
 
 

 ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ี          

จากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ในกรุงเทพมหานคร 

MARKETING MIX FACTORS AFFECT BUYING DECISION OF 

 BAKERY PRODUCT FROM MODERN CONVENIENCE STORES IN BANGKOK 

ธัญญาศิริ  สุรพนิิจ1 และกตัญญู  หิรัญญสมบูรณ์2 

Thanyasiri  Surapinit1 and Katanyu  Hiransomboon2 

 1นกัศึกษาหลกัสูตร บธ.ม. (บริหารธุรกิจอุตสาหกรรม) คณะการบริหารและจดัการ  
สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

2รองศาสตราจารยป์ระจ าสาขาวชิาบริหารธุรกิจและการจดัการ คณะการบริหารและจดัการ  
สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 
thanyasirimie@gmail.com, and katanyu.hi@gmail.com 

 

บทคัดย่อ 
 
     การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร 2) ศึกษาพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑ ์      เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร 3) เปรียบเทียบระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือ
สมยัใหม่ในกรุงเทพมหานครกบัปัจจยัส่วนบุคคล  4)  เปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร
กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี กลุ่มตวัอย่าง 386 คน ในเขตกรุงเทพมหานคร เก็บขอ้มูลโดยใช้
แบบสอบถาม วิเคราะห์สถิติ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบค่า t-test และ
วเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) 
     ผลการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายมุากกวา่ 30-45 ปี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท ระดบัการศึกษาปริญญาตรี เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีเพราะร้าน



 
 

อยู่ใกลบ้า้น/ท่ีท างานสะดวกในการซ้ือ ประเภทของเบเกอร่ีท่ีซ้ือคือขนมปัง ซ้ือในช่วงเวลา 06.01-12.00 
น. ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีสัปดาห์ละ 2-3 คร้ัง ใช้จ่ายในการซ้ือแต่ละคร้ังคือน้อยกว่าหรือ
เท่ากบั 50 บาท ผูท่ี้มีอิทธิพลในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีคือตวัเอง  ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดโดยรวมทั้ง 4 ดา้น คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา  มีระดบัความ
คิดเห็นอยู่ในระดับมากและด้านการส่งเสริมการตลาดมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง  
ตามล าดบั ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีแตกต่างกนัมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีจากร้านสะดวก
ซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 
ค าส าคัญ :  เบเกอร่ี  ร้านสะดวกซ้ือ  ส่วนประสมทางการคลาด  พฤติกรรมการซ้ือ  การตดัสินใจซ้ือสินคา้  

Abstract 

 This research has the purposes 1) to study the opinion levels relating to the marketing mix factors 
which affect buying decision of bakery products form modern convenience stores in Bangkok. 2) to study 
buying behavior of bakery products from modern convenience stores in Bangkok. 3) to compare the 
opinion levels relating to the marketing mix factors affect buying decision of bakery products form 
modern convenience stores in Bangkok classified by the personal factors. 4) to compare the opinion levels 
relating to the marketing mix factors affect buying behavior of bakery products form modern convenience 
stores in Bangkok classified by the personal factors. By using sampling group of 386 people in Bangkok 
area, the data was collected by a questionnaire. Statistical values of frequency, percentage, mean, standard 
deviation, t-test and one-way ANOVA analysis are also applied. 
 The study result showed that most respondents were female, more than 30-45 years of age, in private 
company having monthly income of 15,001-20,000 baht on average and bachelor degree. They choose to 
buy bakery products because the shop is near to their houses/workplaces as it was convenience. The 
bakery type they bought was bread and buying period was around 06.01-12.00. Buying frequency is 2-3 
times a week and spending 50 baht or lower for each purchase. The influential persons for the buying 
decision are themselves. The level of comments on the marketing mix, including 4 aspects, is the 
distribution channel. Product prices were at a high level, and marketing promotion had a moderate level. 



 
 

Consumers with different personal factors and behaviors in the purchase of bakery products had different 
opinions about the marketing mix factors affect buying decision of bakery products from modern 
convenience stores in Bangkok is different. 
 
Keywords :  Bakery, Convenience store, Buying behavior,  Buying decision. 
 
บทน า 

       ประชากรของประเทศไทยมีวิถีชีวิตแบบเมือง (Urbanization) เพิ่มมากข้ึนอยูภ่ายใตส้ภาพสังคมท่ีมี
ความซบัซ้อนท่ีเต็มไปดว้ยความรีบเร่งกบัชีวิตประจ าวนัและแข่งขนักบัเวลาในการท างาน รวมถึงปัญหา
การจราจรท่ีคบัคัง่ท  าให้เสียเวลาในการเดินทางค่อนข้างมาก ขนาดของครอบครัวมีขนาดเล็กลงเป็น
ครอบครัวเด่ียวเพิ่มมากข้ึน ส่งผลให้พฤติกรรมการบริโภคแปรเปล่ียนตาม จากเดิมท่ีผูบ้ริโภคชาวไทยให้
ความส าคญักบัการท าอาหารรับประทานเอง แต่ในปัจจุบนัลดน้อยลงเน่ือง จากการเตรียมอาหารส าหรับ
รับประทานเองจะใช้เวลามากในการเตรียมอาหารแต่ละม้ือ จึงต้องมองหาส่ิงท่ีให้ความรวดเร็วและ
สะดวกสบาย อาหารพร้อมรับประทานจึงได้รับความนิยมเพิ่มมากข้ึนเป็นล าดบั  เบเกอร่ีเป็นหน่ึงใน
ผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคเลือกรับประทานเป็นอาหารวา่ง รวมไปถึงการรับประทานแทนอาหารม้ือหลกั เช่น 
อาหารเช้า  และตามโอกาสส าคญั ทั้งยงัมีการน าไปผสมผสานในงานต่าง ๆ มากข้ึน อาทิงานเล้ียง งาน
สังสรรค์ งานสัมมนาทางวิชาการ บริการท่องเท่ียว และงานศพ เป็นตน้  (สมสมร ตนัเสรีสกุล, 2550)  
โดยเฉพาะในกลุ่มคนรุ่นใหม่ วยัรุ่น วยัท างาน หรือคนท่ีมีอายุไม่เกิน 40 ปี นิยมรับประทานเบเกอร่ีเป็น
อาหารรองทอ้งหรือทดแทนอาหารม้ือหลกัเม่ืออยูใ่นช่วงของการเดินทางในชัว่โมงเร่งด่วนและมีสถานท่ีท่ี
จ  ากดั 
 การท าเบเกอร่ีในประเทศไทยไม่มีหลกัฐานแน่ชดัวา่เร่ิมข้ึนมาเม่ือใด ประมาณไดว้า่ก่อนสงครามโลก
คร้ังท่ีสองนั้นซ่ึงในกรุงเทพมหานครมีร้านเบเกอร่ีเพียง 2-3 ร้าน ส่วนใหญ่จะท าขนมเคก้และคุกก้ีออกขาย
เน่ืองจากช่วงเวลานั้นคนไทยส่วนใหญ่ยงัไม่นิยมบริโภคขนมปังเหมือนในปัจจุบนั แต่ส่วนใหญ่จะ
บริโภคในโอกาสพิเศษ เช่น ไปปิกนิก หรือเป็นอาหารวา่งเท่านั้น แต่ดว้ยวฒันธรรมตะวนัตกท่ีเร่ิมเผยแผ่
เข้ามามีอิทธิพลในประเทศไทย ท าให้มีผูส้นใจศึกษาเก่ียวกบั   เบเกอร่ีเพื่อน าไปประกอบเป็นอาชีพ
มากมาย ทั้งยงัสามารถปรับปรุงหรือประยกุตใ์ห้เหมาะสมกบัคนไทยท่ีผสมผสานศิลปวฒันธรรมของคน
ไทยให้กลมกลืนทนักบัวฒันธรรมสากลได ้(อุมาวดี  วุฒินาม, 2556) ธุรกิจเบเกอร่ียงัคงไดรั้บความนิยม
และมีการขยายให้ใหญ่โตข้ึนท าให้วิธีการผลิตเปล่ียนไปจากเดิม จากร้านเล็ก ๆ ท่ีผลิตด้วยมือมาเป็น



