตอบโจทยก์บัความตอ้งการของผูบ้ริโภค

ในปัจจุบนั ผูผ้ลิตเบเกอร่ีมีการพฒันารูปแบบของผลิตภณัฑ์ออกมาหลากหลายรูปแบบ พฒันา

บรรจุภณัฑ์ให้มีความสวยงามน่าสนใจ มีจาํนวนหลากหลายชนิดให้เลือกซ้ือมากข้ึนตรงกบัผูบ้ริโภค

ทุกกลุ่ม มีการนาํเบเกอร่ีไปใชใ้นงานต่างๆ อยา่งเช่นงานเล้ียง งานสังสรรค ์งานแต่ง หรือแมแ้ต่งานศพ  

ดว้ยความนิยมดงักล่าว ส่งผลให้ธุรกิจเบเกอร่ีมีการขยายตวัและมีการแข่งขนัท่ีรุนแรง 

และเขม้ขน้มากข้ึน ทาํให้ผูป้ระกอบการธุรกิจเบเกอร่ีตอ้งมีการผลิตสินคา้ให้มีความโดดเด่น

และรักษาคุณภาพของสินคา้อยู่เสมอ พร้อมทั้งมีการปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้สอดคลอ้งเขา้กบัพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคอยู่ตลอดเวลา (กนิษฐ์กานต์ พรหมราษฎร์, 2556) นอกจากน้ีกระแสการดูแลรักษา

สุขภาพท่ีเร่ิมเข้ามามีบทบาทต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ืออาหารของผูบ้ริโภคมากข้ึน Euromonitor 

International (2015) รายงานว่าตลาดอาหารเพื่อสุขภาพในไทยปี 2558 เติบโตข้ึนจาก ปี 2557 

ร้อยละ 6.1 และในปี 2560 คาดวา่ตลาดจะมีแนวโนม้การเติบโตท่ีร้อยละ 6 ต่อปี นกัธุรกิจหลายราย

เร่ิมมองเห็นช่องทางในการทาํธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีเพิ่มมากข้ึน โดยมีการใชเ้ทคโนโลยี

ที่ทนัสมยัในกระบวนการผลิตเพื่อให้คุณภาพมีความสมํ่าเสมอทั้งยงัมีการปรับปรุงด้านคุณภาพ 

บรรจุภณัฑ ์รสชาติ มีความทนัสมยั และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีชอบรับประทานเบเกอร่ี 

ในปี 2553 มูลค่าตลาดเบเกอร่ี 16,187 ลา้นบาท ปรับตวัเพิ่มข้ึนเป็น 22,368 ลา้นบาท 

ในปี 2557 คิดเป็นอตัราขยายตวัเฉล่ียร้อยละ 8.4 ต่อปี ซ่ึงเป็นผลจากการพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มี

ความหลากหลายสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคทุกกลุ่ม พฒันาบรรจุภณัฑ์ให้มี

ความสวยงาม และดึงดูดความสนใจจากผูบ้ริโภคตลอดจนขยายช่องทางการจดัจาํหน่ายเพื่อให้ผูบ้ริโภค

เขา้ถึงไดง่้าย ตอบสนองไลฟ์สไตร์ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (ศูนยอ์จัฉริยะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร, 2558) 
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ภาพท่ี 1.1 มูลค่าตลาดเบเกอร่ีปี 2553-2557 

 

ท่ีมา: ศูนยอ์จัฉริยะอุตสาหกรรมเพื่ออาหาร (2558) 

 

ธุรกิจเบเกอร่ีไดข้ยายตวัออกไปมาก มีผูป้ระกอบการแข่งขนักนัให้บริการเบเกอร่ีมากมาย 

มีรูปแบบของการบริหารร้านเป็นทั้งร้านเบเกอร่ีเฟรนไชส์ (Franchise) และเบเกอร่ีโฮมเมด (Homemade) 

ดงัน้ี (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2557) 

1)  ร้านเบเกอร่ีเฟรนไชส์ (Franchise) เป็นร้านเบเกอร่ีท่ีเป็นเฟรนไชส์ของต่างประเทศ

และของคนไทยท่ีได้ทาํการขยายตลาดให้เปิดสาขาไดห้ลายแห่ง ในดา้นผลิตภณัฑ์ก็มีการพฒันา

รสชาติเพื่อตอบสนองควาตอ้งการของผูบ้ริโภคคนไทย โดยการผสมผสานรสชาติของอาหารทอ้งถ่ิน 

เช่นขนมปังสอดไส้แกงเขียวหวาน ไส้มสัมัน่ไก่ ไส้พะแนงไก่ เป็นตน้ 

2)  ร้านเบเกอร่ีโฮมเมด (Homemade) เป็นร้านเบเกอร่ีท่ีประชาชนทัว่ไปก่อตั้งธุรกิจข้ึนเอง

บริหารงานกนัเองในครอบครัว มีรูปแบบการให้บริการทั้งรูปแบบท่ีมีหน้าร้านและไม่มีหน้าร้าน

สาํหรับบริการลูกคา้ ในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายส่วนใหญ่เป็นร้านจาํหน่ายเบเกอร่ีในห้างสรรพสินคา้

และร้านคา้ตามบา้น 

ลกัษณะร้านเบเกอร่ีแบบซ้ือกลับบ้านท่ีมีในจงัหวดัราชบุรีสามารถจาํแนกรูปแบบ

ลกัษณะร้านได ้ดงัน้ี 

1)  ร้านเบเกอร่ีท่ีมีท่ีนั่งบริการในร้าน และมีบริการบรรจุหีบห่อสําหรับนาํกลบับา้น 

ร้านลกัษณะเช่นน้ีจะมีพื้นท่ีให้บริการกวา้งขวางมีอาหารหลายอย่างให้บริการควบคู่กบัเบเกอร่ี 

ร้านเบเกอร่ีท่ีมีท่ีนัง่บริการมกัมีรูปแบบส่วนประสมทางการตลาดท่ีครบถว้นเพื่อดึงดูดความสนใจ

ของลูกคา้ เช่น ร้านกาแฟคนรักษส์วน ร้านละมุน ร้าน Junction Cafe 
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2)  ร้านเบเกอร่ีที่ให้บริการซ้ือกลบับา้นเพียงอย่างเดียว ร้านลกัษณะน้ีส่วนใหญ่

เป็นร้านขนาดเล็กท่ีมีหน้าร้านไวเ้ฉพาะขายเบเกอร่ีเท่านั้น ลูกคา้ท่ีใช้บริการร้านเบเกอร่ีลกัษณะน้ี

ส่วนใหญ่ชอบรสชาติของเบเกอร่ีมากท่ีสุดโดยไม่ไดใ้หค้วามสาํคญักบัภาพลกัษณ์ภายนอกของร้าน

มากนกั ร้านประเภทน้ีเป็นร้านท่ีเนน้รสชาติของสินคา้เป็นหลกั ร้านเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบัในจงัหวดั

ราชบุรี เช่น ร้าน Mister Donut Auntie Anne’s ร้านพุดนํ้าบุษยเ์บเกอร่ี ป้ันคาํหอม 

ดว้ยเหตุดงักล่าว ทาํให้มีการขยายตวัของธุรกิจเบเกอร่ี มีการแข่งขนัท่ีรุนแรง และเขม้ขน้

มากข้ึน ผูป้ระกอบการธุรกิจเบเกอร่ีตอ้งมีการผลิตสินคา้ให้มีความโดดเด่นและรักษาคุณภาพของสินคา้

อยูเ่สมอ พร้อมทั้งมีการปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้สอดคลอ้งเขา้กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคอยูต่ลอดเวลา 

(กนิษฐ์กานต ์พรหมราษฎร์, 2556) นอกจากน้ีกระแสการดูแลรักษาสุขภาพที่เร่ิมเขา้มามีบทบาท

ต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ืออาหารของผูบ้ริโภคมากข้ึน Euromonitor International (2015) รายงานว่า

ตลาดอาหารเพื่อสุขภาพในไทยปี 2558 เติบโตข้ึนจาก ปี 2557 ร้อยละ 6.1 และในปี 2560 คาดวา่ตลาด

จะมีแนวโนม้การเติบโตที่ร้อยละ 6 ต่อปี จากผลงานวิจยัต่างๆ ที่ไดก้ล่าวมานั้นยิ่งเป็นการตอกย ํ้า

ให้เห็นว่า ตลาดเบเกอร่ีมีการขยายตวัและการแข่งขนัที่ทวีความรุนแรงเพิ่มข้ึน และยงัไดร้ับ 

ความตอ้งการจากผูบ้ริโภคอยูเ่สมอ ไม่วา่จะเป็นในดา้นประชาสมัพนัธ์ ความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือ 

ความหลากหลายของตวั ผลิตภณัฑ์ นวตักรรมด้านผลิตภณัฑ์และบรรจุภณัฑ์ ด้วยเหตุน้ีผูว้ิจยั

จึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาเร่ืองการทาํธุรกิจเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั เน่ืองจากมีโอกาสทางการตลาดท่ีดี 

สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั ประกอบกบัลกัษณะการดาํเนินกิจการไม่ซบัซ้อน

มากนกั กระบวนการให้บริการกบัลูกคา้ใชเ้วลาไม่มากเท่ากบัร้านเบเกอร่ีเต็มรูปแบบ เม่ือลูกคา้ซ้ือเสร็จ 

ชาํระเงินแลว้ก็ออกจากร้านไปทนัที ทาํให้สามารถให้บริการลูกคา้รายใหม่ไดท้นัที ซ่ึงเป็นรูปแบบ

ธุรกิจท่ีเหมาะกบัผูป้ระกอบการรายยอ่ย และเพื่อศึกษาวา่ปัจจยัใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ี

แบบซ้ือกลบั ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี สําหรับผูป้ระกอบการไดท้ราบถึงปัจจยัมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีและสามารถนาํขอ้มูลท่ีได้นาํไปปรับใช้ในการกาํหนดกลยุทธ์และปรับปรุง

ผลิตภณัฑใ์หส้ามารถแข่งขนักบัคู่ต่อสู้ได ้

 

2.  วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

 

2.1  เพี่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือและเลือกร้านเบเกอร่ีของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี 

2.2  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมีผลต่อในการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ี

แบบซ้ือกลบั ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี 

 



4 

3.  สมมติฐานการศึกษา 

 

3.1  ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

3.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

3.3  ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสมัพนัธ์ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 

4.  กรอบแนวคดิของการศึกษา 

 

 
 

ภาพท่ี 1.2 กรอบแนวคิดการศึกษา 
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5.  ขอบเขตในการศึกษา 

 

5.1  ขอบเขตด้านประชากร 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัราชบุรี  

5.2  ขอบเขตด้านเนือ้หา 

การศึกษาคร้ังน้ี จะศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั โดยใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย 7 ดา้น 

ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

ดา้นกระบวนการและดา้นบุคลากร 

5.3  ขอบเขตด้านตัวแปร ประกอบดว้ย 2 ตวัแปรคือ 

5.3.1  ตัวแปรอิสระ ไดแ้ก่ 1) ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ รายได ้2) ส่วนประสมทางการตลาด 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี 

ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นสภาพแวดลอ้มกายภาพ ดา้นลกัษณะทางกายภาพและดา้นบุคลากร  

5.3.2  ตัวแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบัในจงัหวดัราชบุรี 

5.4  ขอบเขตด้านเวลา 

การศึกษาน้ี เร่ิมศึกษาตั้งแต่เดือน กนัยายน 2561 – กุมภาพนัธ์ 2562 

 

6.  คาํนิยามศัพท์ 

 

6.1  ข้อมูลส่วนบุคคล หมายถึง คุณสมบติัของผูบ้ริโภคอนัเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 

รายได ้ 

6.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือส่วนประสมทางการตลาดท่ีสามารถ

ควบคุมได ้เปล่ียนแปลงได ้ให้เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้ม เพื่อสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค

หรือกลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานที่ ดา้นการส่งเสริมทางการขาย 

ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ และดา้นบุคลากร 

6.3  การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคเลือกเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

6.4  ร้านเบเกอร่ีแบบซ้ือกลับ หมายถึง ร้านท่ีมีทั้งหน้าร้านและไม่มีหนา้ร้าน ท่ีไม่ได้

มีบริการใหท่ี้นัง่ภายในร้าน ลูกคา้ตอ้งซ้ือเบเกอร่ีกลบัไปรับประทานภายนอกร้าน 
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6.5  เบอเกอร่ี หมายถึง ผลิตภณัฑ์อาหารเพื่อการบริโภค ทาํจากแป้งสาลีเป็นหลกั 

และทาํให้สุกโดยการอบ อยา่งเช่น ขนมปังต่างๆ บราวน่ี คุกก้ี โดนทั ขนมเคก้ พฟั พาย และขนม

ท่ีอบดว้ยเตา 

 

7.  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

7.1  ผูป้ระกอบการที่สนใจทาํธุรกิจร้านเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั สามารถนําขอ้มูล

และผลการวจิยัไปใชใ้นการดาํเนินธุรกิจได ้

7.2  ผูป้ระกอบการธุรกิจเบเกอร่ีสามารถนาํมาปรับใช้เป็นกลยุทธ์และวางแผนการตลาด

ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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บทที ่ 2 

วรรณกรรมและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 

 

งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

มีวตัถุประสงคเ์พี่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือและเลือกร้านเบเกอร่ีของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี 

และเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี โดยไดศึ้กษาคน้ควา้ขอ้มูล บทความทางวิชาการ ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 

รวมไปทั้งงานวจิยัต่างๆ เพื่อนาํมาเป็นแนวทางในการศึกษาวจิยั ดงัน้ี 

1.  ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัเบเกอร่ี 

2.  แนวคิดและทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

3.  แนวคิดและทฤษฏีปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

4.  วรรณกรรมและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1.  ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัเบเกอร่ี 

 

เบเกอร่ีหรือขนมฝร่ัง หมายถึงผลิตภณัฑ์ขนมอบนานาชนิดท่ีใชแ้ป้งสาลีเป็นส่วนผสม

หลกัสําหรับความเป็นมาของเบเกอร่ีนั้น กองบรรณาธิการนิตยสาร Gourmet & Cuisine (2548) 

ไดอ้ธิบายวา่ เบเกอร่ีเร่ิมเขา้มาในเมืองไทยตั้งแต่สมยัสมเด็จพระนารายณ์มหาราช นบัตั้งแต่แป้งสาลี

เขา้มาใหม่ๆ แต่ก็ไม่ไดเ้ป็นท่ีนิยมอย่างแพร่หลาย เพราะขนมที่ทาํเป็นขนมแบบเดิมๆ ส่วนผสม

ของขนมตอ้งนาํเขา้ จึงมีราคาแพง อุปกรณ์ในการทาํมีราคาค่อนขา้งสูง การลงมือทาํขนมฝร่ังแต่ละคร้ัง

จึงมีตน้ทุนสูง ขนมจึงมีราคาแพงมากเม่ือเทียบกบัอาหารทัว่ไป ทาํใหเ้บเกอร่ีเป็นท่ีนิยมในวงแคบ 

ขนมฝร่ังในยคุแรก อยูแ่ถวโบสถซ์างตาครู้ส ซ่ึงเป็นตน้กาํเนิดของขนมฝร่ังกุฏีจีนท่ีใช้

เตาถ่าน หรือท่ีสะพานหนัก็เป็นขนมปังฝร่ัง ซ่ึงใชเ้ตาป้ิงแบบดั้งเดิม ลกัษณะมีไฟขา้งล่างและขา้งบน

มีไฟครอบอีกที ในเร่ืองของเตาทาํขนมน้ี ประเทศจีนนบัเป็นชาติแรกท่ีรู้จกัการทาํขนมปังท่ีเรียกวา่ 

โรตี ซ่ึงเป็นขนมปังของชาวไหหลาํ สําหรับเตาเขามีธรรมเนียมการเอาเกลือมาฝังไวใ้ตเ้ตาแลว้ก่ออิฐปิด 

สุมไฟเขา้ไป ซ่ึงเกลือน้ีจะเป็นตวักระจายความร้อนทาํใหข้นมสุก 
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สมยัก่อนชาวไหหลาํเป็นคนจีนท่ีเก่งในการสร้างเตาอบขนมแบบก่ออิฐมอญสมยัโบราณ 

หลกัจากที่เตรียมทาํขนมปังเสร็จก็ถึงขั้นตอนการทาํให้สุก ขนมปังจะถูกโยนเขา้เตา พออบเสร็จ

จึงนาํออกจากเตาแต่พอมาถึงยุคปัจจุบนั ขนมฝร่ังไดรั้บการปรับปรุงพฒันาและมีการสร้างสรรค์

รูปแบบใหม่ๆ ข้ึนมามากมาย อุปกรณ์ทาํขนมเคร่ืองมือเคร่ืองใช้ต่างๆ ช่วยอาํนวยความสะดวก

และทนัสมยัมากข้ึน วตัถุดิบในการทาํสามารถหาซ้ือไดง่้าย ทาํใหข้นมฝร่ังและขนมอบต่างๆ มีราคา

ถูกลง ความนิยมขนมฝร่ังของผูบ้ริโภคในไทยจึงมีแนวโนม้เพิ่มมากข้ึน 

1.1  ผลติภัณฑ์เบเกอร่ี แบ่งออกได ้7 กลุ่ม คือ 

1.1.1  ขนมปัง Bread ผลิตจากแป้งสาลีผสมกบันํ้ า และยีสต ์หรือผงฟู นอกจากน้ี

ยงัมีการใช้ส่วนผสมอ่ืนๆ เพื่อเพิ่มสี รสชาติ และกล่ิน ข้ึนอยู่กบัสูตรหรือตาํราที่ผูท้าํเลือกทาํ 

โดยนาํส่วนผสมท่ีได้ตวงหรือเตรียมไวต้ามปริมาณในสูตร มาผสมกนัและผ่านการอบ ขนมปัง

มีหลายประเภท อย่างเช่น ขนมปังฝร่ังเศส ขนมปังแซนด์วิช ปัจจุบนัขนมปังนิยมบริโภคมากข้ึน

