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 การศึกษาน้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปจัจยัลกัษณะส่วนบุคคลส่งผลต่อการเลือกใช้
บรกิารรา้นเคก้เจา้อญัจงัหวดัตรงั และเพื่อศกึษาอทิธพิลของส่วนผสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อ
การเลอืกใชบ้รกิารรา้นเคก้เจา้อญัจงัหวดัตรงั ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัคอื ผูท้ีเ่ขา้เลอืกใชบ้รกิาร
เลือกซื้อสนิค้าในร้านเค้กเจ้าอญั จงัหวดัตรงั จ านวน 400 คน เครื่องมอืที่ใช้ในการวิจยั คือ 
แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่การวเิคราะห์แจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยการน าเสนอขอ้มูลในรูปแบบตารางควบคู่กบัการ
บรรยาย ใช้สถิตทิดสอบท ี(Independent Sample t-test) เพื่อเปรยีบเทยีบความแตกต่าง
ระหว่างค่าเฉลีย่ 2 กลุ่ม และวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way ANOVA) และการ
วเิคราะหก์ารถดถอยเชงิเสน้อย่างง่าย (Simple linear regression analysis) ผลการวจิยัพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุ 20-30 ปี มสีถานภาพโสด มรีะดบัการศกึษา
ปรญิญาตร ีและมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,000 – 20,000 บาท ผลการวเิคราะหส์่วนประสมทาง
การตลาดพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก ผลการวเิคราะห์การเลอืกใช้บรกิารรา้นเค้กเจ้าอญัจงัหวดัตรงั 
พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มกีารเลอืกใชบ้รกิารรา้นเคก้เจา้อญัจงัหวดัตรงั โดยภาพรวม 
อยู่ในระดบัมาก และผลการพิสูจน์สมมติฐานพบว่า ผู้บรโิภคที่ม ีอายุ สถานภาพ และระดบั
การศึกษา ต่างกัน จะมีการเลือกใช้บริการร้านเค้กเจ้าอัญจงัหวัดตรงัแตกต่างกัน อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 และปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีิทธพิลต่อการเลอืกใช้
บรกิารรา้นเคก้เจา้อญัจงัหวดัตรงั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 
 ค าส าคญั : ส่วนประสมทางการตลาด, การเลอืกใชบ้รกิาร, รา้นเค้กเจา้อญัจงัหวดัตรงั



ABSTRACT 
 

 The purpose of this study was to study personal factors affecting the selection 
of services at Chao An cake shop in Trang Province and to study the influence of 
marketing ingredients that affect the selection of services from Chao An cake shop in 
Trang Province. The population sample used in the research is 400 people who chose 
to use the shopping service at Chao An cake shop in Trang Province. The research 
tools were questionnaires. The statistics used in data analysis included frequency 
analysis, percentage, mean, and standard deviation by presenting information in table 
form along with lectures, as well as using an independent sample t-test to compare the 
differences between the means of two groups, one-way ANOVA, and simple linear 
regression analysis. The research found that most of the respondents were female, 20–
30 years old, single, had a bachelor's degree, and had an average monthly income of 
15,000–20,000 baht. The results of the marketing mix analysis found that most 
respondents had opinions about the marketing mix, overall, at a high level. Results of 
the analysis of service selection at Chao An Cake Shop in Trang Province found that 
the majority of respondents chose to use the services of Chao An Cake Shop in Trang 
Province overall at a high level. The results of the hypothesis verification found that 
consumers with different ages, status, and education levels will choose to use the 
services of Chao An cake shop in Trang province differently with the statistical 
significance at the 0.05 level, and marketing mix factors influence the choice of using 
the service of Jao An cake shop in Trang Province with the statistical significance at the 
0.05 level and choosing to use the services of Chao An cake shop in Trang Province. 
 