 
 

อุตสาหกรรมขนาดยอ่มและนกัธุรกิจหลายรายเร่ิมมองเห็นช่องทางในการท าธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เบ
เกอร่ีเพิ่มมากข้ึน โดยมีการใชเ้ทคโนโลยท่ีีทนัสมยัในกระบวนการผลิตเพื่อใหคุ้ณภาพมีความสม ่าเสมอทั้ง
ยงัมีการปรับปรุงคุณภาพด้านเน้ือสัมผสั ความนุ่มฟู และรสชาติ ในขณะท่ียงัคงตอบสนองตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีชอบรับประทานเบเกอร่ีเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตประจ าวนั และเพื่อให้ตน้ทุนในการ
ผลิตต ่าสุด ดงันั้นจึงมีธุรกิจเบเกอร่ีท่ีผลิตและจ าหน่ายขนมปังเกิดข้ึนมากมาย  
 ธุรกิจเบเกอร่ี หมายถึง ธุรกิจคา้ปลีกท่ีขายขนมปัง ขนมเคก้ และขนมอบท่ีอบดว้ยเตา ซ่ึงเป็นอาหาร
หลกัประจ าวนัท่ีไดรั้บความนิยมแพร่หลายไปทัว่โลกโดยไดรั้บการพฒันามาอย่างต่อเน่ืองจนกลายเป็น
อาหารประจ าม้ือเชา้ กลางวนั เยน็ เป็นของหวานต่างๆ และสามารถรับประทานร่วมกบัชากาแฟไดอี้กดว้ย 
(ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2551) ซ่ึงสามารถแบ่งตลาดเบเกอร่ีตามกลุ่มเป้าหมายไดด้งัน้ี 
 ตลาดเบเกอร่ีระดบัพรีเม่ียม เน้นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีรายได้ปานกลางถึงระดบัสูง มีทั้งท่ีเป็นร้านเบเกอร่ี 
(Bakery Shop) ท่ีมี ช่ือเสียงเป็นของผู ้ประกอบการทั้ งในประเทศและจากต่างประเทศ ปัจจุบันมี
ผูป้ระกอบการจ านวนมาก มีทั้งท่ีจ  าหน่ายขนมปังเป็นหลกัและมีเคร่ืองด่ืมกาแฟจ าหน่ายควบคู่ไปดว้ย
ผูป้ระกอบการรายส าคญั ไดแ้ก่ โอปองแปง สตาร์บคัส์ กาโตเ้ฮาส์ เอสแอนด์พี เป็นตน้ และยงัมีร้านเบเกอ
ร่ีท่ีเปิดบริการในโรงแรมต่าง ๆ โดยเฉพาะจ าหน่ายสินคา้ส าหรับลูกคา้เฉพาะกลุ่มตลาดเบเกอร่ีระดบัแมส 
เน้นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดป้านกลางถึงน้อยช่องทางการจดัจ าหน่ายทั้งกระจายสินคา้ผ่านร้านคา้ปลีก
ทั่วไปและร้านค้าปลีกสมัยใหม่ เช่น ดิสเคานท์สโตร์  ห้างสรรพสินค้า  คอนวีเนียนสโตร์ เป็นต้น 
นอกจากน้ียงัมีร้านเบเกอร่ีทัว่ไป ซ่ึงปัจจุบนัมีจ านวนมากส่วนใหญ่เป็นรายย่อยผลิตและจดัจ าหน่ายเอง
โดยตรง โดยมกัตั้งอยูต่ามแหล่งชุมชนหรือตลาดนดัต่างๆ เช่น ตราเลอแปง ตราฟาร์มเฮา้ส์ และตราซนัเมอ
ร่ี เป็นตน้ (พจนบดินทร์ ประยรูพรหม,  2556) 
 ในปี 2553 มูลค่าตลาดเบเกอร่ี 16,187 ลา้นบาท ปรับตวัเพิ่มข้ึน เป็น 22,368 ลา้นบาทในปี 2557 คิดเป็น
อตัราขยายตวัเฉล่ียร้อยละ 8.4 ต่อปี และยงัคงเติบโตอยา่งต่อเน่ืองทั้งในระยะสั้นและระยะกลาง ตามการ
เพิ่มข้ึนของ In-Store Bakery (ร้านเบเกอร่ี) และสาขาของร้านเบเกอร่ีคา้ปลีก  
 



 
 

 
 

ภาพที ่1 มูลค่าตลาดเบเกอร่ีปี 2553 - 2557 

ทีม่า : ศูนยอ์จัฉริยะอุตสาหกรรมเพื่ออาหาร, (2558)  

 ปัจจยัส าคญัอีกส่วนหน่ึงท่ีท าให้ตลาดเบเกอร่ีมีอตัราขยายตวัอยา่งมากเน่ืองจากเบเกอร่ีมีช่องทางการ
จดัจ าหน่ายเพิ่มมากข้ึนไม่ว่าจะเป็นร้านโชห่วย ร้านสะดวกซ้ือ(Convenience Store) ซุปเปอร์มาร์เก็ต 
(supermarket) ห้างสรรพสินคา้(Department Store) ร้านเบเกอร่ีท่ีมีตราสินค้าเป็นของตวัเอง หรือร้านท่ี
รับมาจ าหน่ายอีกทอดหน่ึง ท าให้การเลือกซ้ือ    เบเกอร่ีมีความสะดวกสบายมากยิ่งข้ึน ส่งผลให้เกิดการ
ขยายตวัทางธุรกิจอย่างรวดเร็ว ศูนยว์ิจยักสิกรไทยคาดการณ์ยอดขายของร้านสะดวกซ้ือในปี 2557 จะ
ขยายตวัประมาณร้อยละ8.5 และเพิ่มข้ึนเป็นร้อยละ10-12 ในปี 2558  ดงัภาพท่ี 2 ทั้งน้ีการขยายตวัดงักล่าว
ส่วนหน่ึงอาจเป็นเพราะการขยายสาขาใหม่ท่ีเพิ่มข้ึน 

 
 

ภาพที ่2 อตัราการขยายตวัของธุรกิจคา้ปลีก 
ทีม่า : ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2557. 
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ลา้นบาท มลูคา่ตลาดผลติภณัฑเ์บเกอรี ่ปี 2553-2557