เน่ืองจากมีความสะดวก และรวดเร็วในการรับประทาน สามารถทานไดทุ้กท่ีทุกเวลา มีให้เลือกซ้ือ

ไดห้ลากหลายและสะดวกมากข้ึน 

1.1.2  เค้ก Cake เป็นขนมที่มีส่วนผสมหลกัคือแป้งสาลี และมีการผสมนํ้ าตาล 

ไข่ นม เนย ผงฟู และนํ้ าลงไป ในช่วงสมยัหน่ึงของประเทศท่ีผลิตขา้วสาลีเป็นอาหารหลกั ไดเ้กิดภาวะ

ขา้วสาลีล้นตลาด ตอ้งการจะแปรรูปขา้วสาลีท่ีมีอยู่จาํนวนมาก จึงให้ทุนกบัประชาชนที่สนใจ

ไปเรียนวิธีทาํเคก้ (วตัถุดิบหลกัคือแป้งสาลี) โดยออกค่าใช้จ่ายให้ทั้งหมดผลท่ีตามมาก็คือ พวกท่ี

ไปเรียนเม่ือกลบัมาประเทศของตวั ก็เป็นลูกคา้ท่ีสั่งตูอ้บเคก้ กบัสั่งแป้งเขา้มาเพื่อทาํเคก้และประเทศ

ที่ว่าน้ี ต่อมาก็ไม่เคยมีปัญหา ขา้วสาลีล้นตลาดอีกเลย เคก้เป็นขนมที่มีกระบวนการทาํให้สุก

โดยการอบ เป็นขนมท่ีนิยมรับประทานเป็นของหวาน และฉลองในเทศกาลต่างๆ ซ่ึงในปัจจุบนัเคก้

มีหลายประเภทและมีคุณสมบติัต่างๆ กนั ข้ึนอยูก่บัองคป์ระกอบของส่วนผสม เช่น เคก้เนย เคก้ไข่ 

ชิฟฟ่อนเคก้ สปันจเ์คก้ ชีสเคก้ 

1.1.3  พายช้ัน Puff Pastry ขนมอบมีลกัษณะเป็นชั้นๆ ซ่ึงเกิดจากเนยท่ีแทรกตวั

อยูใ่นชั้นของแป้ง และเม่ือมีการอบดว้ยอุณภูมิท่ีสูง ทาํให้เกิดแรงดนัไอนํ้ าจึงทาํให้ขนมพองตวัข้ึน 

ส่ิงสําคญัในการทาํพายชั้นคือ เพรสตร้ีมาร์การีน ซ่ึงจะมีคุณสมบติัพิเศษเรียกว่า plasticity ทาํให้

แป้งมีลกัษณะเป็นแผน่บางๆ ขนมอบประเภทน้ีจะมีการใส่ไส้ไวด้า้นใน มีทั้งไส้หวานและไส้คาว 

สามารถทาํรูปร่างไดห้ลายๆ รูปแบบตามชอบ เช่น พายไก่ พายเน้ือ พายไส้กรอก พายหมูแดง 

พายสับประรด พายมะพร้าว เป็นตน้ 
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1.1.4  เดนนิสครัวซอง Danish Croissant เป็นขนมอบท่ีนาํเอาขนมปังกบัพายชั้น 

มาประยุกตเ์ขา้ดว้ยกนั ดงันั้นลกัษณะของขนมจะข้ึนดว้ยยสีตแ์ละชั้นของเนยท่ีอยูข่า้งๆ ในคลา้ยรังผึ้ง 

สามารถทาํไดห้ลายรูปแบบ และไส้ต่างๆ กนั 

1.1.5  ชอร์ตโด คุกกี ้ พายร่วน และทาร์ต Short Dough Cookies Pies&Tarts 

ชอร์ตโด ส่วนใหญ่จะประกอบกบัขนมชนิดอ่ืนๆ เช่นรองชั้นล่างเคก้ คุกก้ี แบ่งไดเ้ป็น 3 กลุ่มใหญ่ๆ 

คุกก้ีบีบ (Press Cookies) ลกัษณะฟูเบา อาศยัการตีข้ึนฟูของเนย และนํ้ าตาล เช่น คุกก้ีเนย กาแฟ 

ใบเตย เป็นตน้ คุกก้ีแช่เยน็ (Frozen Cookies) ลกัษณะกรอบแข็ง นิยมเติมเนยถัว่ ผลไมแ้ห้งต่างๆ 

ผสมดว้ย เช่น คุกก้ีถัว่ คุกก้ีผลไม ้คุกก้ีแฟนซี เป็นตน้ คุกก้ีหยอด (Drop Cookies) ลกัษณะคุกก้ี

จะแบน กรอบ หวาน เช่น คุกก้ีเนยแข็ง คุกก้ีอลัมอลด์ พายร่วน/ทาร์ต จะมีทั้งหนา้เปิดและหนา้ปิด 

ปกติพายจะมีช้ินใหญ่ ส่วนทาร์ต จะมีช้ินเล็กและไส้หวาน 

1.1.6  ชูเพสต์ เอแคลร์ Choux paste Aklare เอแคลร์ ท่ีรู้จกักนัดีในเมืองไทย เรียกว่า 

เอ-แค เป็นขนมกอ้นกลมๆ รีๆ ขนาดพอดีคาํ หรือสองคาํ มีเปลือกคงตวัและบรรจุไส้ครีมอยูภ่ายใน 

อนัท่ีจริง โดยทัว่ไป ขนมลกัษณะน้ีฝร่ังเรียกวา่ โพรฟิเทอะโร (Profiterole) บา้งก็เรียกว่า ชูส์ (Choux) 

ซ่ึงเป็นภาษาฝร่ังเศส ส่วนชาวองักฤษเรียกวา่ ครีมพฟั (Cream Puff) ส่วนขนม เอแคลร์ (A clair) 

ในความหมายของทางตะวนัตก มีลกัษณะเป็นท่อนยาว วดัด้วยสายตาได้ประมาณคร่ึงหน่ึง

ของความกลว้ยหอม โดยมีเน้ือแป้งและใส่ไส้ต่างๆ เช่น ไส้ครีมวานิลลา ไส้ครีมช็อคโกแล็ต 

หรือไส้ครีมกาแฟ ด้วยการเจารูเล็กๆ ท่ีเปลือก แล้วบีบครีมไส้ต่างๆ ใส่เขา้ไปในช่องว่างให้เต็ม 

หรือทาํในแบบครีมพฟั ดว้ยการตดัดา้นบน หรือตดักลางผ่าคร่ึง ตกัครีมใส่ลงไปในตวัขนมให้พูนข้ึน

มาแล้ววางฝาปิดทับไปบนขนม พร้อมจัดให้สวยงามจากลักษณะของเปลือกขนมแอแคลร์ 

ท่ีไม่เหมือนกบัขนมอ่ืน จึงมีวิธีการเฉพาะในการทาํให้แป้งข้ึนรูป แป้งท่ีพร้อมทาํแอร์แคลร์เรียกวา่ 

ชูส์เพสต ์(Choux Paste) 

1.1.7  ครีมคัสตาร์ดไส้ขนมต่างๆ ครีมคสัตาร์ด Pastry Cream Custard Cream 

ครีมคสัตาร์ดเน้ือนุ่ม ไม่หวานมาก นิยมใชใ้นการทาํไส้ หรือแต่งหนา้ขนม 

381.2  ส่วนผสมหลกัในการทาํเบเกอร่ี 

1.2.1  แป้งสาลี มีดว้ยกนัหลายยี่ห้อ แต่ละยี่ห้อก็ใช้แตกต่างกนั การทาํเคก้จะใชแ้ป้ง 

ดงัต่อไปน้ี 

381)  แป้งสาลีโปรตีนตํา่ เพื่อให้เน้ือเคก้มีความเบาฟู เช่น เคก้จาํพวกสปองจเ์คก้ 

ซิฟฟอนเคก้ 

382)  แป้งสาลีโปรตีนปานกลาง เหมาะสําหรับทาํพาย พฟั เพื่อให้เน้ือแป้งมี

ความเหนียวเล็กนอ้ยหรือกรอบร่วน  
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383)  แป้งสาลีโปรตีนค่อนข้างสูง นั้นดีสาํหรับการทาํคุกก้ี เพราะเน้ือคุกก้ี

มีความกรอบร่วนแบบนุ่มๆ 

4)  38แป้งสาลีโปรตีนสูงมากๆ นิยมมาทาํขนมปัง เพื่อให้ไดแ้ป้งท่ีมีโครงสร้าง

เส้นใบจบัตวักนั เน้ือขนมปังจึงจะเหนียวและนุ่ม 

1.2.2  น้ําตาล นํ้าตาลในการทาํเคก้ คุกก้ี มีหลายชนิด เช่น นํ้าตาลทรายขาว นํ้าตาล

ทรายแดง นํ้ าตาลไอซ่ึง การใช้นํ้ าตาลแต่ละชนิดข้ึนอยู่กบัวิธีการผสม เช่น การคนดว้ยตะกร้อมือ 

ควรใช้นํ้าตาลทรายป่น เพื่อให้นํ้ าตาลละลายได้ดีเป็นเน้ือเดียวกันกับเนย ถ้าใช้เคร่ืองตีไฟฟ้า

ก็เป็นนํ้ าตาลทรายธรรมดาชนิดเม็ดละเอียด นํ้ าตาลทรายแดง หรือนํ้ าตาลออ้ย ซ่ึงก่อนนาํมาใช้

ตอ้งร่อนให้ไดเ้น้ือนํ้ าตาลที่ละเอียดเสียก่อน เมื่อนาํมาผสมจะไดไ้ม่มีเม็ดนํ้ าตาลอยู่ ซ่ึงจะทาํให้

ช้ินขนมไม่สวยและเห็นเป็นจุดสีนํ้าตาล 

1.2.3  สารช่วยฟ ูมีมากมายหลายชนิด ดงัน้ี 

1)  38ผงฟู เป็นสารเสริมที่ช่วยให้ขนมมีความฟูนุ่ม นอกจากการตีให้ข้ึนฟู 

ผงฟูตอ้งใช้ชนิดการทาํงานสองคร้ังคือ คร้ังแรกทาํงานระหว่างการผสมและคร้ังที่สองทาํงาน

ในขณะท่ีขนมกาํลงัจะสุก 

382)  เบกกิง้โซดา เป็นสารเสริมอีกชนิดหน่ึงท่ีช่วยใหเ้น้ือขนมข้ึนฟูและส่วนผสม

ไม่ตกตะกอน ใช้ใส่ในส่วนผสมที่มีส่วนผสมของของหนักและมีนํ้ าตาลในตวั เช่น ผงโกโก้ 

เน้ือกลว้ยหอม 

383)  ยีสต์ มีลกัษณะเป็นเม็ดสีขาว ช่วยทาํให้ขนมข้ึนฟูโดยการผสมกบัแป้ง

แลว้หมกัไว ้ช่วยลดเวลาในการผสมแป้ง ทาํให้ขนมข้ึนฟู เน้ือสัมผสันุ่ม และมีกล่ินหอมเฉพาะตวั 

เก็บไวใ้นอุณหภูมิหอ้งและปิดฝาใหส้นิททุกคร้ังหลงัจากการใช ้ยสีตมี์ 3 ชนิด คือ 

38(1)  ยีสต์สด38 ตอ้งเก็บไวใ้นตูเ้ยน็และมีอายกุารเก็บสั้น 

38(2)  ยีสต์แห้ง ไม่ตอ้งเก็บในตูเ้ยน็ เป็นแบบละลายนํ้ าก่อนใช้ โดยให้

ละลายในนํ้าอุ่นท่ีอุณหภูมิ 38 องศาเซลเซียส ใชน้ํ้ า 5 เท่าของยีสต ์ใส่นํ้ าตาล 10% ของนํ้ าหนกัยีสต ์

เช่น ใชย้สีต ์10 กรัม นํ้า 50 กรัม นํ้าตาล 1 กรัม 

38(3)  ยีสต์สําเร็จรูปหรือยีสต์ผง38 มีลกัษณะเป็นเม็ดสีขาว ช่วยทาํให้ขนม

ข้ึนฟูโดยการผสมกบัแป้งแลว้หมกัไว ้ช่วยลดเวลาในการผสมแป้ง ทาํให้ขนมข้ึนฟู เน้ือสัมผสันุ่ม 

และมีกล่ินหอมเฉพาะตวั เก็บไวใ้นอุณหภูมิหอ้งและปิดฝาใหส้นิททุกคร้ังหลงัจากการใช ้
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1.2.4  ไข่ไก่ มีทั้งฟองขนาดเล็ก กลาง ใหญ่ ในการทาํเคก้และคุกก้ีมกัใชไ้ข่ไก่ขนาดกลาง 

แต่ถา้มีไข่ไก่ขนาดเล็กก็ให้เพิ่มอีก 1 ฟอง เช่น ในตาํรับใชไ้ข่ไก่ 3 ฟองขนาดกลาง ถา้เป็นฟองเล็ก

ก็ใช ้4 ฟอง ฟองใหญ่ก็ใช ้2 ฟอง และตอ้งเป็นไข่ใหม่จึงจะมีความขน้หนืดสูง เพราะไข่เก่าจะมีนํ้ ามาก 

การสังเกตไข่ใหม่ให้ดูนวลท่ีเปลือกไข่ ผิวเปลือกจบัแลว้ขรุขระ ถา้ส่องกบัแสงจะเห็นโพรงอากาศ

เล็กนอ้ย 

1.2.5  เนย มีทั้งเนยสด เนยเทียมหรือมาการีน และเนยขาว 

381)  เนยสด3 8 ทาํจากนํ้ านมววัชนิดเขม้ขน้ สีเหลืองอ่อน จึงตอ้งแช่เยน็ไวเ้สมอ 

ก่อนนาํมาใชต้อ้งทิ้งใหอ่้อนตวัเล็กนอ้ยจึงจะผสมเขา้กนัไดดี้ 

382)  เนยเทียมหรือมาการีน38 มีสีเหลืองเขม้เกือบส้ม อยู่ในอุณหภูมิปกติได้

โดยไม่ละลาย จึงไม่ตอ้งแช่ตูเ้ยน็ 

383)  เนยขาว38 มีสีขาวตามช่ือเรียก นิยมมาทาถาด พิมพส์ําหรับอบกนัขนมติดพิมพ ์

หรือผสมกบัเนยสดเพื่อตีเป็นครีมแต่งหนา้เคก้ 

384)  เพสตรีมาการีน38 (Pastry Margarine) เป็นมาการีนท่ีใชใ้นการพบัให้เกิดชั้น

ของพายชั้น มีความเหนียวและรีดคลึงไดง่้าย และทาํใหช้ั้นของแป้งสูงข้ึน 

1.2.6  นม นิยมใช้นมสด หรือผสมนมขน้จืดกบันํ้ าเปล่าในอตัราส่วน 1 ต่อ 1 

คือนมขน้จืด 1 ส่วนผสมกบันํ้า 1 ส่วนใหไ้ดต้ามจาํนวนท่ีตอ้งการ 

1.2.7  เกลือ ช่วยปรุงแต่งรสชาติใหข้นมมีรสกลมกล่อมยิง่ข้ึน 

1.3  ประเภทของธุรกจิเบเกอร่ี 

ธุรกิจเบเกอร่ีในประเทศไทยสามารถแบ่งออกเป็น 4 ประเภท (ชนากานต์ ธิลา, 2556) 

ดงัน้ี 

1.3.1  เบเกอร่ีในโรงแรม ซ่ึงโรงแรมใหญ่ๆ ท่ีมีช่ือเสียงจะมีแผนกเบเกอร่ี สําหรับ

บริการลูกคา้ของโรงแรมโดยเฉพาะ ไม่วา่จะเป็นลูกคา้ต่างชาติท่ีเขา้มาพกั ลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้บริการ

จดัเล้ียง สัมมนา และอาจจดัให้มีการจาํหน่ายปลีกกับลูกค้าข้างนอกท่ีติดใจรสชาติความอร่อย 

ร้านเบเกอร่ีในโรงแรมมีการใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพดี ทาํใหมี้ราคาสูงกวา่ตามทอ้งตลาด 

1.3.2  เบเกอร่ีระดับบน หรือที่เรียกว่าตลาดเบเกอร่ีค้าปลีก ผลิตเบเกอร่ีและจดัส่งเอง 

ปัจจุบนัร้านเบเกอร่ีระดบับนเป็นตลาดท่ีน่าสนใจอยา่งมาก เน่ืองจากอตัราการขยายตวัอยูใ่นเกณฑ์สูง 

นกัลงทุนรายใหม่ทั้งในประเทศและต่างประเทศทยอยเขา้ตลาด ทาํให้มีการแข่งขนัสูงจะเห็นได้

จากการนาํเอากลยทุธ์ต่างๆ เขา้มาใช ้
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1.3.3  เบเกอร่ีรับส่ังทําตามบ้าน จุดเด่นของเบเกอร่ีน้ี คือการทาํตามคาํสั่งซ้ือ

ของลูกคา้ สินคา้จึงมีความสดใหม่ จุดเด่นของร้านเบเกอร่ีรับสั่งทาํตามบา้นคือความสดใหม่

ของสินคา้ การใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ หาซ้ือง่าย มีรสชาติถูกปากกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย และไดสิ้นคา้

ตามท่ีตอ้งการ 

1.3.4  ร้านเบเกอร่ีทั่วๆ ไป ส่วนใหญ่ไม่มีตราสินคา้ จึงตอ้งมีการเลือกทาํเลที่ตั้ง

ที่อยู่ในทางผ่านชุมชน สามารถมองเห็นได้ง่าย สะดุดตา ราคาถูก อาศยัการขายในปริมาณมาก 

นอกจากเป็นร้านตั้งแบบถาวร ยงัมีการนาํใส่รถเข็นเร่ขายตามบา้น แหล่งชุมชน เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่ม

ผูบ้ริโภคมากข้ึน 

 

2.  แนวคดิและทฤษฎกีระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) 

 