 Keyword : marketing mix, choosing a service, Chao An cake shop Trang 
province 
 

บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 มนุษยม์คีวามตอ้งการพืน้ฐานในการค ารงชวีติ โดยอาศยัปจัจยั 4 ประกอบดว้ย อาหาร,
เครื่องนุ่งห่ม, ยารกัษาโรค และทีอ่ยู่อาศยั แต่ทีส่ าคญัที่สุด คอื อาหาร เป็นสิง่ที่มนุษยต์้องบร ิ
โภคทุกวนั เพื่อใหส้ามารถค ารงชวีติอยู่ได้ และสามารถด าเนินกจิกรรมได้อย่างมปีระสทิธภิาพ
แต่อาหารคาวอย่างเดยีวไม่เพยีงพอต่อความต้องการของมนุษย ์หลงัจากทานอาหารคาวแล้ว 



มกัจะทานอาหารหวานตามอย่างต่อเน่ือง ปจัจุบนัขนมหวานมหีลากหลายรูปแบบ อาทิเช่น 
ขนมหวานของไทย จ าพวก น ้าแขง็ใส, ทองหยบิ, ทองหยอด ฯลฯ แต่สงัคมไทยในปจัจุบนั
มุง่เน้นไปทีด่่านิยมโดยไดร้บัวฒันธรรมของชาวตะวนัตกเขา้มาบูรณาการเป็นรปูแบบขนมหวาน
ของไทย ท าใหส้ามารถเลอืกบรโิภคไดอ้ย่างหลากหลาย สงัเกตุจากรา้นคาเฟ่ทีม่ขีนมหวานขาย
ด้วยในปจัจุบนัมีจ านวนมาก และได้รบัความนิยมอย่างสูง โดยคนรุ่นใหม่นิยมบริโภคพวก
เครือ่งดื่มและเบเกอรีม่ากขึน้ โคยรวมแลว้จะบรโิภคขนมหวานสปัดาหล์ะ 2 ครัง้เป็นอย่างต ่า ท า
ให้ธุรกิจประเภทขนมหวานเติบ โตขึ้นอย่างรวดเรว็ "คาเฟ่" กลายเป็นค่านิยมของกลุ่มวยัรุ่น, 
นักเรยีน, นักศกึษา, วยัท างานไปโดยปรยิาย เนื่องจากต้องการเปลี่ยนบรรยากาศเพื่อคลาย
ความเครยีด หรอืพบปะเพื่อนฝงู ซึ่งขนมหวานตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคได้เป็น
อย่างด ีไม่เพยีงแต่รสชาตทิี่อร่อยและอิม่ทอ้ง แต่ยงัเขา้กบัรปูแบบการค าเนินชวีติในปจัจุบนัได้
เป็นอยา่งด ี(ปณุยนุช ไตรทพิยว์ทิยากร, 2562) 
 ปจัจุบนัสงัคมไทยเป็นสงัคมเมอืงที่มแีต่ความเร่งรบีและการแข่งขนั โดยเฉพาะกบัคน 
วยัท างาน ที่ต้องใช้ชวีิตอย่างเร่งด่วน เวลาจงึถือเป็นปจัจยัส าคญัที่ต้องมกีารบรหิารจดัการ 
ส่งผลให ้พฤตกิรรมในดา้นต่างๆ ของคนท างานเปลีย่นไป ไม่เวน้แมแ้ต่พฤตกิรรมการบรโิภค 
ทีร่บัเอา วฒันธรรมดา้นอาหารการกนิของชาวตะวนัตกเขา้มา โดยเฉพาะในกลุ่มวยัรุ่นและคนท 
างาน ที่หนัมา บรโิภคเบเกอรีเ่ป็นอาหารหลกัเพิม่มากขึน้ จากเดมิที่บรโิภคเบเกอรีเ่ป็นเพยีง
ของว่างรองท้อง หรือ อาหารหวานหลังมื้ออาหารเท่านัน้ เนื่องจากเบเกอรี่เป็นอาหารที่
รบัประทาน ได้สะดวกในระหว่างการเดนิทางและสามารถตอบสนองต่อไลฟ์สไตล์การด าเนิน
ชวีติของคนในสงัคม เมอืง (สุชญา อาภาภทัร, 2559) 
 เบเกอรี่นัน้เป็นขนมที่มหีลากหลายประเภท อาท ิเช่น ขนมเค้ก ขนมโดนัท ขนมปงั        
คุก้กี ้แยมโรล เป็นตน้ เป็นเมนู ขนมทีใ่ชว้ธิกีารอบ มสี่วนผสมหลกัเป็นแป้ง เนย นม ไข่ น ้าตาล 
รสชาติหอม หวาน มนั อร่อย ซึ่งคนไทยนัน้จะนิยม รบัประทานเบเกอรี่เป็นเมนูอาหารว่าง 
เมนูอาหารทานเล่นแล้ว ยงันิยมน าเบเกอรี่ไปใช้ในกิจกรรมมากมายเพื่อเป็นการ รบัรองแขก 
เสริ์ฟและรบัประทานคู่กบักาแฟ หรอืคู่กบัเครื่องดื่มทุกชนิดก็เข้ากนั และในปจัจุบนัด้วยการ
ด าเนินชวีติของ ประชากรในเขตกรงุเทพมหานคร ส่วนใหญ่แลว้ใชช้วีติแบบเร่งรบี จงึมองหาสิง่
ทีใ่หค้วามรวดเรว็และสามารถอ านวยความ สะดวกสบายไม่เวน้แต่อาหาร ดงันัน้ “เบเกอรี”่ เป็น
อกีหนึ่งธุรกจิ ทีไ่ดร้บัความนิยมจากผูค้นเป็นจ านวนมาก ทัง้ในดา้น ผูป้ระกอบการและผูบ้รโิภค 
“เบเกอรี่”  เป็นธุรกิจที่ตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ของคนยุคใหม่ ที่ใช้ชีวิตเร่งรีบ ชอบความ
สะดวกสบาย “เบเกอรี”่ จงึกลายเป็นอาหารหลกั หรอือาหารว่างระหว่างมือ้กนัมากขึน้ ประกอบ
กบัการขยายตวัของธุรกจิรา้นกาแฟ หรอื คาเฟ่ในไทยมจี านวนเพิม่มากขึน้ จงึส่งผลใหต้ลาดเบ
เกอรีเ่ตบิโตสงูขึน้ตามไปดว้ย ดว้ยความนิยมดงักล่าว ส่งผลใหธุ้รกจิเบเกอรีม่กีารขยายตวัและมี
การแข่งขนัที่รุนแรง และเขม้ขน้มากขึน้ ท าให้ผู้ประกอบการธุรกจิเบเกอรีต่้องมกีารผลติสนิค้า
ให้มคีวามโดดเด่นและรกัษา คุณภาพของสนิคา้อยู่เสมอ พรอ้มทัง้มกีารปรบัปรุงผลติภณัฑใ์ห้
สอดคลอ้งเขา้กบัพฤตกิรรมของ ผูบ้รโิภคอยูต่ลอดเวลา (กนิษฐก์านต ์พรหมราษฎร์, 2556) 