Model 2010 2011 2012 2013 2014f 2015f

Hypermarket 9.1 8.3 10.0 3.5 3.5  5-8

Convenince Store 19.3 15.0 18.0 10.0 8.5  10-12

Department Store 6.2 9.6 12.0 5.5 3.0  7-10

Supermarket 8.8 8.5 10.0 8.0 3.5  5-8

Modern Trede* 10.9 10.4 12.5 6.8 4.6  7-10

Retail** 6.0 6.0 5.5 2.9 2.2  4-5

หมายเหตุ *อตัราการขยายตวัของ Modern Trede ค านวณจากยอดขายของผูป้ระกอบการคา้ปลีกรายใหญ่ท่ีจดทะเบียนเป็นสมาชิกกบัทางสมาคม

               ** ค านวณจาก Private Consumption ในหมวดสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีจ าเป็น โดยใชฐ้านขอ้มลูของ NESDE

อตัราการขยายตวัของธุรกจิคา้ปลกี (%YoY)



 
 

      ร้านสะดวกซ้ือมีแนวโนม้ขยายตวัเพิ่มข้ึนเป็นอย่างมากและหน่ึงในสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคปัจจุบนันิยมซ้ือ
จากร้านสะดวกซ้ือคือเบเกอร่ี เน่ืองจากมีความหลากหลายของรูปแบบให้เลือกตามความตอ้งการและ
พร้อมรับประทานในเวลาท่ีรีบเร่ง โดยเฉพาะอย่างยิ่งในช่วงเช้าเป็นเวลาท่ีมีค่าอย่างมากส าหรับคน
กรุงเทพมหานคร เบเกอร่ีจึงกลายเป็นอาหารยอดนิยมของคนเมือง โดยส่วนประสมทางการตลาด การ
บริการและภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ถือเป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแต่ดว้ยภาวะเศรษฐกิจท่ี
ไม่แน่นอน การแข่งขนัท่ีรุนแรงดา้นตน้ทุนสินคา้ การบริการ หรือการประชาสัมพนัธ์ท่ีสูงข้ึน ท าให้กล
ยทุธ์ท่ีจะน ามาใชใ้นการประกอบธุรกิจเบเกอร่ีนั้นควรตอ้งมีความเหมาะสมและคุม้ค่าเพราะการลงทุนใน
กลยทุธ์ท่ีไม่ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจท าใหเ้สียเปรียบในการแข่งขนักบัผูป้ระกอบการรายอ่ืน
ท าใหสู้ญเสียส่วนแบ่งทางการตลาดและท าใหย้อดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีก าหนด  
 ผูว้ิจยัไดเ้ห็นความส าคญัในส่วนน้ีจึงไดท้  าการศึกษาวิจยัเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกออร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร เพื่อใหฝ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งใน
การด าเนินธุรกิจเบเกอร่ี สามารถน าผลวจิยัไปใชใ้นการวเิคราะห์แนวโนม้ของปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจขยายผลไปสู่การก าหนด หรือปรับเปล่ียนกลยุทธ์ทางการตลาด ให้ตรงกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน 

วตัถุประสงค์ 

 1. เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร 
 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร 
 3. เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคล     
 4. เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี  

การทบทวนวรรณกรรม 

 นวพร รัตนนาคะ (2559 ) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีในร้านคา้ปลีกสมยั 
ใหม่ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัทางดา้นรสชาติมีอิทธิพลต่อ



 
 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์เบเกอร่ีมากท่ีสุด กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่พอใจในผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีท่ีซ้ือไป โดย 
ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ีกลุ่มตัวอย่างพอใจมากท่ีสุดคือ ขนมปัง จากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัย
ทางดา้น อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีโดยเฉล่ียของการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีในรอบ 1 เดือน และปัจจยั
ทางดา้นรสชาติ และปัจจยัทางดา้นการตลาดอ่ืนๆ มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีดา้นความถ่ี
โดยเฉล่ียใน 1 เดือน 
 ศรัญญา  วจิิตรบุญชูวงศ (2559 ) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บ
เกอร่ีในเขต กรุงเทพมหานคร : กรณีศึกษาร้าน Yamazaki  ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิงร้อยละ 67.00 มีอายุเฉล่ีย อยู่ในช่วง 21-30 ปี ร้อยละ 43.75 จบการศึกษาระดับปริญญาตรีร้อยละ 
60.80 อาชีพพนกังานบริษทัเอกชนร้อยละ 36.00 รายไดเ้ฉล่ียต ่ากวา่ 20,000 บาท ร้อยละ 58.00 และ ส่วน
ใหญ่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน ร้อยละ 47.25 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอ
ร่ีท่ีเพิ่มสูงข้ึน ไดแ้ก่ 1) ดา้นคุณภาพผลิตภณัฑแ์ละรสชาติ 2) ดา้นราคา  เบเกอร่ีมีราคาถูกเม่ือเทียบกบัร้าน
อ่ืน 3) ดา้นท าเลท่ีตั้งของร้านจ าหน่ายสะดวกกบัการเขา้ถึง  4) ดา้นการบริการลูกคา้มีความรวดเร็ว 5) ดา้น
การส่งเสริมการขายพนกังานมีมนุษยสัมพนัธ์ ท่ีดี พดูจาไพเราะ 
 พจน์บดินทร์  ประยรูพรหม ( 2556 ) การศึกษาพฤติกรรมการเลือกร้านเบเกอร่ีในจงัหวดัชยัภูมิ  พบวา่
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 67.3 มีช่วงอายรุะหวา่ง 16-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 48.5 มี
สถาน ภาพโสด คิดเป็น ร้อยละ 58.5 อาชีพปัจจุบนัเป็นขา้ราชการหรือพนกังานรัฐวสิาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 
39.0 ส่วนใหญ่มีรายได ้25,001 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 31.7 โดยจ านวนสมาชิกในครอบครัวประมาณ 
4-6 คน คิดเป็นร้อยละ 61.8 ปัจจยัทางดา้นส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านเบเกอร่ี คือ 
1) ดา้นผลิตภณัฑ์และการบริการ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรวมระดบัมาก 2) 
ด้านราคาผลิตภณัฑ์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรวมระดับมาก 3) ปัจจยั
ทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรวมระดบัมาก  4) 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่ากลุ่ม ตวัอย่างมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรวมระดบัมาก เม่ือ
เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของความมีผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านเบเกอร่ี จ  าแนกตามส่วนบุคคล พบว่า อายุ 
สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน มีผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านเบเกอร่ีแตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05    
 ววิศิน์  ใจตาบ ( 2556 ) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีของผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21-30 ปี มี การศึกษาระดบั
ปริญญาตรี มีอาชีพลูกจา้งหรือพนกังานบริษทั และมีรายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน ระหว่าง 10,001-20,000 



 
 

บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัทั้งหมดมีความสัมพนัธ์กนัในเชิงบวกอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ี 0.05 และมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีของผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.01 เม่ือพิจารณารายปัจจยัพบว่า ปัจจยัดา้นคุณภาพ การบริการ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ี
มากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง การตลาด และปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีมากในล าดบัสุดทา้ย 
 
ระเบียบวธีิวจัิย 

      ผูว้จิยัไดก้  าหนดขั้นตอนและรายละเอียดของวธีิการด าเนินงานวจิยัตามล าดบั ดงัน้ี 
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี เป็นผูท่ี้เขา้มาซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือทั้ง 4 แห่ง คือ 
เซเว่นอีเลฟเว่น แฟมิล่ีมาร์ท ลอวส์ัน108 และเทสโกโ้ลตสั เอ็กเพรส ในกรุงเทพมหานคร โดยใช้สูตร
ค านวณของ ธานินทร์ ศิลป์จารุ(2555) ดงัน้ี 