เน่ืองจากแต่ละคนมีเงินจาํกดั เม่ือเทียบกบัความตอ้งการมีอยูอ่ยา่งไม่จาํกดั ดงันั้นการ

ซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง ผูซ้ื้อจึงตอ้งใช้เวลาในการตดัสินใจตามขั้นตอนต่างๆ อย่างละเอียด ตลอดจน

บางคร้ังตอ้งมีผูท่ี้เก่ียวขอ้งช่วยตดัสินใจดว้ย โดยเฉพาะสินคา้ท่ีมีราคาแพง เช่น บา้น และรถยนต ์

ยกเวน้สินค้าท่ีใช้เป็นประจาํท่ีไม่ต้องตัดสินใจอีก กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Buyer decision 

process) ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ดงัภาพ 

 

 
 

ภาพท่ี 2.1 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

 

ท่ีมา: (Kotler & Armstrong, 2008 p. 139) 
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2.1  การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) 

ขั้นตอนแรกก่อนที่มนุษยจ์ะเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้หรือบริการ คือ การรับรู้

ถึงปัญหาท่ีแต่ละคนพบ เช่น ความหิวทาํให้ตอ้งการบาํบดัความหิว ความหนาวและความอายทาํให้

ตอ้งการเคร่ืองนุ่งห่มเพื่อทาํใหเ้กิดความอบอุ่นปกปิดร่างกาย ความไม่สบายกายทาํให้ตอ้งการยารักษาโรค

และตอ้งการบาํบดัจากแพทย ์ความกลวัทาํใหต้อ้งการท่ีอยูมิ่ดชิด 

2.2  การค้นหาสารสนเทศ (Information search) 

เป็นการแสวงหาทางเลือกที่เป็นไปไดใ้นการแกไ้ขปัญหา (Possible solutions) 

ซ่ึงสารสนเทศบางส่วนมาจากผูท่ี้พบปัญหาเอง ไดแ้ก่ จากความสามารถในการจาํ (Memory recall) 

และจากประสบการณ์ (Experience Source) นอกจากนั้นอาจมาจากแหล่งภายนอก เช่น จากแหล่งบุคคล 

(Personal Source) จากแหล่งการคา้ (Commercial Source) เช่น จากการโฆษณา จากพนักงานขาย 

จากแหล่งสาธารณะ (Public Source)เช่นจากส่ือมวลชน จากเพื่อน จากการพูดแบบปากต่อปาก

ของบุคคลรอบขา้งและจากการชมการจดัแสดงสินคา้ การตรวจสอบสินคา้ การถามพนกังานขาย 

การสังเกต การอ่านฉลากหรือการทดลองใช ้เป็นตน้ 

ผลจากการคน้หาสารสนเทศ จะทาํให้ผูซ้ื้อไดท้างเลือกท่ีเป็นไปไดห้ลายทางเลือก 

(Possible alternatives) เช่น เม่ือหิวตอ้งบาํบดัดว้ยอาหารก็มีอาหารให้เลือกมากมาย เช่น ขา้วราดแกง 

ก๋วยเต๋ียว สุก้ี อาหารญ่ีปุ่น อาหารเกาหลีหรืออาหารจีน เป็นตน้ 

2.3  การประเมินผลทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) 

เป็นการนาํขอ้มูลหรือสารสนเทศท่ีรวบรวมมาแจกแจง จดัหมวดหมู่และวิเคราะห์ 

เพื่อให้ทราบข้อดีและข้อเสียหรือความเส่ียงต่างๆ ที่คาดว่าจะเกิดข้ึนกับทางเลือกแต่ละทาง

ในแต่ละดา้น เช่น 

1)  ถา้ซ้ือขา้วราดแกง ก๋วยเต๋ียว สุก้ี อาหารญี่ปุ่น อาหารเกาหลี หรืออาหารจีน

จะมีขอ้ดีขอ้เสียอยา่งไร 

2)  การไปซ้ือท่ีร้านคา้หรือใหร้้านคา้นาํมาส่งมีขอ้ดีหรือขอ้เสียอยา่งไร 

3)  ซ้ือจากร้านคา้ปลีกใกลบ้า้นหรือซ้ือจากร้านสะดวกซ้ือท่ีอยูไ่กลบา้นดีกวา่กนั 

4)  ซ้ือคราวละก่ีช้ินจึงจะประหยดัท่ีสุด 

5)  ซ้ือเวลาใดจึงจะไดป้ระโยชน์สูงท่ีสุด 

2.4  การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  

หลงัการประเมินผลทางเลือกในการแกปั้ญหาแลว้ บุคคลตอ้งตดัสินใจซ้ือ (Purchase) 

จากทางเลือกท่ีดีท่ีสุดจากผลการประเมินในขอ้ดา้นบน ทั้งน้ีตอ้งสอดคลอ้งกบัเงินท่ีมี สอดคลอ้ง

กบัความตอ้งการ ตลอดจนมีผลกระทบต่อเน่ืองกบัสังคมและบุคคลอ่ืนน้อยท่ีสุด ซ่ึงการตดัสินใจ
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นอกจากจะใช้สารสนเทศแล้วอาจใช้ประสบการณ์ ความเช่ือ ทศันคติ การรับรู้และการเรียนรู้

ของผูต้ดัสินใจประกอบดว้ย 

1)  การเลือกซ้ือตราสินคา้ท่ีซ้ือ (Brand Decision) 

2)  การเลือกร้านคา้ท่ีซ้ือ (Vendor Decision) 

3)  การเลือกปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity Decision) 

4)  การเลือกเวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision) 

5)  การเลือกวธีิการชาํระเงิน (Payment-method Decision) 

2.5  พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase behavior) 

เป็นการประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post purchase evaluation) ว่าสินคา้และบริการ

ท่ีซ้ือมาใชน้ั้นสามารถแกปั้ญหาท่ีพบไดห้รือไม่ และเป็นไปตามความคาดหวงัผูซ้ื้อหรือไม่ เพื่อเป็น

การยืนยนัวา่ กระบวนการตดัสินใจมีประสิทธิภาพเพียงพอ หากผลการประเมินเป็นท่ีพอใจก็จะซ้ือซํ้ า 

ซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึน เป็นลูกคา้ประจาํ มีความจงรักและพดูถึงทางบวก 

 

3.  แนวคดิและทฤษฎปัีจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

 

ความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ คือ ส่ิงท่ีลูกค้ามีทศันคติท่ีดีต่อตราสินค้าหน่ึงเกิดจาก

ความเช่ือมัน่การนึกถึง หรือตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ทาํให้ลูกคา้เลือกซ้ือสินคา้นั้นๆ 

ซํ้ าต่อเน่ืองไปเร่ือยๆ ผูบ้ริโภครักและศรัทธา ในตราสินคา้จนยากท่ีจะเปล่ียนใจไปซ้ือตราสินคา้อ่ืน 

(Akrawit Cherar, 2013) โดยมุ่งเน้นท่ี การซ้ือซํ้ า ความผกูพนักบัตราสินคา้ ความเช่ือถือและความไวว้างใจ 

การจดจาํตราสินคา้และการบอกต่อใหก้บัเพื่อนหรือญาติสนิทอีกดว้ย (Wisarut Laohathienprathan, 2016) 

ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps (Marketing Mixes: 7Ps) 

3.1  ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ สินคา้หรือบริการ รวมถึงส่ิงอ่ืนๆ ท่ีกิจการนาํเสนอต่อตลาด

หรือลูกคา้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ อนัจะนาํไปสู่ความพึงพอใจของลูกคา้ ดงันั้นจะเห็นว่า

ส่ิงท่ีกิจการตอ้งให้ความสําคญัคือ การคน้หาความตอ้งการของลูกคา้วา่คืออะไร และนาํเสนอผลิตภณัฑ์

ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการเหล่านั้นของลูกคา้ไดน้ัน่เอง การนาํเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสม 

(Right Product) เป็นส่ิงท่ีกิจการตอ้งให้ความสําคญั และเป็นส่ิงท่ีมีผลต่อความอยู่รอดและเติบโต

ของกิจการ โดยผลิตภณัฑ์อาจเป็นสินคา้หรือบริการหรือส่ิงอ่ืนๆ รวมกนั ท่ีสามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ได ้ผูบ้ริหารการตลาดจึงตอ้งพิจารณาว่าจะนาํเสนอผลิตภณัฑ์อะไรบา้ง

ท่ีจะบรรลุเป้าหมายทางการตลาดได ้ 
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ผลิตภณัฑ์คือส่ิงท่ีธุรกิจนาํเสนอขายเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกค้า 

ผูบ้ริหารตดัสินใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ในดา้นต่างๆ เช่น ชนิดของผลิตภณัฑ์ คุณลกัษณะและประโยชน์

ของผลิตภณัฑ์ท่ีมีต่อลูกคา้ ความสามารถของผลิตภณัฑ์ในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 

คู่แข่งของกิจการ คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์ครอบคลุมถึงส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งไดแ้ละส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได ้

ผลิตภณัฑ์ของกิจการมีองค์ประกอบหลายอยา่ง ไดแ้ก่ ตวัสินคา้ คุณภาพและความทนทาน ตราสินคา้ 

บรรจุภณัฑ ์

3.2  ราคา (Price) หลงัจากการกาํหนดผลิตภณัฑ์ท่ีนาํเสนอแก่ลูกคา้ไดแ้ลว้ ส่ิงสําคญั

อีกประการหน่ึงในส่วนประสมทางการตลาด คือ การกาํหนดราคา ราคา หมายถึง จาํนวนเงินท่ีลูกคา้

ตอ้งจ่ายสาํหรับสินคา้หรือบริการ และราคาเป็นองคป์ระกอบเดียวท่ีสร้างรายไดใ้หก้บักิจการ 

ในปัจจุบนั ราคาขายท่ีเป็นรายไดข้องธุรกิจนั้นกาํหนดโดยลูกคา้ซ่ึงมกัมีราคาขาย

ที่คงท่ีหรือลดตํ่าลงเน่ืองจากสภาวะการแข่งขนั ทาํให้กาํไรท่ีธุรกิจได้ข้ึนอยู่กบัตน้ทุนเป็นหลัก 

ดงันั้นการท่ีธุรกิจจะไดก้าํไรเพียงใดจึงข้ึนอยูก่บัวา่ทาํอยา่งไรให้สามารถลดตน้ทุนได ้ในขณะท่ีสินคา้

ยงัตอ้งมีคุณภาพท่ีเหมาะสมตามความตอ้งการของลูกคา้ ดงันั้นจึงเห็นไดว้า่ตน้ทุนเป็นปัจจยัสําคญั

ท่ีส่งผลต่อการสร้างกาํไรของธุรกิจ อยา่งไรก็ตามแมว้า่ตน้ทุนจะเป็นปัจจยัสําคญัท่ีส่งผลต่อความสําเร็จ

ของธุรกิจก็ตาม แต่ในสภาวการณ์การแข่งขนัท่ีมีคู่แข่งขนัมากรายและมีความเขม้แข็ง ทาํให้ธุรกิจ

ตอ้งปรับกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสม หน่ึงในกลยุทธ์ที่สาํคญัคือกลยุทธ์ดา้นราคา ซ่ึงมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้เป็นอยา่งยิ่ง โดยเห็นจากตวัอยา่งมากมายในปัจจุบนัท่ีแมว้า่ผลิตภณัฑ์

มีคุณภาพยอดเยี่ยมแต่หากกาํหนดราคาไม่เหมาะสมกบัคุณค่าท่ีลูกคา้รับรู้แลว้ก็ไม่สามารถขายได้

หรือลูกคา้เปล่ียนไปซ้ือผลิตภณัฑ์ของคู่แข่ง หรือในกรณีที่ผลิตภณัฑ์ไม่ไดม้ีคุณภาพที่โดดเด่น

แต่กาํหนดราคาท่ีสามารถจูงใจให้ลูกคา้พอใจไดแ้ล้วลูกคา้ก็อาจเปล่ียนใจจากการท่ีเคยตั้งใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์คู่แข่งมาเป็นผลิตภณัฑ์ของกิจการได้ ดงันั้นการกาํหนดราคาที่ถูกตอ้งและเหมาะสม

จึงเป็นปัจจยัแห่งความสาํเร็จประการหน่ึงของธุรกิจ 

ในการกาํหนดราคา กิจการพิจารณาหลายปัจจยัไดแ้ก่ ตน้ทุนท่ีแทจ้ริงในการพฒันา

และจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ ความสามารถในการสร้างกาํไร ความตอ้งการในปัจจุบนัของผลิตภณัฑ ์

กาํไรส่วนเกินท่ีตอ้งการ ส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีตอ้งการสําหรับผลิตภณัฑ์ และราคาท่ีคู่แข่งขนั

กาํหนดสําหรับผลิตภณัฑ์ที่คลา้ยคลึงกนัในระยะยาวนั้น ราคามกัข้ึนอยู่กบัอุปสงค์และอุปทาน

ของตลาด แต่ในระยะสั้นการกาํหนดราคามกัพิจารณาจากวตัถุประสงค์ของกิจการ และความยืดหยุ่น

ของอุปสงค์เมื่อราคาเปล่ียนแปลงไป นอกจากน้ียงัพิจารณาถึงโครงสร้างเงินทุนว่า ค่าใช้จ่าย

ของธุรกิจเป็นตน้ทุนคงท่ีและตน้ทุนผนัแปรเท่าใด และการแข่งขนัรวมถึงการสร้างความแตกต่าง

ของผลิตภณัฑด์ว้ย 
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3.3  ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) หากทรัพยสิ์นต่างๆ เป็นเสมือนหัวใจขององค์กร 

จะเห็นว่าระบบการจดัจาํหน่ายก็เปรียบได้กบัระบบหมุนเวียนโลหิตขององค์การนั ่นเอง 

เพราะระบบการจดัจาํหน่ายทาํใหลู้กคา้สามารถเขา้ถึงกิจการอยา่งต่อเน่ืองและตลอดเวลา จะเห็นได้

วา่การตดัสินใจท่ียากยิ่งอีกประการของผูบ้ริหารทางการตลาดท่ีตอ้งคาํนึงถึงคือ จะใชช่้องการจดัจาํหน่าย

รูปแบบใด เพราะการตดัสินใจเก่ียวกบัช่องทางการจดัจาํหน่ายส่งผลกบัองคป์ระกอบอ่ืนของส่วนประสม

ทางการตลาด ไม่วา่จะเป็นผลิตภณัฑ์ ราคา และการส่งเสริมการตลาด และการท่ีจะไดส่้วนประสม

ทางการตลาดท่ีดีท่ีสุดนั้นจาํเป็นตอ้งมีส่วนประสมของแต่ละองคป์ระกอบท่ีสามารถเขา้กนัได ้  

การท่ีกิจการส่ือสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ให้กบัตลาดหรือลูกคา้ไดน้ั้นตอ้งมีช่องทาง

การจดัจาํหน่าย ซ่ึงช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง กลุ่มขององคก์ารหรือสถาบนัอิสระท่ีเก่ียวขอ้ง

กบักระบวนการหรือวิธีการที่ทาํให้ผลิตภณัฑ์ไปสู่ลูกคา้ โดยช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นได้

สองรูปแบบหลกั คือ การจดัจาํหน่ายโดยตรงกบัการจดัจาํหน่ายผ่านตวักลาง โดยในการพิจารณา

เลือกสมาชิกของช่องทางหรือการพิจารณาว่าจะใช้การจดัจาํหน่ายแบบทางตรงหรือใช้ตวักลาง

ทางการตลาดแบบใดนั้นพิจารณาจาก 5 ปัจจยั ไดแ้ก่ 

1)  ความตอ้งการของลูกคา้ เป็นการพิจารณาระดบัของการบริการท่ีลูกคา้ในกลุ่มเป้าหมาย

ตอ้งการเพื่อนาํมาใชใ้นการกาํหนดระดบัการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ โดยใชค้าํถาม 5W1H 

2)  จาํนวนระดบัช่องทางการจดัจาํหน่าย เป็นการพิจารณาถึงจาํนวนระดบัของตวักลาง

ภายในเส้นทางที่ผลิตภณัฑ์และหรือกรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์เคลื่อนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัตลาด 

ช่องทางการจดัจาํหน่ายแบ่งได้เป็น 2 แบบ คือ แบบทางตรงคือไม่ใช้ตวักลางทางการตลาด 

กบัแบบทางออ้มคือใช้ตวักลางทางการตลาด ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการกาํหนดจาํนวนระดบัช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ ลกัษณะของลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ ตวักลางทางการตลาด กิจการ การแข่งขนั 

และส่ิงแวดลอ้มต่างๆ 

3)  ประเภทและจาํนวนของตวักลางทางการตลาด เป็นการกาํหนดชนิดของตวักลาง

ท่ีเก่ียวของในการจดัจาํหน่าย และจาํนวนตวักลางทางการตลาดท่ีใช ้

4)  ความรับผิดชอบเก่ียวกบัตวักลางในช่องทางการจดัจาํหน่าย เป็นการพิจารณา

ถึงงานและความรับผิดชอบของผูผ้ลิตเก่ียวกบัตวักลางในช่องทางซ่ึงอยูใ่นรูปของการสร้างความสัมพนัธ์

ทางการคา้ เช่นนโยบายทางดา้นราคา เง่ือนไขการขาย สิทธิในเขตการขายของผูจ้ดัจาํหน่าย การบริการ

และความรับผดิชอบร่วมกนั และการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งตวักลาง  

5)  การจูงใจสมาชิกทางช่องทางการจดัจาํหน่าย เป็นการพิจารณาถึงความสามารถ

ของกิจการในการจูงใจตวักลางท่ีมีคุณภาพ ตวัอยา่งเช่น กิจการตั้งใหม่ พิจารณาเลือกสรรตวัแทน

จาํหน่ายที่มีชื่อเสียงและความสามารถในการจดัจาํหน่ายเพื่อเป็นการประกนัถึงความสําเร็จ
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ของการสร้างธุรกิจในช่วงเร่ิมตน้ ซ่ึงการเลือกสมาชิกของช่องทางการจดัจาํหน่ายตอ้งเป็นไป