 รา้นเคก้เจา้อญั เป็นรา้นทีจ่ าหน่ายเคก้ประเภทต่างๆหลายประเภท รวมถงึการแต่งหน้า
เคก้แฟนซตีามแบบทีล่กูคา้ตอ้งการ จ าหน่ายทีอ่ยูท่ีจ่งัหวดัตรงั ทัง้ทางออนไลน์และออฟไลน์ แต่
ดว้ยในปจัจบุนั มผีูท้ ีใ่หค้วามสนใจในเบเกอรีม่ากขึน้ ท าใหผู้ป้ระกอบการหนัมาสนใจจ าหน่ายเบ
เกอรี่มากขึน้ ท าให้เกดิคู่แข่งในตลาดมากขึ้น ด้วยเหตุนี้ ผู้วจิยัจงึมคีวามสนใจที่จะศกึษาเพื่ อ
ศกึษาระดบัส่วนประสมทางการตลาดและการเลอืกใช้บรกิารร้านเค้กเจ้าอญัจงัหวดัตรงั เพื่อ
ศกึษาเปรยีบเทยีบการเลอืกใช้บรกิารรา้นเค้กเจา้อญัจงัหวดัตรงั จ าแนกตามปจัจยัส่วนบุคคล 
และ เพื่อทดสอบอทิธพิลของส่วนผสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นเคก้เจา้อญั
จงัหวดัตรงั ซึ่งผลการวจิยัสามารถน าผลการศกึษาที่ได้ไปใช้ในการพฒันาเพื่อท าให้สามารถ
ดงึดดูลกูคา้รายใหมเ่ขา้มายงัรา้นคา้ และสรา้งความประทบัใจใหแ้ก่ลกูคา้ปจัจุบนัใหค้งอยูต่่อไป 
 