                 สูตร   n  =     
P(1−P)(Z)2

e2       

       เม่ือ   n =  ขนาดตวัอยา่ง 
                P =  ค่าเปอร์เซ็นตท่ี์ตอ้งงการสุ่มจากประชากรทั้งหมด (ก าหนดท่ี 50 %) 
               Z =  คะแนนมาตรฐานท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด โดยในท่ีน้ีก าหนดระดบัความเช่ือมัน่
ท่ี 95% ซ่ึงจะท าใหค้่า Z มีค่าเท่ากบั 1.96 
           e =  ค่าความคลาดเคล่ือนท่ีมากท่ีสุดท่ียอมรับได ้ก าหนดใหเ้ท่ากบั 5% 
ขนาดของตวัอย่างท่ีค านวณได้ คือ 385 ตวัอย่าง เพื่อลดความคลาดเคล่ือนของข้อมูลผูว้ิจยัจึงใช้กลุ่ม
ตวัอยา่งทั้งหมด  400 คน ระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลตั้งแต่เดือน  กนัยายน - ธนัวาคม 2559 
 2. ตวัแปรท่ีศึกษา 
 
 
 
 
 
 



 
 

                     ตวัแปรตน้                                                                       ตวัแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

ภาพที ่3 กรอบแนวคิดในการท าวจิยั 

 
    3. การวิเคราะห์ขอ้มูล  ผูว้ิจยัด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ไดแ้ก่ 
วิเคราะห์ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบค่า t-test และวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ทดสอบสมมติฐานเกณฑท่ี์ใชว้ดัระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ใน
กรุงเทพมหานคร เม่ือพบความแตกต่างจะทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่ด้วยวิธี Least Significant Difference 
(LSD) 
 
 
 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. อาชีพ 
4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
5. ระดบัการศึกษา 

 

ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลติภณัฑ์เบเกอร่ี 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์เบเกอร่ี 
1. เหตุผลในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 
2. ประเภทผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีท่ีซ้ือ 
3. ช่วงเวลาในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 
4. ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 
5. จ านวนเงินในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 
6. ผูมี้อิทธิพลในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 



 
 

ผลการศึกษา 
 
 1. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุมากกวา่ 30-45 ปี อาชีพ
พนักงานบริษทัเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท ระดับการศึกษาปริญญาตรี เลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีเพราะร้านอยู่ใกลบ้า้น/ท่ีท างานสะดวกในการซ้ือ ประเภทของเบเกอร่ีท่ีซ้ือคือขนมปัง 
ซ้ือในช่วงเวลา 06.01-12.00 น. ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีสัปดาห์ละ 2-3 คร้ัง ใชจ่้ายในการซ้ือแต่
ละคร้ังคือนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 50 บาท ผูท่ี้มีอิทธิพลในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีคือตวัเอง   

 2. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ใน
กรุงเทพมหานครไดผ้ลการศึกษา แสดงดงัตารางท่ี 1 

ตารางที ่1 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร 
พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ี จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. เหตุผลในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 
     ร้านอยูใ่กลบ้า้น/ท่ีท างาน สะดวกในการซ้ือ 
     สามารถเลือกอาหาร/เคร่ืองด่ืมอ่ืนในร้านสะดวกซ้ือไดด้ว้ย 
     เป็นอาหารหลกัท่ีซ้ือไดใ้นงบประมาณท่ีมีอยู ่

 
164 
98 
60 

 
42.5 
25.4 
15.5 

     รู้สึกวา่สดใหม่ทุกวนั 
     รสชาติอร่อยกวา่ซ้ือจากท่ีอ่ืน 

56 
8 

14.5 
2.1 

รวม 386 100.0 
2. ประเภทผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีท่ีซ้ือ 
    ขนมปัง 
    แซนดว์ชิ 
    เคก้/โรล 
    พาย / ครัวซองท ์
    เดนิชเพรสตร้ี/เอแคลร์ 
   คุกก้ี 

 
184 
85 
82 
16 
11 
8 

 
47.8 
22.0 
21.2 

     4.1 
2.8 
2.1 

รวม 386 100.0 
 



 
 

ตารางที ่1 (ต่อ)  
3. ช่วงเวลาในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 
    06.01 - 12.00 น. 
    12.01 - 18.00 น. 
    18.01 - 24.00 น. 
    00.01 - 06.00 น. 

 
292 
58 
36 
- 

 
75.7 
15.0 
9.3 
- 

รวม 386 100.0 
5. จ  านวนเงินในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 
    นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 50 บาท 
    51-100 บาท 
    101-150 บาท 
    151-200 บาท 
    200 บาทข้ึนไป 

 
177 
177 
28 
- 
4 

 
45.9 
45.8 
7.3 
- 

1.0 
รวม 386 100.0 

6. ผูท่ี้มีอิทธิพลในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
    ตวัท่านเอง 
    สมาชิกในครอบครัว 
    เพื่อน/คนรู้จกั 
   พนกังานขายในร้าน 

 
314 
54 
14 
4 

 
81.3 
1.0 

14.0 
3.7 

รวม 386 100.0 
        
        3. ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร แสดงดงัตารางท่ี 2-5 
 
 
 
 
 



 
 

ตารางที ่2 ค่าเฉล่ีย ( ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ใน
กรุงเทพมหานคร 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ N= 386 ระดบัความ

คิดเห็น 
ล าดบั
ท่ี  S.D. 

1. มีประเภทผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีท่ีหลากหลาย 4.13 0.80 มาก 1 
2. ช่ือเสียง ตรายีห่้อผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีไวว้างใจในคุณภาพ 3.95 0.70 มาก 4 
3. รสชาติของผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีอร่อย 4.10 0.70 มาก 2 
4. คุณภาพของผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีสดใหม่ 4.05 0.78 มาก 3 
ตารางที ่2 (ต่อ)     
5. อายกุารเก็บรักษาของผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 3.72 0.76 มาก 6 
6. ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมีคุณค่าทางโภชนาการ 3.67 0.75 มาก 7 
7. มีผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีใหม่ออกสู่ตลาดเสมอ 3.85 0.80 มาก 5 

รวม 3.92 0.50 มาก  
 
ตารางที ่3 ค่าเฉล่ีย ( ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ใน
กรุงเทพมหานคร 

 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา N = 386 ระดบัความ

คิดเห็น 
ล าดบั
ท่ี  S.D. 

1. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 3.87 0.74 มาก 1 
2. ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ 3.80 0.76 มาก 2 
3. มีป้ายราคาบอกท่ีชดัเจน 3.75 0.85 มาก 3 
4. มีหลากหลายราคาใหเ้ลือก 3.70 0.86 มาก 5 
5. ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกบัอาหาร/ขนมชนิดอ่ืน 3.71 0.76 มาก 4 

รวม 3.76 0.62 มาก  
 











 
 

ตารางที ่4 ค่าเฉล่ีย ( ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ใน
กรุงเทพมหานคร 

 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย N = 386 ระดบั

ความ
คิดเห็น 

ล าดบั
ท่ี  S.D. 

1. ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีขายในร้านใกลบ้า้น/สถานท่ีท างานสะดวก
ในการซ้ือ 

4.09 0.85 มาก 1 

2. ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีในร้านวางใหซ้ื้อไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 4.09 0.79 มาก 2 
3. การจดัชั้นวางผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีในร้านหาง่ายชวนซ้ือ 3.77 0.71 มาก 3 

รวม 3.99 0.61 มาก  
 
ตารางที ่5 ค่าเฉล่ีย ( ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ใน
กรุงเทพมหานคร 

 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด N = 386 ระดบัความ

คิดเห็น 
ล าดบัท่ี 

 S.D. 
1. การเชียร์ผลิตภณัฑข์องพนกังานขาย 3.37 0.87 ปานกลาง 3 
2. มีส่วนลดเม่ือซ้ือคู่กบัเคร่ืองด่ืม/อาหารอ่ืน 3.49 0.85 มาก 1 
3. มีการใหส่้วนลดบางผลิตภณัฑ ์(บางช่วงเวลา) 3.46 0.88 มาก 2 
4. มีการเพิ่มปริมาณขนม 3.22 0.91 ปานกลาง 4 
5. มีการน าช้ินส่วนถุงไปแลกผลิตภณัฑไ์ดส่้วนลด 2.90 0.97 ปานกลาง 6 
6. การสะสมแตม้แลกรางวลั 3.11 1.01 ปานกลาง 5 
7. มีการชิงโชคลุน้รางวลั 2.83 1.05 ปานกลาง 7 

รวม 3.19 0.74 ปานกลาง  











 
 

4. ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามและระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่
ในกรุงเทพมหานคร แสดงดงัตารางท่ี 6 

ตารางที่ 6 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี จากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ใน
กรุงเทพมหานครของผูบ้ริโภคกบัปัจจยัส่วนบุคคลโดยวธีิ One-way ANOVA 

     
ปัจจัยส่วนบุคคล ค่า p-value ของระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ผลติภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

การส่งเสริม
การตลาด 

รวม 

เพศ 0.004** 0.007** 0.008** 0.709 0.046* 
อาย ุ 0.015* 0.000** 0.143 0.030* 0.001** 
อาชีพ 0.175 0.000** 0.007** 0.093 0.001** 
ร า ย ไ ด้ เ ฉ ล่ี ย ต่ อ
เดือน 

0.000** 0.000** 0.001** 0.143 0.023* 

ระดบัการศึกษา 0.009** 0.000** 0.026* 0.370 0.002** 
 หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 
 เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ  จึงใช้วิ ธี  Least Significant Difference (LSD) เพื่อ
เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดเป็นรายคู่ในด้านต่าง ๆ พบว่าส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ใน
กรุงเทพมหานคร โดยรวมผูบ้ริโภคท่ีมีอายุไม่เกิน15 ปี มีระดบัความคิดเห็นแตกต่างจาก  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 
31-45 ปี  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ16-30 ปี มีระดบัความคิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 31-45 ปี  ผูบ้ริโภคท่ี
มีอายุ 31-45 ปี มีระดบัความคิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 61 ปีข้ึนไปอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01  



 
 

 ผูบ้ริโภคท่ีเป็นนกัเรียน/นกัศึกษามีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีเป็นขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ  ผูบ้ริโภค
ท่ีเป็นข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีระดบัความคิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีว่างงาน/พ่อบ้าน/
แม่บา้น  ผูบ้ริโภคท่ีเป็นพนักงานบริษทัเอกชน มีระดบัความคิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีว่างงาน/
พ่อบ้าน/แม่บ้าน  ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเจ้าของกิจการมีระดับความคิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีว่างงาน/
พ่อบา้น/แม่บา้น ผูบ้ริโภคท่ีว่างงาน/พ่อบา้น/แม่บา้น มีระดบัความคิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีรับจา้ง
ทัว่ไป/อาชีพอิสระอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดไ้ม่เกิน 15,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานครแตกต่างจาก
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้15,001-20,000 บาท และ25,001 บาท ข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรีมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด
โดยรวมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร
แตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีและระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรีอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 5. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีและระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ใน
กรุงเทพมหานคร แสดงดงัตารางท่ี 7 

ตารางที่ 7 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพ
มหานครของผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีโดยวธีิ One-way ANOVA 

 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เบ
เกอร่ี 

ค่า p-value ของระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ผลติภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจัด
จ าหน่าย 

การส่งเสริม
การตลาด 

รวม 

เหตุผลในการซ้ือผลิตภัณฑ์เบ         
เกอร่ี 

0.000** 0.000** 0.000** 0.037* 0.000** 



 
 

ตารางที ่7 (ต่อ)      
ประเภทผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีท่ีซ้ือ 0.687 0.068 0.030* 0.038* 0.062 
ช่วงเวลาในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบ
เกอร่ี 

0.000** 0.000** 0.000** 0.192 0.003** 

ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอ
ร่ี 

0.001** 0.011* 0.443 0.001** 0.001** 

จ า น ว น เ งิ น ใ น ก า ร ซ้ื อ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 

0.313 0.298 0.190 0.019* 0.047* 

ผู ้ ท่ี มี อิ ท ธิ พ ล ใ น ก า ร ซ้ื อ
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 

0.030* 0.029* 0.041* 0.019* 0.006** 

 หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
                 ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 
  เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นแตกต่างกนั
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ  จึงใช้วิธี Least Significant Difference (LSD ) เพื่อเปรียบเทียบระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดเป็นรายคู่ในดา้นต่าง ๆ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเหตุผลในการซ้ือคือ
รู้สึกว่าสดใหม่ทุกวนัมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานครแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมี
เหตุผลในการซ้ือคือรสชาติอร่อยกวา่ซ้ือท่ีอ่ืนและเป็นอาหารหลกัท่ีซ้ือไดใ้นงบประมาณท่ีมีอยู ่ ผูบ้ริโภค
ท่ีมีเหตุผลในการซ้ือคือร้านอยู่ใกล้บ้าน/ท่ีท างานสะดวกในการซ้ือมีระดับความคิดเห็นแตกต่างจาก
ผูบ้ริโภคท่ีมีเหตุผลในการซ้ือคือรสชาติอร่อยกว่าซ้ือท่ีอ่ืน เป็นอาหารหลกัท่ีซ้ือไดใ้นงบประมาณท่ีมีอยู่   
ผูบ้ริโภคท่ีมีเหตุผลในการซ้ือคือรสชาติอร่อยกว่าซ้ือท่ีอ่ืนมีระดบัความคิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมี
เหตุผลในการซ้ือคือสามารถเลือกอาหาร/เคร่ืองด่ืมในร้านสะดวก  ผูบ้ริโภคท่ีมีเหตุผลในการซ้ือคือเป็น
อาหารหลกัท่ีซ้ือไดใ้นงบ ประมาณท่ีมีอยู่มีระดบัความคิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีเหตุผลในการซ้ือ
คือสามารถเลือกอาหาร/เคร่ืองด่ืมในร้านสะดวกอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีจาก
ร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีประเภทผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ีซ้ือต่างกนัเป็นรายคู่ในดา้น
ต่าง ๆ พบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผูบ้ริโภคท่ีมีประเภทผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ีซ้ือคือขนมปังมีระดบั



 
 

ความคิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีประเภทผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ีคือซ้ือพาย/ครัวซอง  ผูบ้ริโภคท่ีมี
ประเภทผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีท่ีซ้ือคือเค้ก/โรล มีระดับความคิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีประเภท
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีท่ีซ้ือพาย/ครัวซอง  ผูบ้ริโภคท่ีมีประเภทผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ีซ้ือคือแซนวิซมีระดบัความ
คิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีประเภทผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ีซ้ือคือพาย/ครัวซอง  ผูบ้ริโภคท่ีมีประเภท
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีท่ีซ้ือคือพาย/ครัวซองมีระดบัความคิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีประเภทผลิตภณัฑ์เบ
เกอร่ีท่ีซ้ือคือเดนิชเพรสตร้ี/เอแคร์  ดา้นการส่งเสริมการตลาดผูบ้ริโภคท่ีมีประเภทผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ีซ้ือ
คือขนมปังมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบ
เกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานครแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีประเภทผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีท่ี
คือซ้ือพาย/ครัวซอง  ผูบ้ริโภคท่ีมีประเภทผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีท่ีซ้ือคือเคก้/โรล มีระดบัความคิดเห็นแตกต่าง
จากผูบ้ริโภคท่ีมีประเภทผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ีซ้ือคือพาย/ครัวซอง  ผูบ้ริโภคท่ีมีประเภทผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ี
ซ้ือคือแซนวิซ มีระดบัความคิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีประเภทผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ีซ้ือคือพาย/ครัว
ซอง ผูบ้ริโภคท่ีมีประเภทผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีท่ีซ้ือคือพาย/ครัวซองมีระดับความคิดเห็นแตกต่างจาก
ผูบ้ริโภคท่ีมีประเภทผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีท่ีซ้ือคือเดนิชเพรสตร้ี/เอแคร์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีเวลา 06.01 - 12.00 น. มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่
ในกรุงเทพมหานครแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีเวลา 12.01 - 18.00 น. 
ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาในการซ้ือผลิตภณัฑ์    เบเกอร่ีเวลา 12.01 - 18.00 น. มีระดบัความคิดเห็นแตกต่าง
จากผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีเวลา 18.01 - 24.00 น.อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีหน่ึงคร้ัง มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง
การตลาดโดยรวมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ใกรุงเทพมหา
นครแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีสัปดาห์ละ 2-3 คร้ัง และ 6 คร้ังข้ึนไป  
ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์       เบเกอร่ีสัปดาห์ละ 2-3 คร้ังมีระดบัความคิดเห็นแตกต่างจาก
ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี 6 คร้ังข้ึนไป ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบ
เกอร่ีสัปดาห์ละ 4-5 คร้ังมีระดบัความคิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี 
6 คร้ังข้ึนไปอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีจ านวนเงินในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 50 บาท มีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือ



 
 

สมยัใหม่ในกรุงเทพมหานครแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีจ านวนเงินในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี 200 บาทข้ึน
ไป  ผูบ้ริโภคท่ีมีจ านวนเงินในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี 51-100 บาท มีระดบัความคิดเห็นแตกต่างจาก
ผูบ้ริโภคท่ีมีจ านวนเงินในการซ้ือผลิตภณัฑ ์ เบเกอร่ี 200 บาทข้ึนไปอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ผูบ้ริโภคท่ีมีผูมี้อิทธิพลในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีคือตวัท่านเองมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ใน
กรุงเทพมหานครแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีผูมี้อิทธิพลในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีคือพนกังานขายในร้าน
และสมาชิกในครอบครัว   ผูบ้ริโภคท่ีมีผูมี้อิทธิพลในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีคือพนกังานขายในร้านมี
ระดบัความคิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีผูมี้อิทธิพลในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีคือสมาชิกในครอบครัว
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
การอภิปราผลการศึกษาและการสรุปผล 

เพศ ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกันในด้าน
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นช่อง ทางการจดัจ าหน่าย กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ทั้งน้ีเน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศหญิงมีนิสัยท่ีชอบรับประทานของจุกจิกและมีความละเอียดอ่อนในการบริโภคมากกวา่
เพศชายจึงตอ้งการเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีตรงตามความตอ้งการอยา่งแทจ้ริง และภารกิจท่ีมีความเร่งรีบประจ า
วนัท่ีตอ้งท าเพื่อความสะดวกจึงนิยมรับประทานเบเกอร่ีแทนอาหารม้ือเชา้หรือรับประทานเป็นอาหารวา่ง
ในเวลาหิว  
 อายุ ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือ   ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานครในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น

ราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั  เช่น กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุมากข้ึนจะเลือกผลิตภณัฑ์เบ

เกอร่ีท่ีเนน้เร่ืองสุขภาพ หวานนอ้ย และไขมนัต ่าต่อให้มีการส่งเสริมการตลาดโดยการลดราคาผูสู้งอายุก็

ไม่ซ้ือ ส่วนนกัเรียนนกัศึกษาจะเนน้ผลิตภณัฑ์ท่ีอยู่ในช่วงกระแสนิยมและมีการส่งเสริมการตลาดท่ีเน้น

กลุ่มเด็ก เป็นตน้  

 อาชีพ ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานครในด้านราคา และด้าน



 
 

ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความแตกต่างกนั เช่น อาชีพนกัเรียนนกัศึกษาซ่ึงเป็นผูท่ี้ยงัไม่มีรายไดเ้ป็นของ

ตวัเอง รายไดส่้วนใหญ่มาจากผูป้กครองจึงมีขอ้ จ  ากดัในการใชจ่้ายซ่ึงผลิตภณัฑใ์นร้านสะดวกซ้ือก็มีราคา

ค่อนขา้งถูกกวา่ ส่วนพนกังานบริษทัเอกชนจะมีรายไดค้่อนขา้งสูงจึงมีความแตกต่างในการเลือกสถานท่ี

ซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีราคาค่อนขา้งสูงไดม้ากกวา่ เช่น อยูใ่นเขตส าคญัทางเศรษฐกิจของประเทศ   

 รายได้เฉลีย่ต่อเดือน ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานครในด้าน

ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั เน่ืองจากโอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้หรือ

ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีข้ึนอยูก่บัรายได ้โดยผูท่ี้มีราย ไดค้่อนขา้งสูงจะยอมจ่ายแพงกวา่เพื่อใหไ้ดรั้บประทานเบ

เกอร่ีท่ีช่ืนชอบและอยูใ่นช่วงกระแสนิยม แตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดน้อ้ยจะซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีท่ี

ราคาคุม้กบัปริมาณเพราะมองว่าผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีเป็นอาหารหลกัท่ีซ้ือไดใ้นงบประมาณท่ีมีอยู่และซ้ือ

เพื่อเป็นการรับประทานทดแทนอาหารบางม้ือได ้

 ระดับการศึกษา ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลต่อการตดั สินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัใน

ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เน่ืองมาจากผูท่ี้มีระดบัการศึกษาสูงยอ่มมีแนวโนม้

ท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพดีเพราะได้ รับความรู้ใหม่ ๆ จากการอ่านศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลท่ีเป็น

ประโยชน์ และน าความรู้และประสบการณ์มาปรับพฤติกรรมการบริโภคในอนาคต อีกทั้งระดบัการศึกษา

สูงข้ึนส่วนใหญ่จะท าใหมี้โอกาสมีรายไดสู้งข้ึนและมีสังคมท่ีแตกต่างจากกลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่  

เหตุผลในการซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ใน
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริม
การตลาด ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัตอ้งการ   ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีท่ีตอบสนองไดต้รงตามความ
ต้องการของตนเองให้มากท่ีสุด เช่น คนท่ีมีปัญหาเร่ืองสุขภาพต้องเลือกแบบน ้ าตาลน้อย ไขมนัต ่า 
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของมนธนชั  ลีวฒันา (2558) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคขนมเพื่อสุขภาพของผูท่ี้
ตอ้งการควบคุมน ้ าหนัก พบว่าผูใ้ห้ขอ้มูลจะเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพมีประโยชน์ต่อสุขภาพมากสุด 
ส่วนการเลือกซ้ือเพื่อให้สมาชิกในครอบครัว เช่น เด็กนกัเรียนนกัศึกษาตอ้งเป็นเบเกอร่ีท่ีทดแทนอาหาร
ม้ือเชา้ได ้โดยเนน้คุณค่าทางโภชนาการและไม่ส่งผลต่อสุขภาพในอนาคตของเด็ก (เด็กอว้น) คือตอ้งเป็น



 
 

สูตรท่ีน ้ าตาลนอ้ย โซเดียมนอ้ย บางคร้ังตอ้งค านึงถึงการมีสารท่ีก่อให้เกิดอาการแพส้ าหรับเด็กดว้ย ดา้น
ราคาตอ้งใหเ้หมาะสมกบัขนาดและคุณภาพของผลิตภณัฑ์หรือจบัคู่ขายกบัผลิตภณัฑอ่ื์นเพื่อให้ราคาถูกลง
และคุม้ค่าในการซ้ือมากข้ึน ในดา้นการส่งเสริมการขายจะตอ้งมีการน าเสนอรูปแบบท่ีแตกต่างในแต่ละ
ผลิตภณัฑ์ เช่น ขนมปังทาเนย จะตอ้งมีการป้ิงต่อหน้าลูกคา้เพื่อให้เกิดความน่าสนใจมากยิ่งข้ึนเพราะ
ลูกคา้จะไดก้ล่ินหอมของเนยขณะท่ีป้ิง และบางผลิตภณัฑ์ตอ้งมีการน ามาอุ่นร้อนก่อนรับประทานจะท า
ให้รสชาติผลิตภณัฑ์ดีข้ึน ซ่ึงอิทธิพลของการส่ือสารเชิงประสาทวิทยาส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ประเภทเบเกอร่ีซ่ึงมีอิทธิพลสูงมากโดยตวักระตุ้นการมองเห็นและตวักระตุน้การไดก้ล่ินนั้นส่งผล
ต่อการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี จากการวิจยัในคร้ังน้ีพบวา่ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายคือร้านจะตอ้งอยูใ่กลบ้า้น/ท่ีท างานหรือแหล่งชุมชนมากท่ีสุดเพื่อใหส้ามารถซ้ือไดส้ะดวกและ
ซ้ือไดต้ลอดเวลารวมถึงอาจจะตอ้งมีการจดัสรรท่ีจอดรถใหส้ะดวกและเพียงพอ  

ประเภทผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีที่ซ้ือ ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนัในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด  เน่ืองจากผลิตภณัฑบ์างประเภท
มีจ าหน่ายเฉพาะท่ี เช่น ท่ีร้าน 7-11 หรือร้านสะดวกซ้ือบางสาขาเท่านั้นเพราะสินคา้จะตอ้งมีการควบคุม
สภาวะการจัดวางจ าหน่ายเพื่อให้ผลิตภัณฑ์ไม่ เ ส่ือมเสียก่อนวันหมดอายุ จึงต้องมีการจัดการ
สภาพแวดลอ้มในการจ าหน่ายแบบมีตูแ้ช่เย็นหรือตอ้งขายในห้องแอร์ซ่ึงบางสาขาอาจจะยงัไม่มีความ
พร้อมของทรัพยากรและระยะทางการขนส่งท่ีไกล  เพื่อเป็นการกระตุน้ยอดขายจะตอ้งมีการส่งเสริมการ 
ตลาดเขา้มาร่วม เช่น การขายผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีคู่กบัเคร่ืองด่ืมหรือช่วงแนะน าสินคา้มีการแจกตวัอยา่งให้
ทดลองชิม ส่วนดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคามีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงโดยทัว่ไปส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์กบัดา้นราคาจะมีความสัมพนัธ์กนัเพราะราคาของส่วนผสมสินคา้นั้นจะเป็น
ตวัก าหนดราคาขาย เช่น ขนมปังประเภทเป็นไส้คาวจะมีตน้ทุนสูงกว่าไส้หวาน  และผูบ้ริโภคก็จะซ้ือ
ผลิตภณัฑต์ามความชอบส่วนตวัเป็นหลกั ถา้เป็นสินคา้ท่ีไม่ชอบต่อใหล้ดราคาก็ไม่เลือกซ้ือ  ซ่ึงพฤติกรรม
การบริโภคผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีของคนไทยส่วนใหญ่ยงัคงนิยม  เบเกอร่ีประเภทท่ีให้พลงังานสูง เช่น ขนม
ปังไส้ต่าง ๆ รวมถึงแบบท่ีเนน้เพื่อสุขภาพ เช่น ขนมปังโฮวีทจึงท าใหข้นมปังไดรั้บความนิยมมากกวา่ เบ
เกอร่ีประเภทอ่ืน ๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการวิจยัของสมสมร ตนัเสรีสกุล (2550) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ เบเกอร่ีตลาดบนท่ีมีร้านจ าหน่ายในห้างสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่าผู ้บริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีตลาดบนท่ีมีร้านจ าหน่ายในห้างสรรพสินค้าในเขต
กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่จะซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีในหมวดของผลิตภณัฑข์นมปังมากท่ีสุด  



 
 

 ช่วงเวลาในการซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ใน
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เน่ืองจากการ
ด าเนินชีวิตประจ าวนัมีช่วงเวลาเร่งรีบจากสภาพการ จราจรหนาแน่นท าให้ตอ้งซ้ือผลิตภณัฑท่ี์อ่ิมทอ้งและ
ให้พลงังานสูงเพื่อรับประทานทดแทนอาหารม้ือเชา้  สามารถซ้ือไดใ้นราคาท่ีคุม้ค่ากบัจ านวนเงินท่ีมีอยู่
และหาซ้ือไดจ้ากร้านสะดวกซ้ือทุกท่ี  สอดคลอ้งกบัการวจิยัของอคัรเดช  รัตนจารุศิริ (2545) พบวา่มีกลุ่ม
ตวัอยา่งนิยมรับประทานผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีในเวลาอาหารเชา้  ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาดมีระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างเน่ืองจากการส่งเสริมการตลาดของร้านสะดวกซ้ือไม่เนน้ช่วงเวลาเพราะวา่ผลิตภณัฑ์มี
การก าหนดอายุการขายท่ีชดัเจนและขายไดห้ลายวนั ซ่ึงแตกต่างจากเบเกอร่ีท่ีขายตามโรงแรมท่ีจะตอ้งมี
การขายใหห้มดภายในระยะเวลาสั้นเน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีอบสดพร้อมรับประทานและมีอายุการจดัเก็บสั้น
กวา่จึงตอ้งมีการส่งเสริมการขายโดยการลดราคาเพื่อใหข้ายไดห้มด 