อย่างระมดัระวงัเพราะส่งผลถึงภาพพจน์ของกิจการดว้ย 

ระบบการจดัจาํหน่ายทาํให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงองค์การอย่างต่อเน่ืองและตลอดเวลา 

ดงันั้นผูบ้ริหารทางการตลาดตอ้งตดัสินใจวา่จะใชช่้องทางการจดัจาํหน่ายรูปแบบใด เพราะการตดัสินใจ

เก่ียวกบัการจดัจาํหน่ายส่งผลกบัองคป์ระกอบอ่ืนของส่วนประสมทางการตลาด 

3.4  การส่งเสริมการขาย (Promotion) วตัถุประสงค์หลักของกิจกรรมการส่งเสริม

การตลาด คือการสร้างความตอ้งการหรืออุปสงคข์องผลิตภณัฑ์ ซ่ึงการส่งเสริมการตลาดครอบคลุม

ถึงการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การขายโดยบุคคล การส่งเสริมการขาย และการตลาดทางตรง 

ในระบบของการตลาดมีผูเ้ก่ียวขอ้งมากมาย ไดแ้ก่ ผูซ้ื้อ ผูข้าย ตวัแทนจาํหน่าย และสาธารณชน

ทั้งภายนอกและภายในกิจการ ซ่ึงจะเห็นวา่ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ของลูกคา้ ลูกคา้จะแสวงหาสารสนเทศ

ท่ีเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ที่จะซ้ือก่อนที่จะทาํการตดัสินใจซ้ือ ดังนั้นกิจการจึงต้องให้ความสําคญั

กบัการส่ือสารการตลาด เพื่อท่ีสามารถทาํการส่ือสารส่ิงท่ีกิจการตอ้งการนาํเสนอให้มีประสิทธิภาพสูงสุด 

ผูบ้ริหารตอ้งทาํความเขา้ใจหลกัการทางจิตวิทยาบางประการ เช่น ตวัแบบ AIDA ซ่ึงไดอ้ธิบายไวว้า่

ก่อนที่ผูซ้ื้อจะลงมือกระทาํการนั้น ผูซ้ื้อตอ้งผ่านความใส่ใจ (Attention) ความสนใจ (Interest) 

และความปรารถนา (Desire) มาก่อน จึงกระทาํ (Action) การซ้ือในท่ีสุด ระหว่างท่ีผา่นความใส่ใจนั้น 

ผูซ้ื้อมีความรู้เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของกิจการ ขณะท่ีมีความสนใจและมีความปรารถนา 

ผูซ้ื้อเกิดทศันคติต่อส่วนประสมการตลาดนั้น ถา้ผูซ้ื้อมีทศันคติที่ดีต่อส่วนประสมทางการตลาด

ก็แสดงออกซ่ึงดว้ยพฤติกรรมการลงมือซ้ือผลิตภณัฑ์ของกิจการ ดงันั้นจะเห็นได้ว่าการท่ีจะขาย

ผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริหารการตลาดตอ้งดึงดูดความใส่ใจ สร้างความใส่ใจ สร้างความปรารถนา และทาํให้

เกิดการกระทาํ ซ่ึงก็คือพฤติกรรมซ้ือผลิตภณัฑข์องกิจการนัน่เอง 

การส่งเสริมการตลาดสรุปความหมายได้ว่า คือการส่ือสารทางการตลาดโดยมุ่ง

สร้างความตอ้งการในผลิตภณัฑ์ โดยใช้ส่วนประสมในการส่ือสารการตลาด อนัประกอบดว้ย 

การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การขายโดยบุคคล การส่งเสริมการขาย และการตลาดทางตรง 

ซ่ึงรวมเรียกวา่ ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Marketing Promotion Mix) 

1)  การโฆษณา (Advertising) เป็นการกระทําการใดๆ  อันเป็นการชักจูงใจ

กลุ่มเป้าหมายเฉพาะโดยมีวตัถุประสงค์เพื่อการจดัจาํหน่ายสินคา้หรือบริการ ซ่ึงอาศยัส่ือมวลชน

ในการส่งผ่านขอ้มูลข่าวสารซ่ึงตอ้งเสียค่าใช้จ่ายและมิไดเ้ป็นไปในรูปส่วนตวั หรือกล่าวไดว้่า

การโฆษณา เป็นวิธีการนาํเสนอต่อสาธารณชนโดยไม่ใช้บุคคล ที่ระบุชื่อสินคา้หรือบริการ 

หรือองค์การที่เป็นเจา้ของสินคา้หรือบริการอย่างชดัเจน นาํเสนอโดยการผ่านส่ือต่างๆ ซ่ึงลว้น

แต่ตอ้งใชง้บประมาณค่าใชจ่้ายทั้งส้ิน 
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2)  การประชาสัมพนัธ์ เป็นการส่ือสารการตลาดท่ีมีความสําคญัประการหน่ึง 

ทั้งน้ีองค์การอาจอยู่ในรูปของบริษทั ห้างร้าน สมาคมหรือหน่วยงานต่างๆ อนัเป็นส่วนหน่ึง

ในระบบสังคมซ่ึงมีความสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนั องคก์ารไม่สามารถอยู่ในสังคมไดห้รืออยูไ่ดย้าก

หากปราศจากการยอมรับและความเขา้ใจจากสาธารณชนซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงในสังคม ดงันั้นจึงจาํเป็น

ที่องค์การตอ้งให้ความสนใจต่อการทาํความเขา้ใจและสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัสาธารณชน

โดยผา่นส่ือต่างๆ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อให้สาธารณชนมีทศันคติความเช่ือหรือมุมมองท่ีดีต่อองคก์าร 

อนัจะส่งผลต่อการดาํเนินงานอยา่งราบรานในระยะยาวขององค์การ การประชาสัมพนัธ์ถูกใชเ้พื่อ

ส่งเสริมสินคา้หรือบริการ บุคลากร สถานท่ี แนวคิดและกิจกรรมการดาํเนินงานต่างๆ ขององคก์าร 

3)  การขายโดยบุคคล ถือว่าเป็นงานทางการตลาดท่ีมีความสําคญั ในอดีตคนทัว่ไป

มกัคิดว่าพนักงานขายตอ้งพูดเก่ง ชอบตีสนิท พูดจาเช่ือถือได้ แต่ปัจจุบนัพนักงานเป็นมากกว่า

ผูรั้บคาํสั่งซ้ือ โดยพนกังานขายตอ้งคน้หาความตอ้งการของลูกคา้ และมีความสามารถในการตอบสนอง

ความตอ้งการนั้นๆ ได้ คนท่ีทาํหน้าท่ีในด้านการขายมีช่ือเรียกได้หลายอย่าง เช่น พนักงานขาย 

ตวัแทนขาย ผูจ้ดัการฝ่ายลูกคา้ ท่ีปรึกษาการขาย ตวัแทน 

การขายโดยบุคคลจึงเป็นสิ่งสําคญัในการติดต่อส่ือสารทางการตลาด

อย่างมีประสิทธิภาพ การขายโดยบุคคลเป็นส่ิงจาํเป็นท่ีช่วยผลกัดนัให้ลูกคา้ใช้ผลิตภณัฑ์ใหม่ 

เพิ่มยอดขาย และให้ลูกคา้ไดรู้้ถึงตราผลิตภณัฑ์ของบริษทั ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่การขายโดยบุคคล 

คือรูปแบบของการติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคลต่อบุคคล (Person-to-Person Communication) 

ท่ีพนกังานขาย (Salesperson) ใชค้วามพยายามในการกระตุน้ใหผู้ซ้ื้อทาํการซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการ

ของบริษัท จะเห็นได้ว่าการขายโดยบุคคลเป็นกระบวนการติดต่อส่ือสารสองทาง (Two-Way 

Communication Process ) ท่ีทั้ งพนักงานขายและลูกค้ามุ่งหวงัสามารถตอบสนองซ่ึงกันและกัน

อยา่งทนัทีทนัใด 

4)  การส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมต่างๆ ทางการตลาดท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา 

การประชาสัมพนัธ์ และการขายโดยบุคคล โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดการซ้ือหรือเพิ่มยอดขาย

ของกิจการ รวมถึงเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของตวักลางทางการตลาดในการจดัจาํหน่าย โดยการ 

จดัแสดงสินคา้ การตกแต่งร้าน การสาธิตการใชง้าน และความพยายามทางการตลาดอ่ืนๆ ท่ีไม่ใช่งาน

ด้านการขายที่ปฏิบติัอยู่เป็นประจาํ โดยปกติการส่งเสริมการขายไม่สามารถใช้เพียงเคร่ืองมือ

ทางการตลาดเพียงลาํพงัโดยมกัใช้ร่วมกบัการโฆษณา หรือการขายโดยบุคคล วตัถุประสงค์

ของการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่ 

(1)  เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคา้ 

(2)  เพื่อแนะนาํสินคา้หรือบริการใหม่ 
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(3)  เพื่อเพิ่มปริมาณการใชสิ้นคา้หรือบริการ 

(4)  เพื่อเพิ่มสินคา้คงคลงั 

(5)  เพื่อต่อสู้คู่แข่ง 

5)  การตลาดทางตรง เป็นการส่ือสารการตลาดโดยตรงต่อลูกคา้เป้าหมายเฉพาะราย

และกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ซ่ึงทาํให้ธุรกิจไดรั้บการตอบสนองอย่างทนัทีและเป็นการสร้างสัมพนัธภาพ

ระยะยาวระหวา่งธุรกิจกบัลูกคา้ การตลาดทางตรงทาํใหธุ้รกิจสามารถออกแบบขอ้เสนอและเน้ือหา

ท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะรายและลูกคา้เฉพาะกลุ่มได ้การตลาดทางตรงครอบคลุม

ถึงการใชก้ารส่ือสารทางตรงแบบดั้งเดิม ไดแ้ก่ จดหมาย โทรศพัท ์หรือแคตตาล็อกการขาย ปัจจุบนั

การเพิ่มข้ึนของการใชอิ้นเตอร์เน็ตและการซ้ือสินคา้ออนไลน์ และการพฒันาของเทคโนโลยีดิจิทลั 

จากสมาร์ตโฟน แทปเล็ต และอุปกรณ์ดิจิทลัต่างๆ ทาํให้การตลาดทางตรงไดรั้บการพฒันาสู่การตลาด

ดิจิทลัหรือการตลาดอิเล็กทรอนิกส์  

3.5  บุคลากร (People) บุคลากรบริการ หรือทรัพยากรมนุษย ์มีบทบาทสําคญัยิ่งในการ

ใหบ้ริการขององคก์ารท่ีดาํเนินการธุรกิจบริการ จึงอาจกล่าวไดว้า่ บุคลากรบริการ คือ บุคคลภายใน

องคก์ารหรือธุรกิจบริการท่ีมีส่วนร่วมในการดาํเนินกิจกรรมใดๆ ขององคก์าร โดยใชท้กัษะ ความรู้ 

ความสามารถในการปฏิบติักิจกรรมบริการใดๆ เพื่อให้สําเร็จตามเป้าหมายขององคก์ารได ้ดงัจะเห็น

ไดจ้ากตวัอยา่งขา้งตน้แลว้วา่ พนกังานหรือบุคลากรเป็นทรัพยากรท่ีสําคญัท่ีสุดประการหน่ึงท่ีผูบ้ริหาร

ตอ้งให้ความสนใจเป็นอยา่งยิ่ง บุคลากรนบัวา่เป็นทรัพยากรท่ีองคก์ารสามารถพฒันาไดต้ามความตอ้งการ

ขององคก์ารเอง และเป็นทรัพยากรท่ีมีความสามารถในการคิดสร้างสรรคส่ิ์งใหม่ๆ สามารถใชป้ระโยชน์

ไดอ้ยา่งไม่ส้ินสุด เม่ือเทียบกบัทรัพยากรอ่ืน โดยเฉพาะในองคบ์ริการท่ีเป็นท่ียอมรับจากผูบ้ริหาร

องค์การบริการขนาดใหญ่หลายองค์การวา่ กิจกรรมท่ีผูบ้ริหารใช้เวลามากท่ีสุดและทาํให้ประสบ

ปัญหามากที่สุด คือการจดัการบุคลากร เน่ืองจากองค์การบริการมีการจา้งบุคลากรจาํนวนมาก 

ทั้งบุคลากรที่บริการส่วนหนา้ ซ่ึงตอ้งเผชิญหนา้กบัลูกคา้โดยตรง และบุคคลกรสนบัสนุนบริการ 

ท่ีทาํหนา้ท่ีสนบัสนุนหรือให้บริการแก่พนกังานส่วนหนา้ บุคคลกรมีความสําคญัต่อการดาํเนินงาน

ทางการตลาดดงัน้ี 

1)  บุคลากรคือผูน้าํส่งบริการไปสู่ลูกคา้ 

2)  บุคลากรคือองคป์ระกอบของประสบการณ์ท่ีลูกคา้ไดรั้บ 

3)  บุคลากรเป็นตวัแทนขององคก์ารและแสดงถึงคุณค่าของตราผลิตภณัฑบ์ริการ 

4)  บุคลากรบริการคือทรัพยากรท่ีสาํคญั และเป็นตน้ทุนหลกัท่ีมากท่ีสุดขององคก์าร

บริการ 
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3.6  กระบวนการ (Process) การบริการมีลกัษณะเฉพาะที่แตกต่างจากแนวคิด

ของการผลิตในดา้นของตวัผลิตภณัฑ์ ที่ผลผลิตของการผลิตมกัอยู่ในรูปของสินคา้ที่จบัตอ้งได ้

แต่ผลผลิตของการบริการนั้นจบัต้องไม่ได้และมกัมีรูปแบบของผลผลิตท่ีมีความเฉพาะเจาะจง

สาํหรับลูกคา้แต่ละราย ดงันั้นการออกแบบกระบวนการจึงมีความสาํคญัต่อคุณภาพของผลผลิต

จากกระบวนการบริการ ซ่ึงก็คือประสบการณ์ท่ีลูกคา้ไดรั้บจากการบริการ จึงเห็นไดว้า่กระบวนการ

บริการเป็นเสมือนองคป์ระกอบการบริการท่ีทาํหนา้ท่ีส่งมอบบริการและผลิตบริการไปพร้อมๆ กนั 

ดงันั้นองค์กรจึงตอ้งให้ความสําคญักบัการออกแบบกระบวนการบริการที่สามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ และเน้นความพึงพอใจของลูกคา้ อยา่งไรก็ตาม การออกแบบและการจดัการ

กระบวนการบริการนั้นมิใช่ง่าย เพราะกระบวนการมีความหลากหลายแตกต่างกนัในแต่ละองคก์ร

บริการ บางองค์กรอาจมีกระบวนการท่ีสามารถถูกออกแบบให้รองรับการบริการลูกคา้กลุ่มต่างๆ 

ไวแ้ลว้อย่างเป็นระบบ ซ่ึงสามารถใช้รูปแบบท่ีเป็นมาตรฐานกบัลูกคา้แต่ละประเภท ตวัอย่างเช่น 

ศูนยบ์ริการลูกคา้หรือคอลล์เซ็นเตอร์ ซ่ึงจะมีการออกแบบขั้นตอนการให้บริการลูกคา้ให้กบัพนกังานไว้

เป็นมาตรฐาน สําหรับการแก้ปัญหาให้กบัลูกค้าท่ีมีปัญหาแต่ละประเภท ซ่ึงจะมีขั้นตอนเฉพาะ

สําหรับแต่ละประเภทปัญหา เป็นตน้แต่สําหรับบางประเภทบริการที่ตอ้งอาศยัทกัษะ ความรู้

และประสบการณ์เฉพาะของผูใ้หบ้ริการ เช่น แพทยท่ี์ปรึกษาดา้นกฎหมาย เป็นตน้ ก็จะมีความหลากหลาย

มากกว่าในการให้บริการลูกคา้แต่ละราย จะเห็นไดว้า่ การสร้างบริการท่ีเหนือกว่า หรือการตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้อย่างพึงพอใจ สูงสุดและบรรลุเป้าหมายเชิงกลยุทธ์ขององค์กรไดน้ั้น 

เป็นผลมาจากการออกแบบกระบวนการบริการอย่างถูกตอ้งในทุกๆ ส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการ

บริการโดยรวม 

3.7  สภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment) เป็นสภาวะท่ีลูกคา้สัมผสั

ไดจ้ากการมองเห็น การไดย้นิ การไดก้ล่ิน การล้ิมรส และการสัมผสั ณ จุดสัมผสักบัองคก์าร นัน่คือ

สภาวะทางกายภาพคือลกัษณะทางกายภาพของสถานท่ีหรือทาํเลท่ีตั้งขององคก์าร ซ่ึงมีผลต่อคุณภาพ

ในการให้บริการ นอกจากน้ีการสร้างสภาวะทางกายภาพในการบริการที่มีคุณภาพนั้นจะรวมถึง

การออกแบบผงัหน่วยงานหรือผงัร้านคา้ ซ่ึงมีผลต่ออุปทานบริการ กระบวนการบริการ ความยืดหยุ่น

และตน้ทุนของร้านคา้รวมถึงคุณภาพชีวิตของพนักงาน การติดต่อกบัลูกคา้ และภาพลกัษณ์

ขององคก์ารดว้ย โดยเฉพาะการท่ีกิจการมีผงัหน่วยงานท่ีมีประสิทธิผลจะช่วยให้องคก์ารสามารถ

สร้างความแตกต่าง ลดตน้ทุน รวมถึงตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเร็วดว้ย  

โดยการวางผงัหน่วยงานจะเป็นไปเพื่อให้เกิดการประสานงาน ลดตน้ทุนการขนถ่าย เกิดความต่อเน่ือง

ของการไหลของงาน ใช้พื้นที่อย่างคุ ้มค่า เกิดความปลอดภยัแก่คนงาน และมีความยืดหยุ่น

ต่อการเปล่ียนแปลงนัน่เอง 
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ตวัอย่างการออกแบบผงัหน่วยงานบริการ เช่น การวางผงัสําหรับซุปเปอร์มาเก็ต 