วตัถปุระสงค ์
 1. เพื่อศกึษาปจัจยัลกัษณะส่วนบุคคลส่งผลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นเคก้เจา้อญัจงัหวดัตรงั 
 2. เพื่อศกึษาอทิธพิลของส่วนผสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการเลอืกใช้บรกิารรา้นเค้ก
เจา้อญัจงัหวดัตรงั 
 
สมมติฐานของการวิจยั 
 1. ผู้บรโิภคที่มปีจัจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั จะมกีารเลอืกใช้บรกิารร้านเค้กเจา้อญั
จงัหวดัตรงัแตกต่างกนั 
 2. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นเคก้เจา้อญัจงัหวดัตรงั 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์
   อภญิญา วจิติรเศรษฐกุล (2552) ปจัจยัทีเ่กี่ยวขอ้งกบับุคคลมหีลายปจัจยัดว้ยกนัเช่น 
เพศ อายุ อายุงาน รายได้ สถานภาพสมรส และระดบัต าแหน่งงาน ก็เป็นปจัจยัด้านหน่ึงใน
หลาย ๆ ดา้น พรอ้มทกัษะความช านาญและความสามารถทีจ่ะเขา้มาปฏบิตัติามหน้าทีท่ีก่ าหนด
ไว้โดยมุ่งหวงัทจีะให้ได้รบัค่าตอบแทนที่ยุตธิรรมและเพยีงพอ มคีวามก้าวหน้า มนัคงในการ
ท างาน ได้รบัการพฒันาสมรรถนะ สามารถท างานร่วมกบัผู้อื่นได้ มคีวามสุขในชวีติโดยรวม 
และเป็นประโยชน์ต่อสงัคม 
 นยันนัท ์ศรสีารคาม (2559) ไดอ้ธบิายว่าปจัจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีใ่ชใ้น
การแบ่งส่วนตลาดที่ส าคญั ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ครอบครวั ระดบัการศึกษา 
อาชพี และรายไดต่้อเดอืน เป็นตน้ โดยลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่ าคญัต่อการ
ท าธุรกจิ เนื่องจากบุคคลทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีต่่างกนัมกัจะมลีกัษณะทางจติวทิยา