ความถี่ในการซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ใน
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนัในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด เน่ืองจากยุค
ปัจจุบนัคนสนใจเร่ืองสุขภาพมากข้ึนการรับประทานเบเกอร่ีจึงต้องมีความถ่ีท่ีจ  ากัดเพื่อให้สามารถ
ควบคุมปริมาณสารอาหารไม่ให้เกินความเหมาะสมของร่างกาย และราคาของเบเกอร่ีท่ีเน้นสุขภาพก็สูง
กว่าเบเกอร่ีทัว่ไปจึงตอ้งมีการแสดงฉลากเนน้สุขภาพและการส่งเสริมการตลาดเพื่อส่ือสารให้ผูบ้ริโภค
รับรู้และเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ ส่วนดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างเน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคมองว่าปัจจุบนัร้านสะดวกซ้ือมีอยู่ทุกท่ีและเปิดบริการตลอด 24 ชัว่โมง ผลการศึกษาในคร้ังน้ี
พบวา่ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีอยูท่ี่สัปดาห์ละ 2-3 คร้ัง สอดคลอ้งกบัการวจิยัของดุษฎี วฒันวงค์
พิทกัษ (2556) การเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการบริโภคเบเกอร่ีประเภทแฟรนไชส์และประเภท
ทอ้งถ่ิน ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก พบวา่ความถ่ีในการเลือกซ้ือเบเกอร่ีต่อสัปดาห์
อยูท่ี่ 2-3 คร้ังต่อสัปดาห์มากท่ีสุด 

จ านวนเงินในการซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ใน
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนัในดา้นการส่งเสริมการตลาด เน่ืองจากสภาพเศรษฐกิจในยุคปัจจุบนัมีค่า
ครองชีพท่ีสูงข้ึนอย่างต่อเน่ืองผูบ้ริโภคตอ้งระมดัระวงัในเร่ืองของการใช้จ่ายเพิ่มมากข้ึน จึงมองว่าการ
ซ้ือเบเกอร่ีอาจจะตอ้งซ้ือในกรณีท่ีมีโอกาสส าคญัหรือมีช่วงท่ีมีการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา



 
 

สินคา้ หรือขายคู่สินคา้อยา่งอ่ืนเพื่อใหร้าคาถูกลง หรือมีการเพิ่มปริมาณสินคา้เพื่อใหผู้บ้ริโภคมองเห็นถึง
ความคุม้ค่ากบัราคาท่ีซ้ือ ซ่ึงจะพบว่าจากการวิจยัผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีจ านวนเงินในการซ้ือผลิตภณัฑ์ เบ
เกอร่ีต่อคร้ังนอ้ยกวา่ 100 บาท กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเบเกอร่ีท่ีร้านสะดวกซ้ือไม่ไดค้าดหวงัคุณภาพท่ีดีของเบ
เกอร่ีจึงไม่ตอ้งการจ่ายในราคาท่ีสูง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการวิจยัของเอมธิกานต์  ทาวงศ์มา (2559) ปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีในเขตบางแสน จงัหวดชัลบุรี พบว่ามีค่าใช้จ่ายในการเลือก
ซ้ือเบเกอร่ีเฉล่ีย50-100 บาท ส่วนดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกันเน่ืองจากจ านวนเงินในการซ้ืออาหารเช้าของแต่ละคนมีค่อนข้างจ ากัดแต่ด้วย
ผลิตภณัฑ์ท่ีขายในร้านสะดวกซ้ือจะมีราคาท่ีไม่แพงมากเม่ือเทียบกับอาหารเช้ารูปแบบอ่ืนจึงท าให้
ผูบ้ริโภคทุกกลุ่มซ้ือได ้

ผู้มีอิทธิพลในการซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ใน
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริม
การตลาด เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความชอบส่วนตวัต่างกนั จึงเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีตรงตามความชอบของ
ตวัเองมากท่ีสุดแมจ้ะจ่ายในราคาท่ีสูงกว่าก็ยอม ซ่ึงสอดคล้องกบัการวิจยัของอุมาวดี วุฒินาม (2556) 
การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเปิดร้านเบเกอร่ี บริเวณมหาวิทยาลัยมหิดล อ าเภอพุทธทณฑล จงัหวดั
นครปฐม พบว่าผูบ้ริโภคเลือกซ้ือเพื่อรับประทานเอง ทั้งน้ีคนท่ีมีหน้าท่ีเชียร์ขายสินคา้ตอ้งน าเสนอให้มี
รูปแบบท่ีแตกต่างเพื่อตอบสนองได้ตรงตามความต้องการของลูกค้า  รวมถึงสมาชิกในครอบครัวมี
อิทธิพลต่อการซ้ือเช่นเดียวกนัเน่ืองจากผูบ้ริโภคทุกคนเติบโตมาจากครอบครัว  ครอบครัวจึงมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก  

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิยในคร้ังนี้ 

 ด้านผลิตภัณฑ์ ควรมีการพฒันาด้านรสชาติความอร่อย น่ารับประทาน มีสีสันท่ีแปลกใหม่และ
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความหลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ เพราะอาจส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าในคร้ังถดัไป ปัจจุบนัผูบ้ริโภคให้
ความสนใจเก่ียวกบัสุขภาพมากข้ึนโดยเฉพาะอยา่งยิ่งผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีไม่ตอ้งการอว้นหรือเด็กไทยท่ีมี
แนวโนม้เป็นภาวะโรคอว้นเพิ่มข้ึนผูผ้ลิตจะตอ้งใหค้วามส าคญักบัวตัถุดิบท่ีน ามาใชเ้พื่อเป็นการเพิ่มมูลค่า
ให้กับผลิตภณัฑ์และตอบสนองได้ตรงตามความต้องการของลูกค้า จึงควรมีการคดัสรรวตัถุดิบและ
ส่วนผสมท่ีมีคุณภาพ รวมถึงจะตอ้งสอดคลอ้งกบัขอ้ก าหนดของกฎหมายและมาตรฐานในการผลิตเพื่อ
ควบคุมการผลิตให้มีความปลอดภัยส่งผลให้เกิดความน่าเช่ือถือแก่ผูบ้ริโภค ส่วนของการพัฒนา



 
 

ผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีควรพฒันาในกลุ่มขนมปังเป็นหลกัเพราะจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคได้มากกว่าเพราะผูบ้ริโภคมองว่าขนมปังจะสามารถรับประทานเพื่อทดแทนอาหารม้ือเช้าได้ 
และควรเพิ่มรสชาติท่ีหลากหลายเพื่อให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกท่ีหลากหลายและเพิ่มโอกาสเติบโตในกลุ่ม
ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 
 ด้านราคา  ควรมีระดบัราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและขนาด  เช่น ขนมปังไส้ปลาทูน่าหรือปูอดัราคา
ยอ่มสูงกวา่ขนมปังทาเนย และขนาดของผลิตภณัฑต์อ้งใหผู้บ้ริโภคเห็นถึงความคุม้ค่า 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ควรมีการขยายสาขาเขา้ไปขายคู่กบัร้านกาแฟโบราณเพื่อใหลู้กคา้สะดวก
ในช่วงเวลาเชา้รีบเร่งจะไดซ้ื้อท่ีเดียวใหเ้สร็จ  
 ด้านการส่งเสริมการตลาด  ควรมีการส่งเสริมการขายคู่กบัเคร่ืองด่ืม เช่น โปรแกรมของ 7-11 ซ่ึงจบัคู่
ขายถูก จบัคู่ขายกบัไส้กรอก 
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