ซ่ึงมีการแบ่งเป็นแผนกต่างๆ ไดแ้ก่ แผนกอาหารสด แผนกเบเกอร่ี แผนกของแห้ง แต่ก็ยงัมีบางส่วนงาน

ของซุปเปอร์มาเก็ตที่ใช้อุปกรณ์ขนถ่ายที่ใช้ขนถ่ายวสัดุในเส้นทางคงที่ ไดแ้ก่ สายพานลาํเลียง 

เช่นในหอ้งเก็บสินคา้ หรือท่ีจุดชาํระเงิน 

 

4.  วรรณกรรมและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

ชลธิชา คงสุวรรณ (2559) ไดท้าํวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจบริโภคขนมเบเกอร่ี

ร้านเอพริล เบเกอร่ีในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสิน

ในบริโภคขนมเบเกอร่ีร้านเอพริล เบเกอร่ีในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลประกอบด้วย 4 ปัจจยั 

โดยเรียงลาํดบัจากมากไปน้อยคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ นอกจากน้ี 

ยงัพบว่ามีปัจจยัท่ีไม่ส่งผลต่อการตดัสนใจเลือกบริโภคขนมเบเกอร่ี ร้านเอพริล เบเกอร่ี ของผูบ้ริโภค

ท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพฯ และปริมณฑลคือปัจจยัดา้นการบริการดา้นลกัษณะประชากรท่ีแตกต่างกนั 

ทั้งดา้นเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษาอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่งผลต่อการตดัสินใจ

เลือกบริโภคขนมเบเกอร่ี ร้านเอพริล เบเกอร่ีของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล

ไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากขนมเบเกอร่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดก้ารเปล่ียนแปลง

เขา้สู่วิถีชีวิตคนเมืองมากข้ึน ส่งผลให้ผูบ้ริโภคใช้ชีวิตที่เร่งรีบ จึงตอ้งการความสะดวก สบาย 

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเองขนมเบเกอร่ีจึงเป็นทางเลือกหน่ึงที่ส่งผลให้ผูบ้ริโภค

เลือกรับประทานอาหาร เน่ืองจากพกพาสะดวกและรับประทานไดง่้าย 

วิวิศน์ ใจตาบ (2556) ได้ทาํการวิจยัเร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ี

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

มีอายุระหวา่ง 21-30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพลูกจา้งหรือพนกังานบริษทั และมีรายได้

ส่วนบุคคลต่อเดือนระหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัทั้งหมด

มีความสัมพนัธ์กนัในเชิงบวกอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 และมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ี

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 เม่ือพิจารณารายปัจจยัพบวา่ 

ปัจจยัดา้นคุณภาพบริการ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นส่วนประสม

ทางการตลาด และปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีมากในลาํดบัสุดทา้ย 

อุมาวดี วุฒินาม (2556) ทาํการวิจยัเร่ืองการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเปิดร้านเบเกอร่ี 

บริเวณมหาวิทยาลยัมหิดล อาํเภอพุทธมณฑล จงัหวดันครปฐม โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา

ปัจจยัด้านความคาดหวงัและความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านเบเกอร่ี และเพื่อศึกษาปัจจยั
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ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีบริเวณมหาวิทยาลยัมหิดล อาํเภอพุทธมณฑล จงัหวดันครปฐม 

การศึกษาน้ีใช้แบบสอบถามจาํนวน 400 ชุด ค่าสถิติที่ใช้ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งชอบการตกแต่งร้านเบเกอร่ีแบบวนิเทจ 

มีพื้นท่ีสําหรับรับประทานภายในร้านสามารถซ้ือกลบับา้นได ้และควรมีการขาย ชา กาแฟและนมสด

ร่วมดว้ย นอกจากน้ีกลุ่มตวัอยา่งยงัระบุวา่ชอบเคก้มากท่ีสุดโดยมีความถ่ีในการบริโภค 1 คร้ังต่อสัปดาห์ 

ในส่วนของปัจจยัทางการตลาดทีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือก 

คุณภาพความสดใหม่ของเบเกอร่ีราคาเหมาะสมกบัคุณค่าของผลิตภณัฑ์การเดินทางสะดวก

และใกลแ้หล่งชุมชน และควรมีการลดราคาสาํหรับสมาชิกร้านเบเกอร่ี 

นวพร รัตนนาคะ (2559) ไดท้าํการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

เบเกอร่ีในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี ผลการวิจยั

พบว่า 1) กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 62.50) มีอายุอยูใ่นช่วง 20-29 ปี (ร้อยละ 46.25) 

สถานภาพโสด (ร้อยละ 63.75) ไม่มีบุตร-ธิดา (ร้อยละ 51) การศึกษาระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 52.50) 

เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา (ร้อยละ 32.50) และมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนระหวา่ง 5,001-10,000 บาท 

(ร้อยละ 39.25) กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่นิยมไปซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ีเทสโกโ้ลตสั (ร้อยละ 27.40) 

รองลงมาไดแ้ก่ เซเวน่ อีเลฟเวน่ และบ๊ิกซี ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ ตามลาํดบั โดยกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่

ซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี เฉล่ีย 1-2 คร้ังต่อเดือน โดยใชเ้งินเฉล่ีย 100-199 บาทต่อคร้ัง ประเภทของผลิตภณัฑ ์

เบเกอร่ีท่ีกลุ่มตวัอยา่งซ้ือประจาํมากท่ีสุดไดแ้ก่ เคก้ (ร้อยละ 35.26) รองลงมาไดแ้ก่ ขนมปัง คุก้ก้ี 

และเพสตร้ี 2) ปัจจยัทางดา้นรสชาติ (คุณภาพของสินคา้) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

เบเกอร่ีมากที่สุด (ร้อยละ 33.80) รองลงมาไดแ้ก่ คุณภาพเหมาะสมกบัราคา รูปลกัษณ์บรรจุภณัฑ์

ท่ีดี และมีของแถม/ส่วนลดตามลาํดบั กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ระบุวา่รู้จกัผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีจากโทรทศัน์ 

(ร้อยละ 28.33) รองลงมาได้แก่ พบโดยบงัเอิญที่ชั้นวางสินคา้ โฆษณาและแผ่นพบัของห้าง 

ทราบจากการบอกเล่าของผูอ่ื้นและพนกังานขายตามลาํดบั โดยแหล่งขอ้มูลข่าวสารท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมากท่ีสุดไดแ้ก่โฆษณาทางโทรทศัน์ รองลงมาไดแ้ก่โฆษณาแผน่พบั

ของห้าง คนในครอบครัว/ญาติ พี่น้อง เพื่อน และพนกังานขาย ตามลาํดบั 3) จากการทดสอบสมมติฐาน

เพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีโดยใช้สถิติ

ทดสอบไคสแควว์ิเคราะห์ทดสอบความเป็นอิสระ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 สามารถสรุปไดว้า่ปัจจยั

ส่วนบุคคลทางดา้นเพศ อายุ สถานภาพ จาํนวนบุตร-ธิดา ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน

ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีโดยเฉล่ียของการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีในรอบ 1 เดือน ส่วนปัจจยัทางดา้น

อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัความถี่โดยเฉลี่ยของการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีในรอบ 1 เดือน 4) ปัจจยั

ทางการตลาดทางดา้นคุณภาพเหมาะสมกบัราคา ปัจจยัทางดา้นรูปลกัษณ์และบรรจุภณัฑ์ที่ดี 
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ปัจจยัทางดา้นมีของแถม/ส่วนลด ปัจจยัทางดา้นยี่ห้อ/ช่ือเสียงของบริษทั ปัจจยัทางดา้นมีชนิด

และขนาดของสินคา้ให้เลือกซ้ือมาก ปัจจยัทางดา้นมีการจดัวางสินคส้ะดุดตา และปัจจยัทางดา้น

สินคา้ใหม่จึงอยากทดลองไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีดา้นความถ่ี

โดยเฉลี่ยของการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีในรอบ 1 เดือน ส่วนปัจจยัทางด้านรสชาติและปัจจยั

ทางดา้นการตลาดอ่ืนๆ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ีย

ของการซ้ือสินคา้เฮา้แบนร์นในรอบ 1 เดือน 5) การหาความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคลอา้งอิงในการซ้ือ

และการโฆษณา (คนในครอบครัว/ญาติพี่น้องเพื่อน พนักงานขาย โฆษณาทางโทรทศัน์ โฆษณา

แผ่นพบัของห้าง และอ่ืนๆ กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีโดยใช้สถิติทดสอบไคสแคว์

วเิคราะห์ทดสอบความเป็นอิสระ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 
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บทที ่ 3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชว้ิจยัเชิงสํารวจและเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม 

โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือและเลือกร้านเบเกอร่ีของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี 

และเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมีผลต่อการในการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการศึกษาตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาวจิยั 

3.  วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

4.  สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

1.1  ประชากร ประชากรท่ีเลือกใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดั

ราชบุรี ท่ีมีอายตุั้งแต่ 20 ปี ข้ึนไป 

1.2  กลุ่มตัวอย่าง มีการเลือกจากผูบ้ริโภคทั้ง 10 อาํเภอ ในเขตจงัหวดัราชบุรี โดยใช้

วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling) ทาํการเปรียบเทียบสัดส่วน

จากประชากรทั้งหมด แลว้ใชว้ิธีการเลือกตวัอย่างแบบสะดวก (Convenient Sampling) โดยการใช ้

หลกัการและตารางเปรียบเทียบของ Krejcie & Morgan (1970) จะไดจ้าํนวนกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 300 คน 

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

ในการศึกษาคร้ังน้ีจะใช ้

2.1  การสร้างเคร่ืองมือ โดยการนาํขอ้มูลทางวชิาการท่ีเก่ียวขอ้งกบั ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี 

ซ่ึงผูศึ้กษาได้ทาํการค้นควา้หาข้อมูลมาทาํการกาํหนดรูปแบบของเคร่ืองมือเพื่อให้เป็นไปตาม

วตัถุประสงคข์องการศึกษาคร้ังน้ี 
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2.2  การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ ผูศึ้กษาได้ทาํการหาความน่าเช่ือมัน่ของขอ้มูล 

โดยการหาสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Cronbach – α) ของครอนบาค 

2.3  ข้อมูลปฐมภูมิ ไดม้าจากการใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือหลกัสําหรับการเก็บขอ้มูล

ในการศึกษาคร้ังน้ีโดยแบ่งเน้ือหาของแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนที่1 คาํถามเก่ียวกบัดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 

อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 

ส่วนที่2 คาํถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงคาํถามในส่วนน้ี

มีลกัษณะแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี 

ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ และดา้นบุคลากร 

ส่วนที3่ คาํถามเก่ียวกบัระดบัการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

2.4  ข้อมูลทุติยภูมิ ไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด 

 

3.  วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

จากแหล่งขอ้มูลต่างๆ ท่ีไดข้า้งตน้ การเก็บรวบรวมขอ้มูลตามจาํนวนกลุ่มตวัอย่าง

ท่ีไดก้าํหนดไวส้าํหรับขอ้มูลปฐมภูมิมีการดาํเนินการดงัต่อไปน้ี 

ข้ันตอนที่1 การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ในจงัหวดัราชบุรีโดยผูว้ิจยัไดร้วบรวมแบบสอบถามจากการโพสแบบสอบถามผ่านส่ือออนไลน์ 

เน่ืองจากเป็นวิธีการท่ีสะดวก ประหยดัเวลาและค่าใชจ่้าย รวมไปถึงการทาํแบบสอบถามกระดาษ

โดยตรง จนครบตามขนาดตวัอยา่ง 

ข้ันตอนที่2 ผูศ้ึกษาได้ทาํการเก็บแบบสอบถามคืนจากแบบสอบถามที่ได้แจกไป 

และทาํการเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามออนไลน์ 

ข้ันตอนที่3 เม่ือมีการเก็บขอ้มูลครบตามจาํนวนแลว้ จึงนาํแบบสอบถามท่ีไดจ้ากกลุ่ม

ตวัอย่างมาตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้งในการตอบแบบสอบถาม จากนั้นนาํขอ้มูล

ท่ีไดรั้บเขา้กระบวนการประมวลผลดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS  

ข้ันตอนที่4 ผูศ้ึกษานาํผลการวิเคราะห์โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS ไปดาํเนินการ

ตามขั้นตอนการวจิยั 
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4.  สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistics) คือ 

4.1  หาค่าร้อยละ กบัขอ้มูลท่ีเป็นปัจจยัส่วนบุคคล และพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 

4.2  หาค่าเฉลี่ย ( X ) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) กบัขอ้มูลปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด ผูศึ้กษาไดเ้สนอค่าเฉล่ีย โดยแปลความหมายดงัน้ี 

ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1.00 – 1.80  หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1.81 – 2.60  หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ย 

ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 2.61 – 3.40  หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 

ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 3.41 – 4.20  หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจมาก 

ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 4.21 – 5.00  หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 

4.3  หาค่าไคสแควร์ (Chi-square) เพื่อทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้าน

ประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี 
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บทที ่ 4 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

การศึกษา เร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

โดยระเบียบวิธีวจิยัรูปแบบการวิจยัเชิงสํารวจโดยใชแ้บบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูล 

เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัราชบุรี เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ี

แบบซ้ือกลบัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี

ต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ในการนาํเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาไดน้าํเสนอ ดงัน้ี 

ตอนที่ 1 ขอ้มูลเกี่ยวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี 

โดยการแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละ 

ตอนท่ี 2 ขอ้มูลค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ี การส่งเสริมการขาย สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ กระบวนการและบุคลากร 

ตอนที่ 3 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค

ในการซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ของผูบ้ริโภคจงัหวดัราชบุรี และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ตอนท่ี 4 ความสัมพนัธ์ระหวา่งการตดัสินใจซ้ือซํ้ า กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ในการนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาไดน้าํอกัษรย่อและสัญลกัษณ์ทางสถิติ

มาใชด้งัน้ี 
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n หมายถึง จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 

X  หมายถึง ค่าเฉล่ีย (Mean) โดยกาํหนดเกณฑก์ารแปรผล 

S.D. หมายถึง คา่ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

χ2 หมายถึง ค่าไคสแควร์ (Chi-Square) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

และพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในการซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

α หมายถึง เพื่อทดสอบความคลาดเคล่ือนในการทดสอบสมมติฐานหรือระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ (Level Significance) กาํหนดไวท่ี้ระดบั .05 

ρ หมายถึง ความน่าจะเป็นในการทดสอบสมมติฐาน 
 

การหาความน่าเช่ือมัน่ของข้อมูลโดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค 

(Cornbrash’s Alpha Coefficient) พบว่าค่าเฉล่ียค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาความน่าเช่ือถือโดยเฉลี่ย

ของขอ้มูลการสาํรวจพบวา่ค่า Alpha เท่ากบั .925 

 

ตอนที่ 1ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ของผู้บริโภคในจังหวัดราชบุรี 

โดยการแจกแจงความถี่และหาค่าร้อยละ 

 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคที่ซ้ือเบเกอร่ี

แบบซ้ือกลบัของบริโภคในจงัหวดัราชบุรี ซ่ึงวิเคราะห์โดยการแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละ 

แสดงในตารางท่ี 4.1 – 4.5 

 

ตารางท่ี 4.1 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามเพศ 

 

เพศ ความถี ่ ร้อยละ 

ชาย 94 31.3 

หญิง 206 68.7 

รวม 300 100 

 

จากตารางท่ี 4.1 จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศหญิงคิดเป็น

ร้อยละ 68.7 และเพศชายคิดเป็นร้อยละ 31.3 
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ตารางท่ี 4.2 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามอาย ุ

 

อายุ  ความถี ่ ร้อยละ 

20-25 ปี 60 20.0 

26-30 ปี 135 45.0 

31-40 ปี 65 21.7 

41-50 ปี 25 8.3 

51-60 ปี 14 4.7 

60 ปีข้ึนไป 1 .3 

รวม 300 100 

 

จากตารางท่ี 4.2 จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่วงอายรุะหวา่ง 

26-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 45.0 รองลงมามีช่วงอายุระหว่าง 31.40 ปี คิดเป็นร้อยละ 21.7 ปี และน้อยท่ีสุด

อยูใ่นช่วงอาย ุ60 ปีข้ึนไปคิดเป็นร้อยละ 0.3 

 

ตารางท่ี 4.3 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามระดบัการศึกษา 

 

ระดบัการศึกษา ความถี ่ ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 95 31.7 

ปริญญาตรี 169 56.3 

ปริญญาโท 32 10.7 

ปริญญาเอก 3 1.0 

อ่ืนๆ 1 .3 

รวม 300 100 

 

จากตารางท่ี 4.3 จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษา ระดบั

ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 56.3 รองลงมามีการศึกษาอยูใ่นระดบั ตํ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 31.7 

และนอ้ยท่ีสุดคือระดบัอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 0.3 

 

 

 



30 

ตารางท่ี 4.4 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ ความถี ่ ร้อยละ 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 69 23.0 

ลูกจา้ง/พนกังานบริษทั 151 50.3 

เจา้ของกิจการ 40 13.3 

นกัเรียน/นกัศึกษา 28 9.3 

อ่ืนๆ 12 4.1 

รวม 300 100 

 

จากตารางท่ี 4.4 จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพ ลูกจา้ง/

พนกังานบริษทั คิดเป็นร้อยละ 50.3 รองลงมามีอาชีพ ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 23.0 

และนอ้ยท่ีสุดคืออ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 4.1 

 

ตารางท่ี 4.5 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน (บาท) ความถี ่ ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 10,000 49 16.3 

10,000 – 20,000  110 36.8 

20,001 – 30,000 61 20.3 

30,001 – 40,000 39 13.0 

40,001 – 50,000 28 9.3 

50,000 ข้ึนไป 13 4.3 

รวม 300 100 

 