ที่ต่างกัน โดยลักษณะทางจิตวิทยาจะช่วยอธิบายเกี่ยวกับความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภค
กลุ่มเป้าหมายได ้
 จารุพนัธ์ ยาชมภู (2559) ประชากรศาสตรป์ระกอบด้วย อายุ เพศ ศาสนา เชื้อชาต ิ
สถานภาพ ขนาดของครอบครวั จ านวนสมาชกิในครอบครวั ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้
ซึง่ลกัษณะประชากรศาสตรถ์อืเป็นขอ้มลูที่ส าคญัที่สามารถช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย
และลกัษณะด้านจติวทิยา สงัคม และวฒันธรรม จะช่วยอธบิายถงึความคดิและความรู้สกึของ
กลุ่มเป้าหมาย 
 ดังนั ้นผู้วิจ ัยสามารถสรุปได้ว่า ปจัจัยส่วนบุคคลหมายถึง ข้อมูลเกี่ยวกับคุณ
ลกัษณะเฉพาะของแต่ละคนบุคคล ซึ่งจะมคีวามแตกต่างกนัไปตามแต่ละบุคคล ทัง้ที่มมีาแค่
ก าเนิด เช่นเพศ หรอืการทีเ่กดิขึน้จากประสบการณ์ เช่น อาชพี ระดบัการศกึษา ประสบการณ์
ท างานเป็นตน้ 
 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 Kotler (1997, p. 92) ไดอ้ธบิายส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิาร (Service 
Marketing Mix) ไวว้่าเป็นแนวคดิทีเ่กี่ยวขอ้งกบัธุรกจิทีใ่หบ้รกิารซึง่เป็นธุรกจิทีแ่ตกต่างสนิคา้
อุปโภคและบรโิภคทัว่ไป จ าเป็นจะต้องใชส้่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรอื 7P's ใน
การก าหนดกลยทุธก์ารตลาดซึง่ประกอบดว้ย 
  1) ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เป็นสิง่ซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของ
มนุษย์ได้คือ สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รบัผลประโยชน์และคุณค่าของ
ผลติภณัฑน์ัน้ ๆ โดยทัว่ไปแลว้ ผลติภณัฑแ์บ่งเป็น 2 ลกัษณะ คอื ผลติภณัฑท์ีอ่าจจบัต้องได้
(Tangible Products) และ ผลติภณัฑท์ีจ่บัตอ้งไมไ่ด ้(Intangible Products) 
  2) ดา้นราคา (Price) หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ลูกคา้จะเปรยีบเทยีบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ของบรกิารกบัราคา (Price) ของบรกิารนัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้
จะตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ การก าหนดราคาการใหบ้รกิารควรมคีวามเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้รกิาร
ชดัเจน และงา่ยต่อการจ าแนกระดบับรกิารทีต่่างกนั 
  3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็น กจิกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบับรรยากาศ
สิ่งแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบรกิารทีน่ าเสนอ ซึง่จะตอ้งพจิารณาในดา้นท าเลทีต่ ัง้ (Location) และช่องทาง
ในการน าเสนอบรกิาร (Channels) 
  4) ด้านการส่งเสรมิ (Promotions) เป็นเครื่องมอืหนึ่งที่มคีวามส าคญัในการ
ติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บรกิาร โดยมีวตัถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรอืชกัจูงให้เกิดทศันคติและ
พฤตกิรรม การใชบ้รกิารและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสมัพนัธ ์
  5) ดา้นบุคคล (People) หรอืพนักงาน (Employee) ซึง่ต้องอาศยัการคดัเลอืก การ
ฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อ ให้สามารถสรา้งความพงึพอใจให้กบัลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั



เป็นความ สมัพนัธร์ะหว่างเจา้หน้าทีผู่ใ้หบ้รกิารและผูใ้ชบ้รกิารต่าง ๆ ขององคก์ร เจา้หน้าทีต่้อง
มคีวามสามารถ มทีศันคตทิีส่ามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้รกิาร มคีวามคดิรเิริม่ มคีวามสามารถใน
การแกไ้ขปญัหา สามารถสรา้งค่านิยมใหก้บัองคก์ร 
  6) ด้านกายภาพและการน าเสนอ (Physical Evidence/Environment and 
Presentation) เป็นแสดงใหเ้หน็ถงึลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอใหก้บัลูกคา้ใหเ้หน็เป็น
รปูธรรม โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม ทัง้ทางดา้ยกายภาพและรปูแบบการใหบ้รกิารเพื่อ
สร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรยีบร้อย การเจรจาต้องสุภาพ
อ่อนโยน และการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื่น ๆ ทีล่กูคา้ควรไดร้บั 
  7) ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกจิกรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงาน
ปฏบิตัใินดา้นการบรกิาร ทีน่ าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอย่างถูกต้องรวดเรว็ 
และท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ 
 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจใช้บริการ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2559) กระบวนการหรอืขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้ เป็นล าดบัขัน้ตอน
ในการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ประกอบไปดว้ย  
  1) การยอมรบัปญัหา (problem recognition) ผู้บรโิภคต้องยอมรบัว่าความ
ปรารถนาของตนกบัความเป็นจรงิมขีอ้แตกต่างกนัคอืการยอมรบัปญัหาแลว้หาทางแก้ไขปญัหา
อนัเกิดจากแรงขบั (drive) ถ้าความปรารถนากบัความเป็นจรงิแตกต่างกนัมากก็จะท าให้
ผูบ้รโิภคหาทางแกป้ญัหาโดยเรว็แต่ถ้าความปรารถนาไม่แตกต่างไปกว่าความเป็นจรงิผูบ้รโิภค
กจ็ะขาดความกระตอืรอืรน้ในการแก้ปญัหา 
  2) การเสาะแสวงหาข้อมูล (Information search) คอืส่วนประสมการตลาดที่
ผูบ้รโิภคแสวงหามาจาก 4 แหล่งดว้ยกนัคอื 
   2.1) แหล่งบุคคล (Personal source) เช่นสมาชกิในครอบครวัญาตมิติรเพื่อน
บา้นเพื่อนรว่มงานคนแปลกหน้าเป็นตน้ 
   2.2) แหล่งการคา้ (Commercial source) เช่นการโฆษณาการประชาสมัพนัธ์
พนกังานขายผูแ้ทนจ าหน่ายบรรจุภณัฑร์วมทัง้การตัง้แสดงสนิคา้ (display) เป็นตน้ 
   2.3) แหล่งสาธารณะ (Public source) เช่นสื่อมวลชนหอ้งสมุดองคก์ารรฐับาล
เป็นตน้ 
   2.4) แหล่งประสบการณ์ (Experience source) เป็นแหล่งที่ผู้บรโิภคเคยมี
ประสบการณ์หรอืเคยเกีย่วขอ้งเป็นตน้ 
  3) การประเมนิทางเลอืก (Alternatives evaluation) เมอืผู้บรโิภคได้ขอ้มูลจาก
ขัน้ตอนที่ 2 แล้ว ก็จะประเมนิทางเลอืกและตดัสนิใจเลอืกทางที่ดทีี่สุด วธิกีารที่ผู้บรโิภคใช้ใน
การประเมนิทางเลอืกอาจประเมนิโดยการเปรยีบเทยีบขอ้มลูเกี่ยวกบัคุณสมบตัขิองแต่ละสนิคา้
และบรกิารและคดัสรรในการตดัสนิใจเลอืกซื้อจากหลากหลายตรายีห่้อให้เลอืกเพยีงตรายีห่้อ