จากตารางท่ี 4.5 จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

10,000 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 36.8 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 20,001-30,000 บาท 

คิดเป็นร้อยละ 20.3 และนอ้ยท่ีสุดรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 50,000 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 4.3 
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ตอนที่ 2 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ทีม่อีทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ของผู้บริโภคในจังหวดัราชบุรี 

 

การวเิคราะห์ค่าสถิติใชเ้กณฑ์ค่าเฉล่ียทางเลขคณิต ซ่ึงแสดงในตารางท่ี 4.6 – 4.12 

 

ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ด้านผลติภณัฑ์ X  S.D. 
มผีลต่อการ

ตดัสินใจ 
อนัดบั 

1.มีคุณค่าทางโภชนาการ 4.1000 .65173 มาก 10 

2. วตัถุดิบท่ีใชท้าํเบเกอร่ีมีคุณภาพ 4.2000 .64916 มาก 9 

3. เบเกอร่ีมีรสชาติอร่อย ถูกปาก 4.3900 .66285 มากท่ีสุด 1 

4. เบอเกอร่ีมีความสดใหม่ 4.3100 .73191 มากท่ีสุด 4 

5. เบเกอร่ีมีความหลากหลาย 4.2767 .70837 มากท่ีสุด 6 

6. มีการระบุวนัหมดอายขุองเบเกอร่ี 

อยา่งชดัเจน 

4.2933 .82232 มากท่ีสุด 5 

7. มีเบเกอร่ีรูปแบบใหม่ๆตามโอกาส

หรือเทศกาลต่างๆ 

4.2100 .74008 มากท่ีสุด 8 

8. มีการรักษามาตราฐานรสชาติ 4.3367 .65172 มากท่ีสุด 3 

9. บรรจุภณัฑส์วยงาม 4.2383 .68678 มากท่ีสุด 7 

10. รูปลกัษณ์ของเบเกอร่ีน่ารับประทาน 4.3400 .67769 มากท่ีสุด 2 

รวม 4.2667 .45370 มากทีสุ่ด  

 

ตารางที่ 4.6 จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบัในจงัหวดัราชบุรี อยู่ในระดบั มากที่สุด ( X  =4.2667) 

โดยองค์ประกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ในดา้นเบเกอร่ีมีรสชาติอร่อย 

ถูกปาก มีผลในระดบัมากท่ีสุด ( X  = 4.3900) รองลงมา คือรูปลกัษณ์ของเบเกอร่ีน่ารับประทาน 

มีผลในระดบัมากท่ีสุด ( X  = 4.3400) ซ่ึงมีคุณค่าทางโภชนาการ มีค่าน้อยท่ีสุด มีผลอยู่ในระดบัมาก 

( X  = 4.100)  
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านราคา X  S.D. 
ระดบั

ความสําคญั 
อนัดบั 

1.ราคาเบเกอร่ีมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.2300 .70623 มากท่ีสุด 3 

2. ราคาเบเกอร่ีเหมาะสมกบัปริมาณ 4.2600 .67868 มากท่ีสุด 2 

3. ราคาเบเกอร่ีมีความเหมาะสมกบัตราสินคา้ 4.0567 .73616 มากท่ีสุด 4 

4. มีการระบุราคาชดัเจน 4.2733 .73514 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.2050 .56298   

 

จากตารางท่ี 4.7 จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา ผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบัในจงัหวดัราชบุรี อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด ( X  =4.050) โดยองคป์ระกอบ

ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา ในดา้นมีการระบุราคาชดัเจน มีผลในระดบัมากที่สุด 

( X  = 4.2733) รองลงมา คือ ราคาเบเกอร่ีเหมาะสมกบัปริมาณ มีผลในระดบัมากท่ีสุด ( X  = 4.2600) 

ซ่ึง ราคาเบเกอร่ีมีความเหมาะสมกบัตราสินคา้ มีค่านอ้ยท่ีสุด อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X  = 4.2600) 
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ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี 

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี  

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านสถานที ่ X  S.D. 
ระดบั

ความสําคญั 
อนัดบั 

1. ตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชนสามารถซ้ือไดส้ะดวก 4.1600 .72767 มาก 1 

2. ร้านเบเกอร่ีมีจาํนวนหลายสาขาใหเ้ลือกซ้ือ 4.0400 .76617 มาก 2 

3. มีบริการรับสัง่ซ้ือหลายช่องทางเช่น โทรศพัท์

หรือ online 

3.9367 .88427 มาก 3 

รวม 4.0455 .68362   

 

จากตารางท่ี 4.8 จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นสถานท่ี ผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบัในจงัหวดัราชบุรี อยูใ่นระดบั มาก ( X  =4.4055) โดยองคป์ระกอบ

ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นสถานท่ี ในดา้นตั้งอยู่ในแหล่งชุมชนสามารถซ้ือไดส้ะดวก 

มีผลในระดับมาก ( X  = 4.1600) รองลงมา คือ ร้านเบเกอร่ีมีจาํนวนหลายสาขาให้เลือกซ้ือ 

มีผลในระดบัมาก ( X  = 4.0400) ซ่ึง มีบริการรับสั่งซ้ือหลายช่องทางเช่นโทรศพัท์ หรือ online 

มีค่านอ้ยท่ีสุด อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X  = 3.9367) 
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั

ราชบุรี 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด X  S.D. 
ระดบั

ความสําคญั 
อนัดบั 

1. มีการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ  4.1867 .65313 มาก 1 

2. มีการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ 4.0933 .72089 มาก 3 

3. มีการจดัโปรโมชัน่อยา่งสมํ่าเสมอ 4.1200 .73079 มาก 2 

รวม 4.1335 .62021   

 

จากตารางท่ี 4.9 จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย 

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบัในจงัหวดัราชบุรี อยู่ในระดบั มาก ( X  =4.1335) 

โดยองคป์ระกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย ในดา้นมีการส่งเสริมการตลาด

ที่น่าสนใจ มีผลในระดบัมาก ( X  = 4.1867) รองลงมา คือ มีการจดัโปรโมชั่นอย่างสมํ่าเสมอ 

มีผลในระดบัมาก ( X  = 4.1200) ซ่ึง มีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ มีค่าน้อยท่ีสุด 

อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X  = 4.0933) 
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ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการ

สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ X  S.D. 
ระดบั

ความสําคญั 
อนัดบั 

1. ภายในร้านมีการตกแต่งสวยงามทนัสมยั 4.1800 .66009 มากท่ีสุด 3 

2. ภายในร้านมีความสะอาด ถูกสุขอนามยั 4.3467 .68414 มากท่ีสุด 1 

3. มีการจดัวางเบเกอร่ีอยา่งเหมาะสม 4.1767 .71682 มากท่ีสุด 4 

4. มีการจดัแสงสวา่งภายในร้านอยา่งเหมาะสม 4.190 .71339 มากท่ีสุด 2 

รวม 4.2233 .57480   

 

จากตารางท่ี 4.10 จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้ม

ทางกายภาพ ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบัในจงัหวดัราชบุรี อยู่ในระดบั มากที่สุด 

( X  =4.2233) โดยองค์ประกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ

ในดา้นภายในร้านมีความสะอาด ถูกสุขอนามยั มีผลในระดบัมากที่สุด ( X  = 4.3467) รองลงมา 

คือ มีการจดัแสงสวา่งภายในร้านอย่างเหมาะสม มีผลในระดบัมากท่ีสุด ( X  = 4.190) ซ่ึงมีการจดั

วางเบเกอร่ีอยา่งเหมาะสม มีค่านอ้ยท่ีสุด อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X  = 4.1767) 
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ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการ

กระบวนการที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัราชบุรี 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ด้านกระบวนการ X  S.D. 
ระดบั

ความสําคญั 
อนัดบั 

1. มีความสะดวก รวดเร็วในการใหบ้ริการ 4.2633 .63404 มากท่ีสุด 3 

2. ใหบ้ริการท่ีเป็นมาตรฐานเท่ากนัทุกคร้ัง 4.2367 .69925 มากท่ีสุด 4 

3. มีเบเกอร่ีบริการตามความตอ้งการของลูกคา้ 4.2100 6.8858 มากท่ีสุด 5 

4. ใหบ้ริการดว้ยความถูกตอ้งแม่นยาํ 4.2767 .66954 มากท่ีสุด 2 

5. มีขั้นตอนการใหบ้ริการอยา่งเป็นระบบ 4.3300 .66022 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.2633 .54997   

 

จากตารางท่ี 4.11 จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการ 

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบัในจงัหวดัราชบุรี อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด ( X  =4.2633) 

โดยองคป์ระกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการในดา้นมีขั้นตอนการให้บริการ

อยา่งเป็นระบบ มีผลในระดบัมากท่ีสุด ( X  = 4.3300) รองลงมา คือ ใหบ้ริการดว้ยความถูกตอ้งแม่นยาํ 

มีผลในระดบัมากท่ีสุด ( X  = 4.2767) ซ่ึง ให้บริการท่ีเป็นมาตราฐานเท่ากนัทุกคร้ัง มีค่าน้อยท่ีสุด 

อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X  = 4.2367) 
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ตารางท่ี 4.12 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการ

บุคลากร ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั

ราชบุรี 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ด้านบุคลากร X  S.D. 
ระดบั

ความสําคญั 
อนัดบั 

1. พนกังานมีความกระตือรือร้นเตม็ใจบริการ 4.0800 .62308 มาก 1 

2.พนกังานแต่งกายเหมาะสม 4.0433 .63466 มาก 2 

3. พนกังานพดูจาสุภาพ อธัยาศยัดี 4.0800 .67956 มาก 1 

4. พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัเบเกอร่ี 3.9800 .68885 มาก 3 

รวม 4.0458 .58064   

 

จากตารางท่ี 4.12 จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นบุคลากร ผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบัในจงัหวดัราชบุรี อยูใ่นระดบั มาก ( X  =4.0458) โดยองค์ประกอบ

ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นบุคลากรในดา้น พนกังานมีความกระตือรือลน้เต็มใจบริการ

และพนกังานพูดจาสุภาพ อธัยาศยัดี มีผลในระดบัมาก ( X  = 4.0800) รองลงมา คือ พนกังานแต่งกาย

เหมาะสม มีผลในระดบัมาก ( X  = 4.0433) ซ่ึง พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัเบเกอร่ี มีค่าน้อยที่สุด 

อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ( X  = 3.9800) 

 

ตอนที่ 3 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านประชากรศาสตร์กับปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาด 

 

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในส่วนของ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี 

ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ด้านกระบวนการ และด้านบุคลากร

ซ่ึงจะแสดงในตารางท่ี 4.13 - 4.52 
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ตารางท่ี 4.13 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นเพศ 

กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือ 

 

เพศ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก 

มาก

ทีสุ่ด 

ชาย  1 18 52 23 94 
10.928 .012 

หญิง  0 35 84 87 206 

รวม  1 53 136 110 300   

 

จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ เพศ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัระดบัการตดัสินใจ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

 

ตารางที่ 4.14 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นเพศ 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

 

เพศ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ชาย   2 57 35 94 
1.453 .484 

หญิง   10 116 80 206 

รวม   12 173 115 300   

 

จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ เพศ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น ผลิตภณัฑ ์ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.15 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นเพศ 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

 

เพศ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ชาย  0 7 53  34 94 
1.102 .777 

หญิง  2 15 110 7 9  206 

รวม  2 22 163 113 300   

 

จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ เพศ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น ราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 

 

ตารางท่ี 4.16 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นเพศ 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี 

 

เพศ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ชาย  3 20 45 26 94 
3.778 .286 

หญิง  5 29 121 51 206 

รวม  8 49 166 77 300   

 

จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ เพศ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.17 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นเพศ 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย 

 

เพศ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ชาย  0 19 48 27 94 
5.072 .167 

หญิง  3 24 113 66 206 

รวม  3 43 161 93 300   

 

จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ เพศ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ.05 

 

ตารางที่ 4.18 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นเพศ 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

 

เพศ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ชาย  1 7 58 28 94 
8.248 .041 

หญิง  0 16 98 92 206 

รวม  1 23 156 120 300   

 

จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ เพศ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดับ

นยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.19 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นเพศ 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ 

 

เพศ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ชาย   10 53 31 94 
1.324 .516 

หญิง   15 113 78 206 

รวม   25 166 109 300   

 

จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ เพศ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัที่ระดบันัยสําคญั

ทางสถิติ.05 

 

ตารางที่ 4.20 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นเพศ 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร 

 

เพศ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ชาย   15 61 18 94 
2.492 .288 

หญิง   22 132 52 206 

รวม   37 193 70 300   

 

จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ เพศ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบุคลากร ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.21 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ในด้านอายุ

กบัระดบัการตดัสินใจ 

 

อายุ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

20-25 ปี  0 13 25 22 60 

9.757 .835 

26-30 ปี  1 22 55 57 135 

31-40 ปี  0 12 34 19 65 

41-50 ปี  0 4 15 6 25 

51-60 ปี  0 2 7 5 14 

60 ปีข้ึนไป  0 0 0 1 1 

รวม  1 53 136 110 300   

 

จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ อายุ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัระดบัการตดัสินใจ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.22 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ในด้านอายุ

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

 

อายุ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

20-25 ปี   1 39 20 60 

4.783 .905 

26-30 ปี   6 73 56 135 

31-40 ปี   4 36 25 65 

41-50 ปี   1 15 9 25 

51-60 ปี   0 9 5 14 

60 ปีข้ึนไป   0 1 0 1 

รวม   12 173 115 300   

 

จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ อายุ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.23 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ในด้านอายุ

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

 

อายุ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก 

มาก

ทีสุ่ด 

20-25 ปี  0 3 37 20 60 

19.682 .184 

26-30 ปี  1 9 64 61 135 

31-40 ปี  1 9 34 21 65 

41-50 ปี  0 1 20 4 25 

51-60 ปี  0 0 8 6 14 

60 ปีข้ึนไป  0 0 0 1 1 

รวม  2 22 163 113 300   

 

จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ อายุ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.24 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ในด้านอายุ

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี 

 

อายุ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก 

มาก

ทีสุ่ด 

20-25 ปี  0 7 36 17 60 

12.574 .635 

26-30 ปี  3 27 69 36 135 

31-40 ปี  4 7 39 15 65 

41-50 ปี  1 4 13 7 25 

51-60 ปี  0 4 8 2 14 

60 ปีข้ึนไป  0 0 1 0 1 

รวม  8 49 166 77 300   

 

จากตารางท่ี 4.24 พบวา่ อายุ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.25 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ในด้านอายุ

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย 

 

อายุ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

20-25 ปี  0 5 34 21 60 

14.205 .510 

26-30 ปี  1 19 71 44 135 

31-40 ปี  2 15 31 17 65 

41-50 ปี  0 4 14 7 25 

51-60 ปี  0 0 10 4 14 

60 ปีข้ึนไป  0 0 1 0 1 

รวม  3 43 161 93 300   

 

จากตารางท่ี 4.25 พบวา่ อายุ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.26 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ในด้านอายุ

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

 

อายุ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

20-25 ปี  0 4 31 25 60 

18.946 .216 

26-30 ปี  0 8 67 60 135 

31-40 ปี  0 8 33 24 65 

41-50 ปี  1 1 15 8 25 

51-60 ปี  0 2 9 3 14 

60 ปีข้ึนไป  0 0 1 0 1 

รวม  1 23 156 120 300   

 

จากตารางท่ี 4.26 พบวา่ อายุ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.27 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ในด้านอายุ

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ 

 

อายุ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก 

มาก

ทีสุ่ด 

20-25 ปี   4 37 19 60 

19.898 .030 

26-30 ปี   6 75 54 135 

31-40 ปี   9 31 25 65 

41-50 ปี   3 15 7 25 

51-60 ปี   2 8 4 14 

60 ปีข้ึนไป   1 0 0 1 

รวม   25 166 109 300   

 

จากตารางท่ี 4.27 พบวา่ อายุ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.28 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ในด้านอายุ

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร 

 

อายุ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

20-25 ปี   3 46 11 60 

14.328 .159 

26-30 ปี   13 85 37 135 

31-40 ปี   12 40 13 65 

41-50 ปี   5 14 6 25 

51-60 ปี   4 7 3 14 

60 ปีข้ึนไป   0 1 0 1 

รวม   37 193 70 300   

 

จากตารางท่ี 4.28 พบวา่ อายุ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.29 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นระดบั

การศึกษากบัระดบัการตดัสินใจ 

 

ระดบัการศึกษา 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี  0 23 40 32 95 

7.897 .793 

ปริญญาตรี  1 26 80 62 169 

ปริญญาโท  0 4 15 13 32 

ปริญญาเอก  0 0 1 2 3 

อ่ืนๆ  0 0 0 1 1 

รวม  1 53 136 110 300   

 

จากตารางท่ี 4.29 พบวา่ ระดบัการศึกษา ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดั

ราชบุรี กบัระดบัการตดัสินใจ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.30 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นระดบั

การศึกษากบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ระดบัการศึกษา 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี   4 56 35 95 

2.895 .941 

ปริญญาตรี   7 98 64 169 

ปริญญาโท   1 18 13 32 

ปริญญาเอก   0 1 2 3 

อ่ืนๆ   0 0 1 1 

รวม   12 173 115 300   

 

จากตารางที่ 4.30 พบว่า ระดบัการศึกษา ของผูบ้ริโภคที่ซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ในจงัหวดัราชบุรี กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.31 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นระดบั

การศึกษากบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

 

ระดบัการศึกษา 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี  1 7 55 32 95 

5.006 .958 

ปริญญาตรี  1 13 92 63 169 

ปริญญาโท  0 2 15 15 32 

ปริญญาเอก  0 0 1 2 3 

อ่ืนๆ  0 0 0 1 1 

รวม  2 22 163 113 300   

 

จากตารางที่ 4.31 พบว่า ระดบัการศึกษา ของผูบ้ริโภคที่ซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ในจงัหวดัราชบุรี กับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กันท่ีระดับ

นยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.32 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นระดบั

การศึกษากบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี 

 

ระดบัการศึกษา 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี  4 16 52 23 95 

6.575 .884 

ปริญญาตรี  3 30 92 44 169 

ปริญญาโท  1 3 20 8 32 

ปริญญาเอก  0 0 2 1 3 

อ่ืนๆ  0 0 0 1 1 

รวม  8 49 166 77 300   

 

จากตารางที่ 4.32 พบว่า ระดบัการศึกษา ของผูบ้ริโภคที่ซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ในจงัหวดัราชบุรี กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.33 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นระดบั

การศึกษากบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย 

 

ระดบัการศึกษา 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี  1 14 53 27 95 

6.391 .895 

ปริญญาตรี  2 22 86 59 169 

ปริญญาโท  0 7 19 6 32 

ปริญญาเอก  0 0 2 1 3 

อ่ืนๆ  0 0 1 0 1 

รวม  3 43 161 93 300   

 

จากตารางที่ 4.33 พบว่า ระดบัการศึกษา ของผูบ้ริโภคที่ซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ในจงัหวดัราชบุรี กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย ไม่มีความสัมพนัธ์

กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.34 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นระดบั

การศึกษากบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

 

ระดบัการศึกษา 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี  1 8 58 28 95 

10.907 .537 

ปริญญาตรี  0 12 83 74 169 

ปริญญาโท  0 3 13 16 32 

ปริญญาเอก  0 0 2 1 3 

อ่ืนๆ  0 0 0 1 1 

รวม  1 23 156 120 300   

 

จากตารางท่ี 4.34 พบวา่ ระดบัการศึกษา ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดั

ราชบุรี กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั

ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.35 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นระดบั

การศึกษากบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ 

 

ระดบัการศึกษา 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี   13 52 30 95 

10.841 .211 

ปริญญาตรี   9 99 61 169 

ปริญญาโท   3 14 15 32 

ปริญญาเอก   0 1 2 3 

อ่ืนๆ   0 0 1 1 

รวม   25 166 109 300   

 

จากตารางท่ี 4.35 พบวา่ ระดบัการศึกษา ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดั

ราชบุรี กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ ไม่มีความสมัพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญั

ทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.36 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นระดบั

การศึกษากบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร 

 

ระดบัการศึกษา 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี   17 65 13 95 

15.445 .051 

ปริญญาตรี   16 110 43 169 

ปริญญาโท   4 16 12 32 

ปริญญาเอก   0 1 2 3 

อ่ืนๆ   0 1 0 1 

รวม   37 193 70 300   

 

จากตารางท่ี 4.36 พบวา่ ระดบัการศึกษา ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดั

ราชบุรี กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร ไม่มีความสัมพนัธ์กนัที่ระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.37 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นอาชีพ

กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือ 

 

อาชีพ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ  0 7 35 27 69 

7.652 .812 

ลูกจา้ง/พนกังานบริษทั  1 30 67 53 151 

เจา้ของกิจการ  0 9 19 12 40 

นกัเรียน/นกัศึกษา  0 6 10 12 28 

อ่ืนๆ  0 1 5 6 12 

รวม  1 53 136 110 300   

 

จากตารางท่ี 4.37 พบว่า อาชีพ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.38 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นอาชีพ

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

 

อาชีพ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ   1 37 31 69 

8.930 .348 

ลูกจา้ง/พนกังานบริษทั   9 88 54 151 

เจา้ของกิจการ   2 23 15 40 

นกัเรียน/นกัศึกษา   0 15 13 28 

อ่ืนๆ   0 10 2 12 

รวม   12 173 115 300   

 

จากตารางท่ี 4.38 พบว่า อาชีพ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.39 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นอาชีพ

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

 

อาชีพ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ  0 2 41 26 69 

6.321 .899 

ลูกจา้ง/พนกังานบริษทั  2 12 80 57 151 

เจา้ของกิจการ  0 5 19 16 40 

นกัเรียน/นกัศึกษา  0 2 16 10 28 

อ่ืนๆ  0 1 7 4 12 

รวม  2 22 163 113 300   

 

จากตารางท่ี 4.39 พบว่า อาชีพ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.40 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นอาชีพ

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี 

 

อาชีพ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ  1 9 37 22 69 

11.364 .498 

ลูกจา้ง/พนกังานบริษทั  4 27 84 36 151 

เจา้ของกิจการ  2 6 25 7 40 

นกัเรียน/นกัศึกษา  0 3 15 10 28 

อ่ืนๆ  1 4 5 2 12 

รวม  8 49 166 77 300   

 

จากตารางท่ี 4.40 พบว่า อาชีพ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.41 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นอาชีพ

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย 

 

อาชีพ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ  1 8 37 23 69 

9.295 .678 

ลูกจา้ง/พนกังานบริษทั  2 25 81 43 151 

เจา้ของกิจการ  0 74 23 10 40 

นกัเรียน/นกัศึกษา  0 1 13 14 28 

อ่ืนๆ  0 2 7 3 12 

รวม  3 43 161 93 300   

 

จากตารางท่ี 4.41 พบว่า อาชีพ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.42 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นอาชีพ

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

 

อาชีพ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ  0 5 33 31 69 

13.568 .329 

ลูกจา้ง/พนกังานบริษทั  1 13 77 60 151 

เจา้ของกิจการ  0 2 26 12 40 

นกัเรียน/นกัศึกษา  0 1 11 16 28 

อ่ืนๆ  0 2 9 1 12 

รวม  1 23 156 120 300   

 

จากตารางท่ี 4.42 พบว่า อาชีพ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.43 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นอาชีพ

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ 

 

อาชีพ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ   7 29 33 69 

18.686 .017 

ลูกจา้ง/พนกังานบริษทั   10 88 53 151 

เจา้ของกิจการ   2 27 11 40 

นกัเรียน/นกัศึกษา   2 16 10 28 

อ่ืนๆ   4 6 2 12 

รวม   25 166 109 300   

 

จากตารางท่ี 4.43 พบว่า อาชีพ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.44 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นอาชีพ

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร 

 

อาชีพ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ   5 43 21 69 

11.401 .180 

ลูกจา้ง/พนกังานบริษทั   20 94 37 151 

เจา้ของกิจการ   7 25 8 40 

นกัเรียน/นกัศึกษา   2 22 4 28 

อ่ืนๆ   3 9 0 12 

รวม   37 193 70 300   

 

จากตารางท่ี 4.44 พบว่า อาชีพ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.45 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นรายได้

ต่อเดือนกบัระดบัการตดัสินใจซ้ือ 

 

รายได้ต่อเดอืน 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่ 10,000 บาท  0 9 17 23 49 

24.424 .058 

10,001-20,000 บาท  0 16 57 37 110 

20,001-30,000 บาท  1 15 27 18 61 

30,001-40,000 บาท  0 9 20 10 39 

40,001-50,000 บาท  0 0 12 16 28 

50,000 บาท ข้ึนไป  0 4 3 6 13 

รวม  1 53 136 110 300   

 

จากตารางท่ี 4.45 พบว่า รายไดต่้อเดือน ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดั

ราชบุรี กบัระดบัการตดัสินใจซ้ือ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.46 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นรายได้

ต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

 

รายได้ต่อเดอืน 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่ 10,000 บาท   1 28 20 49 

11.437 .325 

10,001-20,000 บาท   5 58 47 110 

20,001-30,000 บาท   3 43 15 61 

30,001-40,000 บาท   3 23 13 39 

40,001-50,000 บาท   0 15 13 28 

50,000 บาท ข้ึนไป   0 6 7 13 

รวม   12 173 115 300   

 

จากตารางท่ี 4.46 พบว่า รายไดต่้อเดือน ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดั

ราชบุรี กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.47 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นรายได้

ต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

 

รายได้ต่อเดอืน 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่ 10,000 บาท  1 3 28 17 49 

31.341 .008 

10,001-20,000 บาท  1 7 59 43 110 

20,001-30,000 บาท  0 10 32 19 61 

30,001-40,000 บาท  0 1 30 8 39 

40,001-50,000 บาท  0 0 11 17 28 

50,000 บาท ข้ึนไป  0 1 3 9 13 

รวม  2 22 163 113 300   

 

จากตารางท่ี 4.47 พบว่า รายไดต่้อเดือน ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดั

ราชบุรี กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.48 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นรายได้

ต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี 

 

รายได้ต่อเดอืน 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่ 10,000 บาท  2 4 26 17 49 

11.510 .716 

10,001-20,000 บาท  1 21 61 27 110 

20,001-30,000 บาท  2 12 34 13 61 

30,001-40,000 บาท  2 6 23 8 39 

40,001-50,000 บาท  0 5 14 9 28 

50,000 บาท ข้ึนไป  1 1 8 3 13 

รวม  8 49 166 77 300   

 

จากตารางท่ี 4.48 พบว่า รายไดต่้อเดือน ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดั

ราชบุรี กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานที่ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัที่ระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.49 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นรายได้

ต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย 

 

รายได้ต่อเดอืน 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่ 10,000 บาท  1 1 25 22 49 

29.779 .013 

10,001-20,000 บาท  1 16 63 30 110 

20,001-30,000 บาท  0 15 33 13 61 

30,001-40,000 บาท  0 10 19 10 39 

40,001-50,000 บาท  1 0 14 13 28 

50,000 บาท ข้ึนไป  0 1 7 5 13 

รวม  3 43 161 93 300   

 

จากตารางท่ี 4.49 พบวา่ รายไดต่้อเดือน ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดั

ราชบุรี กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กันท่ีระดับ

นยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.50 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นรายได้

ต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

 

รายได้ต่อเดอืน 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่ 10,000 บาท  0 4 22 23 49 

12.177 .666 

10,001-20,000 บาท  0 9 59 42 110 

20,001-30,000 บาท  1 4 34 22 61 

30,001-40,000 บาท  0 4 24 11 39 

40,001-50,000 บาท  0 1 13 14 28 

50,000 บาท ข้ึนไป  0 1 4 8 13 

รวม  1 23 156 120 300   

 

จากตารางท่ี 4.50 พบว่า รายไดต่้อเดือน ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดั

ราชบุรี กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั

ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.51 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นรายได้

ต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ 

 

รายได้ต่อเดอืน 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่ 10,000 บาท   6 26 17 49 

14.007 .173 

10,001-20,000 บาท   12 62 36 110 

20,001-30,000 บาท   4 38 19 61 

30,001-40,000 บาท   2 24 13 39 

40,001-50,000 บาท   1 10 17 28 

50,000 บาท ข้ึนไป   0 6 7 13 

รวม   25 166 109 300   

 

จากตารางท่ี 4.51 พบว่า รายไดต่้อเดือน ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดั

ราชบุรี กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญั

ทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.52 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นรายได้

ต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร 

 

รายได้ต่อเดอืน 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่ 10,000 บาท   7 34 8 49 

21.169 .020 

10,001-20,000 บาท   10 76 24 110 

20,001-30,000 บาท   9 40 12 61 

30,001-40,000 บาท   9 23 7 39 

40,001-50,000 บาท   1 13 14 28 

50,000 บาท ข้ึนไป   1 7 5 13 

รวม   37 193 70 300   

 

จากตารางท่ี 4.52 พบว่า รายไดต่้อเดือน ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดั

ราชบุรี กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร มีความสัมพนัธ์กนัที่ระดบันัยสําคญั

ทางสถิติ.05 
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ตอนที่ 4 ความสัมพันธ์ระหว่างระดับการตัดสินใจซื้อซ้ํา กับปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาด ซ่ึงจะแสดงในตารางที ่4.53-4.59 

 

ตารางท่ี 4.53 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการตดัสินใจซ้ือซํ้ า กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ระดบัการตดัสินใจซื้อ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ไม่ซ้ืออยา่งแน่นอน       

76.397 .000 

ไม่น่าซ้ือ   1 0 0 1 

ไม่แน่ใจ   9 35 9 53 

น่าจะซ้ือ   1 91 44 136 

ซ้ืออยา่งแน่นอน   1 47 62 110 

รวม   12 173 115 300   

 

จากตารางท่ี 4.53 พบวา่ ระดบัการตดัสินใจซ้ือ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ในจงัหวดัราชบุรี กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.54 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการตดัสินใจซ้ือซํ้ า กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นราคา 

 

ระดบัการตดัสินใจซือ้ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ไม่ซ้ืออยา่งแน่นอน       

57.887 .000 

ไม่น่าซ้ือ  0 1 0 0 1 

ไม่แน่ใจ  2 9 32 10 53 

น่าจะซ้ือ  0 10 86 40 136 

ซ้ืออยา่งแน่นอน  0 2 45 63 110 

รวม  2 22 163 113 300   

 

จากตารางท่ี 4.54 พบวา่ ระดบัการตดัสินใจซ้ือ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ในจงัหวดัราชบุรี กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.55 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการตดัสินใจซ้ือซํ้ า กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นสถานท่ี 

 

ระดบัการตดัสินใจซื้อ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ไม่ซ้ืออยา่งแน่นอน       

29.947 .000 

ไม่น่าซ้ือ  0 1 0 0 1 

ไม่แน่ใจ  4 16 28 5 53 

น่าจะซ้ือ  3 22 77 34 136 

ซ้ืออยา่งแน่นอน  1 10 61 38 110 

รวม  8 49 166 77 300   

 

จากตารางท่ี 4.55 พบวา่ ระดบัการตดัสินใจซ้ือ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ในจงัหวดัราชบุรี กับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี มีความสัมพนัธ์กันท่ีระดับ

นยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.56 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการตดัสินใจซ้ือซํ้ า กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย 

 

ระดบัการตดัสินใจซื้อ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ไม่ซ้ืออยา่งแน่นอน       

37.242 .000 

ไม่น่าซ้ือ  0 0 1 0 1 

ไม่แน่ใจ  2 16 27 8 53 

น่าจะซ้ือ  1 21 80 34 136 

ซ้ืออยา่งแน่นอน  0 6 53 51 110 

รวม  3 43 161 93 300   

 

จากตารางท่ี 4.56 พบวา่ ระดบัการตดัสินใจซ้ือ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ในจงัหวดัราชบุรี กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กนั

ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.57 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการตดัสินใจซ้ือซํ้ า กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

 

ระดบัการตดัสินใจซื้อ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ไม่ซ้ืออยา่งแน่นอน       

57.783 .000 

ไม่น่าซ้ือ  0 1 0 0 1 

ไม่แน่ใจ  1 11 32 9 53 

น่าจะซ้ือ  0 11 78 47 136 

ซ้ืออยา่งแน่นอน  0 0 46 64 110 

รวม  1 23 156 120 300   

 

จากตารางท่ี 4.57 พบวา่ ระดบัการตดัสินใจซ้ือ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ในจงัหวดัราชบุรี กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กนั

ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.58 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการตดัสินใจซ้ือซํ้ า กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นกระบวนการ 

 

ระดบัการตดัสินใจซื้อ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ไม่ซ้ืออยา่งแน่นอน       

48.902 .000 

ไม่น่าซ้ือ   0 1 0 1 

ไม่แน่ใจ   12 35 6 53 

น่าจะซ้ือ   12 83 41 136 

ซ้ืออยา่งแน่นอน   1 47 62 110 

รวม   25 166 109 300   

 

จากตารางท่ี 4.58 พบวา่ ระดบัการตดัสินใจซ้ือ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ในจงัหวดัราชบุรี กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.59 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการตดัสินใจซ้ือซํ้ า กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นบุคลากร 

 

ระดบัการตดัสินใจซื้อ 

ระดบัการตดัสินใจ 

รวม X2 P น้อย

ทีสุ่ด 
น้อย 

ปาน

กลาง 
มาก มากทีสุ่ด 

ไม่ซ้ืออยา่งแน่นอน       

58.269 .000 

ไม่น่าซ้ือ   1 0 0 1 

ไม่แน่ใจ   19 30 4 53 

น่าจะซ้ือ   16 94 26 136 

ซ้ืออยา่งแน่นอน   1 69 40 110 

รวม   37 193 70 300   

 

จากตารางท่ี 4.59 พบวา่ ระดบัการตดัสินใจซ้ือ ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ในจงัหวดัราชบุรี กับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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สรุปผลการทดสอบ 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในส่วนของเพศ 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน สภาพแวดล้อมทางกายภาพ และระดบัการตดัสินใจ 

มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ในส่วนของอายุ 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น กระบวนการ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในส่วนของอาชีพ 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น กระบวนการ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในส่วนของรายได้

ต่อเดือน กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น ราคา การส่งเสริมการขาย และบุคลากร มีความสัมพนัธ์กนั

ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการตดัสินใจซ้ือซํ้ า กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ี การส่งเสริมการขาย สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ กระบวนการ 

และบุคลากร มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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บทที ่ 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจงัหวดัราชบุรี 

โดยระเบียบวิธีรูปแบบการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชว้ิจยัเชิงสํารวจและวิธีเก็บขอ้มูล

ดว้ยแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มตวัอย่างประชากรท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดั

ราชบุรี จาํนวน 300 คน 

 

1.  สรุปผลการศึกษา 

 

1.1  วตัถุประสงค์ของการวจัิย มีดงัน้ี 

1.1.1  เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือและเลือกร้านเบเกอร่ีของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี 

1.1.2  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมีผลต่อในการตดัสินใจ

ซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี 

1.2  วธีิดําเนินการศึกษา ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการดงัน้ี 

1.2.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากรท่ีเลือกใชใ้นคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยั

อยูใ่นจงัหวดัราชบุรี ท่ีมีอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป 

1.2.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา ในการศึกษามีการดาํเนินการดงัน้ี 

1)  ข้อมูลปฐมภูมิ ไดจ้ากการใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือหลกัสําหรับ

การเก็บขอ้มูลโดยแบ่งเน้ือหาของแบบสอบถามเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี1 คาํถามคดักรองเบ้ืองตน้ ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 

ส่วนท่ี2 คาํถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงคาํถาม

ในส่วนน้ีมีลกัษณะแบบตรวจสอบรายการ (Checklist)  

ส่วนท่ี3 คาํถามเก่ียวกบัระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

2)  ข้อมูลทุติยภูมิ ได้แก่ ข้อมูลทัว่ไปเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
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1.2.3  การเก็บข้อมูล ผูว้ิจยัไดร้วบรวมแบบสอบถามจากการโพสแบบสอบถาม

ผ่านส่ือออนไลน์ เน่ืองจากเป็นวิธีการท่ีสะดวก ประหยดัเวลาและค่าใช้จ่าย รวมไปถึงการทํา

แบบสอบถามโดยตรง จนครบตามขนาดตวัอยา่ง 

1.2.4  การวเิคราะห์ข้อมูล ผูศึ้กษาไดท้าํการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

1)  การแจงแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละเก่ียวกับปัจจยัส่วนบุคคลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี 

2)  หาค่าไคสแควร์ เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัราชบุรี 

3)  หาค่าไคสแควร์ เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดกบัระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี 

1.3  ผลการศึกษา สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

1.3.1  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรีท่ีซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 68.7 มีอายุระหว่าง 26-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 45 ระดบัการศึกษา

ระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 56.3 ประกอบอาชีพ ลูกจา้ง/พนกังานบริษทั คิดเป็นร้อยละ 50.3 

มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 36.8 

1.3.2  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

พบวา่เพศกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ อายุกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นกระบวนการอาชีพกบัส่วนประสมทางการตลาดกระบวนการ รายไดต้่อเดือน

กบัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาและด้านการส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ .05 

ในขณะท่ี ระดบัการศึกษากบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ 

และดา้นบุคลากร ไม่มีความสมัพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

1.3.3  ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการตดัสินใจซ้ือซํ้ ากบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นสภาพแวดลอ้ม

ทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ และดา้นบุคลากร มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

1.3.4  ระดบัการตดัสินใจซ้ือของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี พบว่าปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ และด้านกระบวนการ 
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มีอิทธิพลต่อการต ัดสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลับในจงัหวดัราชบุรีอยู่ในระดับมากที่สุด 

( X = 4.2667, 4.2050, 4.2233 และ 4.2633 ตามลาํดบั) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี 

ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นบุคลากร มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ในจงัหวดัราชบุรีอยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.2050, 4.1335 และ 4.0458 ตามลาํดบั) 

ในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ผูบ้ ริโภค

ให้ความสําคญัในดา้นเบเกอร่ีมีรสชาติอร่อย ถูกปาก อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.3900) ดา้นราคา

ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในด้านมีการระบุราคาชัดเจน อยู่ในระดบัมากที่สุด ( X = 4.2733)  

ดา้นสถานท่ี ผูบ้ริโภคใหค้วามสําคญัในดา้นตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชนสามารถซ้ือไดส้ะดวก อยูใ่นระดบัมาก 

( X = 4.1600) ดา้นการส่งเสริมการขายผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในดา้นมีการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ 

อยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.1867) ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในดา้นภายใน

ร้านมีความสะอาดถูกสุขอนามยั อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.3467) ในดา้นกระบวนการผูบ้ริโภค

ให้ความสําคญัในดา้นมีขั้นตอนการให้บริการอยา่งเป็นระบบ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.3300) 

ในด้านบุคลากรผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในด้านพนักงานพูดจาสุภาพ อธัยาศยัดี อยู่ในระดบัมาก 

( X = 4.0800) 

1.3.5  ความสัมพนัธ์ระหว่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดพบวา่ 1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นเพศกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นลกัษณะทางกายภาพและระดบัการตดัสินใจซ้ือมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบัยยัสําคญัทางสถิติ.05 

2) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นอายุกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการมี

ความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ.05 3) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นอาชีพมีกบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการมีความสัมพนัธ์กนัที่ระดบันัยสําคญัทางสถิติ.05 

4) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นรายไดต่้อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นบุคลากร มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ.05 5) ระดบั

การตดัสินใจซ้ือซํ้ ากบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นสถานท่ี 

ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ด้านกระบวนการ และด้านบุคลากร 

มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 

ในขณะท่ีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นระดบัการศึกษากบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นสภาพแวดลอ้ม

ทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ และดา้นบุคลากร ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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2.  อภิปรายผล 

 

จากการวิเคราะห์ การทดสอบสมมติฐานการวิจยั และการศึกษาเอกสารและงานวิจยั

ท่ีเก่ียวขอ้ง พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรีในการศึกษามีประเด็นท่ีน่าสนใจดงัน้ี 

2.1  การตัดสินใจซ้ือและเลอืกร้านเบเกอร่ีของผู้บริโภคในจังหวดัราชบุรี 

ผลการศึกษา แสดงให้เห็นว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 68.7 อายุ

ระหว่าง 26-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 45.0 ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 56.3 

ประกอบอาชีพลูกจา้ง/พนกังานบริษทั คิดเป็นร้อยละ 50.3 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท 

คิดเป็นร้อยละ 36.8 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นกลุ่มอาชีพท่ีทาํงานบริษทัเอกชนซ่ึงจาํกดั

ในเร่ืองของเวลาการทาํงานท่ีค่อนขา้งตอ้งตรงเวลาในการเร่ิมงาน เบเกอร่ีจึงเป็นอาหารท่ีตอบโจทย์

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี ซ่ึงเป็นอาหารท่ีสะดวก รวดเร็ว และประหยดัเวลาในการปรุง

อาหารเอง 

นอกจากน้ีจากผลการวิเคราะห์ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัลกัษณะ

ทางกายภาพในดา้นของภายในร้านมีความสะอาด ถูกสุขอนามยั ผูป้ระกอบการร้านเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ควรให้ความสําคญัในเร่ืองของความสะอาดของอาหาร รวมถึงภายในร้าน เพื่อให้ลูกคา้มัน่ใจไดว้า่

ส่ิงที่ตดัสินใจซ้ือแลว้นั้น มีความสะอาดและไม่ส่งผลเสียต่อร่างกาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษา

ของสุชญา อาภาภทัร (2559) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

ของกลุ่มคนททาํงานงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลับ

ในจังหวดัราชบุรี 

ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 

ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั 

อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ขณะเดียวกนัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริม

การขายและดา้นบุคลากร มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั อยูใ่นระดบัมาก 

ในด้านผลิตภัณฑ์ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญกับ เบเกอร่ีมีรสชาติอร่อยถูกปาก 

ผูป้ระกอบการร้านเบเกอร่ีแบบซ้ือกลับ ควรให้ความสําคัญในเร่ืองของรสชาติของเบเกอร่ี 

ให้มีความหลากหลายและรสชาติอร่อย ท่ีถูกปากผูบ้ริโภค และรักษามาตรฐานของรสชาติท่ีคงเดิม 

เพื่อรักษาลูกค้าเดิมให้กลับมาซ้ืออีกและดึงดูดลูกค้ารายใหม่ให้เข้ามาซ้ือมากข้ึน ในด้านราคา

ผูบ้ ริโภคให้ความสําคญักับการระบุราคาชัดเจน ผูป้ระกอบการร้านเบเกอร่ีแบบซ้ือกลับ 
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ควรมีการติดป้ายราคาเบเกอร่ีแต่ละชนิดอยา่งชดัเจน เพื่อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือง่ายข้ึน สร้างความเช่ือถือ

ให้ลูกคา้เกิดความมัน่ใจในตวัสินคา้วา่ไดรั้บในราคามาตรเดียวกนั ในดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ

ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในเร่ืองของความสะอาดภายในร้าน และถูกสุขอนามยั ผูป้ระกอบการร้านเบเกอร่ี

แบบซ้ือกลบั ควรให้ความสําคญัในเร่ืองของความสะอาด จดัวางสินคา้ให้ถูกสุขลกัษณะเดินเลือกซ้ือ

ไดส้ะดวก การจดับรรยากาศของร้านให้ดูสะอาด ถูกสุขลกัษณะเป็นส่ิงสําคญัที่ช่วยดึงดูดลูกคา้

ให้เลือกเดินเขา้มาซ้ือสินคา้ภายในร้านได ้ในดา้นกระบวนการผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในเร่ือง

ของการมีการให้บริการอย่างเป็นระบบ ผูป้ระกอบการร้านเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั จึงควรมีกระบวนการ

ใหบ้ริการอยา่งเป็นระบบ ถูกตอ้งและเป็นมาตรฐานทุกคร้ัง 

2.3  ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลับ 

ในจังหวดัราชบุรี 

จากผลการศึกษาพบว่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นเพศมีความสัมพนัธ์

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ แสดงให้เห็นว่าเพศหญิง 

มีความสัมพนัธ์กบับรรยากาศของร้าน สถานที่จดัจาํหน่ายเบเกอร่ี ผูป้ระกอบการร้านเบเกอร่ี

แบบซ้ือกลบั จึงควรให้ความสําคญักบัการจดัตกแต่งร้านให้สวยงาม ให้ความรู้สึกสบาย หรือรู้สึกสงบ 

มีจุดดึงดูดท่ีน่าสนใจภายในร้าน ซ่ึงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ผูป้ระกอบการอาจเลือกตกแต่งร้าน

ให้ภายในร้านดูอบอุ่น เลือกสีโทนเยน็ หาส่ิงของน่ารักๆ มาตกแต่งร้าน ให้ความรู้สึกผ่อนคลาย

เม่ือเขา้มาซ้ือของ 

จากการศึกษาพบวา่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นรายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นบุคลกรแสดงให้เห็นวา่ 

ผูป้ระกอบการร้านเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ควรกาํหนดราคาเบเกอร่ีท่ีมีความเหมาะสมกบัผูท่ี้มีรายได้

ปานกลาง จากผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยูใ่นช่วง 10,000-20,000 บาท ดงันั้นผูป้ระกอบการ

ควรมีการกาํหนดราคาให้เหมาะสมกบัคุณภาพ ปริมาณ และให้กลุ่มรายไดป้านกลางเขา้ถึงได ้

ในดา้นการส่งเสริมการขายผูป้ระกอบการควรมีการจดัการส่งเสริมการขายที่น่าสนใจอย่างเช่น

การให้ส่วนลด การสะสมแตม้เม่ือสมคัรสมาชิก มีบริการจดัส่ง ในส่วนของดา้นบุคลากรผูป้ระกอบการ

ควรให้ความสําคญักบับุคลากร หรือพนักงานภายในร้าน ให้มีอธัยาศยัดี ให้บริการลูกคา้ด้วย

ความเตม็ในแต่งกายสะอาดเหมาะสม และควรมีความรู้เก่ียวกบัเบเกอร่ีสามารถแนะนาํผูบ้ริโภคได้

เป็นอยา่งดี 

 

 

 



87 

3.  ข้อเสนอแนะ 

 

3.1  การนําผลการศึกษาไปใช้ 

3.1.1  ผูท่ี้สนใจจะทาํธุรกิจเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั สามารถนาํผลการศึกษาไปปรับใช้

กบัการจดัการดา้นผลิตภณัฑใ์นดา้นเบเกอร่ีควรมีความหลากหลาย รสชาติอร่อย สะอาดมีการรักษา

มาตรฐานของรสชาติ มีการตกแต่งร้านใหส้วยงามน่ารับประทาน ทางดา้นราคาควรมีการปรับราคา

ให้เหมาะสมกบัคุณภาพ และปริมาณของเบเกอร่ี และกลุ่มรายไดป้านกลาง สามารถเขา้ถึงสินคา้ได ้

ในด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพควรมีการจดัตกแต่งร้านให้สวยงาม ให้ความรู้สึกสบาย 

หรือรู้สึกสงบ มีจุดดึงดูดท่ีน่าสนใจภายในร้าน ซ่ึงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ผูป้ระกอบการ

อาจเลือกตกแต่งร้านให้ภายในร้านดูอบอุ่น เลือกสีโทนเย็น หาส่ิงของน่ารัก มาตกแต่งร้าน ให้ความรู้

ผอ่นคลายเม่ือเขา้มาซ้ือสินคา้ 

3.1.2  ผูป้ระกอบการร้านเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั สามารถนาํผลการศึกษาไปกาํหนด

กลยทุธ์และวางแผนทางการตลาดขององคก์ร ปรับปรุงผลิตภณัฑ ์เพื่อตอบสนองใหต้รงกบัความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง และสามารถแข่งขนักบัคู่ต่อสู้ในตลาดได ้

3.2  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

3.2.1  ควรมีการศึกษาในเขตพื้นท่ีอ่ืน เช่นในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

หรือพื้นท่ีในเขตส่งเสริมการท่องเท่ียวต่างๆ เพื่อหาขอ้มูลท่ีหลากหลาย 

3.2.2  ควรมีการศึกษาเก่ียวกบัเบเกอร่ีชนิดอ่ืนๆ เช่น สูตรเพื่อสุขภาพ หรือสูตรเจ 

เพื่อนาํขอ้มูลมาเปรียบเทียบ ปรับปรุง และพฒันาศึกษาต่อไป 
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แบบสอบถาม 
เร่ืองปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ในจังหวดัราชบุรี 

 
ค าช้ีแจง  แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือเบเกอร่ีแบบซ้ือกลบั ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาของนักศึกษาระดบัปริญญาโท สาขาวิชา
วิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช จึงใคร่ขอความกรุณาตอบแบบสอบถาม
ตามความเป็นจริง โดยขอ้มูลท่ีไดรั้บจากแบบสอบถามฉบบัน้ีใชป้ระกอบการศึกษาเท่านั้น 
 
ส่วนที1่ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าแนะน า โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงใน 
1.เพศ 
 ชาย  หญิง  
2.อาย ุ
 20-25 ปี  26-30 ปี  31-40 ปี 
 41-50 ปี  51-60 ปี  60 ปีข้ึนไป 
3.ระดบัการศึกษา 
 ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี  ปริญญาโท 
 ปริญญาเอก  อ่ืนๆ (โปรดระบุ...................................) 
4.อาชีพ 
 ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ ลูกจา้ง/พนกังานบริษทั 
 เจา้ของกิจการ  นกัเรียน/นกัศึกษา 
 อ่ืน (โปรดระบุ....................................) 
5.รายไดต่้อเดือน 
 ต ่ากวา่ 10,000 บาท 10,001 – 20,000 บาท 
 20,001 – 30,000 บาท 30,001 – 40,000 บาท 
 40,000 – 50,000 บาท  50,000 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที2่ ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ค าแนะน า โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีตรงกบัท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านโดยท่ี 
(5 = มากท่ีสุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = นอ้ย, 1 = นอ้ยท่ีสุด) 
 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 

ระดบัความคดิเห็น 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

5 4 3 2 1 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

1. มีคุณค่าทางโภชนาการ      

2.วตัถุดิบท่ีใชท้ าเบเกอร่ีมีคุณภาพ      

3. เบเกอร่ีมีรสชาติอร่อย ถูกปาก      

4. เบเกอร่ีมีความสด ใหม่      

5. เบเกอร่ีมีความหลากหลาย      

6. มีการระบุวนัหมดอายขุองเบเกอร่ีอยา่งชดัเจน      

7. มีเบเกอร่ีรูปแบบใหม่ๆตามโอกาสหรือเทศกาลต่างๆ      

8. มีการรักษามาตรฐานรสชาติ      

9. บรรจุภณัฑส์วยงาม      

10. รูปลกัษณ์ของเบเกอร่ีน่ารับประทาน      

ปัจจยัด้านราคา (Price) 

1. ราคาเบเกอร่ีมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ      

2. ราคาเบเกอร่ีเหมาะสมกบัปริมาณ      

3. ราคาเบเกอร่ีมีความเหมาะสมกบัตราสินคา้      

4. มีการระบุราคาชดัเจน      

ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

1. ตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน สามารถซ้ือไดส้ะดวก      

2. ร้านเบเกอร่ีมีจ านวนหลายสาขาใหเ้ลือกซ้ือ      

3. มีบริการรับสัง่ซ้ือหลายช่องทาง เช่น โทรศพัท ์ 
หรือ online 
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ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 

ระดบัความคดิเห็น 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

5 4 3 2 1 

ปัจจยัการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

1. มีการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ เช่น การให้
ส่วนลด สะสมแตม้ ของแถม 

     

2. มีการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ       

3. มีการจดัโปรโมชัน่อยา่งสม ่าเสมอ      

ปัจจยัสภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) 

1.  ภายในร้านมีการตกแต่งสวยงาม ทนัสมยั      

2. ภายในร้านมีความสะอาด ถูกสุขอนามยั      

3. มีการจดัวางเบเกอร่ีอยา่งเหมาะสม      

4. มีการจดัแสงสวา่งภายในร้านอยา่งเหมาะสม      

ปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 

1. มีความสะดวก รวดเร็ว ในการใหบ้ริการ      

2. ใหบ้ริการท่ีเป็นมาตรฐานเท่ากนัทุกคร้ัง      

3. มีเบเกอร่ีบริการตามความตอ้งการของลูกคา้      

4. ใหบ้ริการดว้ยความถูกตอ้งแม่นย  า      

5. มีขั้นตอนการใหบ้ริการอยา่งเป็นระบบ      

ปัจจยัด้านบุคลากร (People) 

1. พนกังานมีความกระตือรือร้น เตม็ใจบริการ      

2. พนกังานแต่งกายเหมาะสม      

3. พนกังานพดูจาสุภาพ อธัยาศยัดี      

4. พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัเบเกอร่ีเป็นอยา่งดี      
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ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 

ระดบัการตดัสินใจซ้ือ 

ซ้ืออย่าง
แน่นอน 

ซ้ืออย่าง
แน่นอน 

ซ้ืออย่าง
แน่นอน 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

ถา้มีโอกาสอีกคร้ัง ท่านจะเลือกไปซ้ือเบเกอร่ี 
แบบซ้ือกลบั ยีห่อ้ท่ีท่านก าลงัประเมินน้ีอีกหรือไม่ 

     

 
 
 
 
 
 
 

  ขอขอบคุณทุกท่าน ท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม   
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