เดยีวอาจขึน้อยู่กบัความเชื่อถือนิยมศรทัราในตราสนิค้านัน่ๆ หรอือาจขึน้อยู่กบัประสบการณ์
ของผูบ้รโิภคทีผ่่านมาในอดตี และสถานการณ์ของการตดัสนิใจรวมถงึทางเลอืกที่มอียูด่ว้ย  
  4) การตดัสนิใจซือ้ (Purchase decision) โดยปกตแิลว้ผูบ้รโิภคแต่ละคนจะต้องการ
ข้อมูลและระยะเวลาในการตัดสินใจส าหรบัผลติภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกนั คอื ผลติภณัฑ์
บางอย่างต้องการข้อมูลมาก ต้องใช้ระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภัณฑ์
ผูบ้รโิภคกไ็มต่อ้งการระยะเวลาการตดัสนิใจนาน การตดัสนิใจซือ้จงึเป็นการเลอืกเอาทางใดทาง
หนึ่งจากหลายๆทางเลอืกโดยทัว่ ๆ ไปผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑต์ามเกณฑท์ีก่ าหนดไว้
แต่อาจมปีจัจยัอื่นเขา้สอดแทรกจนท าให้เปลี่ยนใจปจัจยัดงักล่าวคอืทศันคตขิองบุคคลอื่นกบั
เหตุผลเหนือความคาดหมาย 
  5) พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post purchase behavior) หลงัจากทีไ่ดซ้ือ้ผลติภณัฑม์า
และไดบ้รโิภคแล้ว ผูบ้รโิภคจะได้รบัประสบการณ์ในการบรโิภค ซึง่อาจจะได้รบัความพงึพอใจ
หรอืไม่พงึพอใจก็ได้ ถ้าผู้บรโิภคได้ทราบถึงข้อดต่ีางๆ ของสนิค้าท าให้เกิดการซื้อซ ้าได้หรอื
อาจจะมกีารแนะน าใหเ้กดิลกูคา้รายใหม ่แต่ถา้ไมพ่อใจ ผูบ้รโิภคกอ็าจเลกิซือ้สนิคา้นัน้ๆ ในครัง้
ต่อไปและอาจส่งผลเสยีต่อเนื่องจากการบอกต่อ ท าใหล้กูคา้ซือ้สนิคา้น้อยลงตามไปดว้ย 
 

วิธีการด าเนินการวิจยั 
 

รปูแบบและประเภทของการวิจยั 
 การวจิยันี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) ซึ่งผู้วจิยัได้ท าการเก็บ
ขอ้มลูในรปูแบบการวจิยัเชงิส ารวจ ท าการรวบรวมขอ้มลูแบบปฐมภูม ิ(Primary Data) โดยใช้
วธิกีารแจกแบบสอบถาม จ านวน 400 ชุด ใหแ้ก่ผูท้ีเ่ขา้เลอืกใชบ้รกิารเลอืกซือ้สนิคา้ในรา้นเคก้
เจา้อญั จงัหวดัตรงั และน าขอ้มลูมาท าการวเิคราะหด์ว้ยโปรแกรมส าเรจ็รปู 
 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้คอืผูท้ีเ่ขา้เลอืกใชบ้รกิารเลอืกซือ้สนิคา้ในรา้นเคก้เจา้อญั 
จงัหวดัตรงั ซึ่งทางร้านไม่ได้มกีารเก็บบนัทึกข้อมูลไว้ จงึไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่ชดั 
ดงันัน้ ขนาดตวัอย่างสามารถค านวณไดจ้ากสูตรไม่ทราบขนาดตวั อย่างของ W.G. Cochran 
โดยก าหนดระดบัค่าความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 (กลัยา 
วาณิชยบ์ญัชา, 2554) โดยใช้วธิกีารสุ่มกลุ่มตวัอย่างเป็นการเลอืกกลุ่มตวัอย่างแบบบงัเอญิ 
(Accidental sampling) โดยมขีนาดกลุ่มตวัอย่างอย่างน้อย 384 คน จงึจะสามารถประมาณค่า
รอ้ยละ โดยมคีวามผดิพลาดไมเ่กนิรอ้ยละ 5 ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 เพื่อความสะดวกใน
การประเมนิผล และการวเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยัจงึใชข้นาดกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 400 ตวัอย่าง ซึง่
ถอืไดว้่าผ่านเกณฑต์ามทีเ่ง ือ่นไขก าหนด คอืไมน้่อยกว่า 384 ตวัอยา่ง 
 



เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
  เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื แบบสอบถามออนไลน์ ซึง่ผูว้จิยัไดส้รา้งขึน้เพื่อสอบถาม
กลุ่มตวัอย่าง ซึ่งผู้วจิยัได้ท าการทบทวนวรรณกรรม ทฤษฎแีละงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง เพื่อเป็น
แนวทางในการออกแบบสอบถาม และผู้วจิยัไดก้ าหนดรปูแบบวธิดี าเนินการวจิยั แบ่งออกเป็น 
4 ส่วน ดงันี้ 
  ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกบัข้อมูลส่วนบุคคล มจี านวนค าถามทัง้หมด 5 ขอ้ ซึ่งเป็น
ขอ้มลูทัว่ไปของประชากร ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
โดยใช้ค าถามแบบปิด (Closed-ended question) ซึ่งได้มกีารก าหนดค าตอบไว้ล่วงหน้าแล้ว 
ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจรายการ (Check-list) แบบเลอืกค าตอบเพยีงค าตอบเดยีว 
(Best answer) 
  ส่วนที่ 2 ค าถามที่เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ ์ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ
ให้บรกิาร และด้านลกัษณะทางกายภาพ โดยให้แสดงความคดิเหน็แบบมาตรส่วนประเมนิค่า 
(Rating scale) แบบ Likert’s scale ม ี5 ระดบั 
  ส่วนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกบัการเลอืกใช้บรกิารรา้นเค้กเจา้อญัจงัหวดัตรงั ซึ่งได้แก่ 
การตระหนกัถงึความตอ้งการ การเสาะแสวงหาข่าวสาร การประเมณิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ 
และ พฤตกิรรมหลงัการซือ้ โดยใหแ้สดงความคดิเหน็แบบมาตรส่วนประเมนิค่า (Rating scale) 
แบบ Likert’s scale ม ี5 ระดบั 
  ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ ซึ่งเป็นข้อค าถามปลายเปิดเพื่อให้ผู้ตอบแบบสอบถาม
สามารถแสดงความคดิเหน็ไดอ้ยา่งอสิระ 
 

การวิเคราะหข้์อมลู 
 

 น าขอ้มูลที่ได้ทัง้หมดจากแบบสอบถามมาวเิคราะห์ โดยใช้โปรแกรมสถิตสิ าหรบังาน
ทางโปรแกรมส าเรจ็รปู ดงันี้ 
 1. ตรวจสอบข้อมูล หลังจากที่ได้ร ับแบบสอบถามแล้ว ตรวจดูความสมบูรณ์ของ
แบบสอบถาม หลงัจากนัน้จงึท าการจดัแต่งขอ้มลูของแบบสอบถาม เพื่อใหข้อ้มลูอยู่ในรปูแบบที่
เป็นมาตรฐานเดยีวกนัพรอ้มทีจ่ะน าไปลงรหสัได ้
 2. ลงรหสัและประมวลผลดว้ยคอมพวิเตอร ์โดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูทางคอมพวิเตอร ์
เพื่อวเิคราะหค์่าทางสถติติามวตัถุประสงคท์ีไ่ดต้ัง้ไวโ้ดยเลอืกใชส้ถติ ิในการวเิคราะหข์อ้มลูดงันี้ 
  1) ค่าสถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยอธบิายขอ้มลูทัว่ไปของกลุ่ม
ตวัอย่าง ซึ่งเป็นการวเิคราะห์รอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าความเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 



  2) ค่าสถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมตฐิานต่างๆวเิคราะห์
โดยทดสอบความแตกต่างของผลการวจิยั จ าแนกตามปจัจยัส่วนบุคคล โดยใชส้ถติ ิt – Test 
และวธิวีเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One - Way Analysis of Variance) โดย 
Independent - Samples t -Test เป็นค าสัง่ใหท้ดสอบความแตกต่างกนัของค่าเฉลีย่ของขอ้มลู 
2 ชุด หรอืตวัแปร 2 ชุด โดยสุ่มตวัอย่างขอ้มูลแต่ละชุดอย่างเป็นอสิระต่อกนั แต่ One Way 
Analysis of Variance (One way ANOVA) เป็นค าสัง่ใหท้ดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของ
ข้อมูลตัง้แต่ 2 ชุดขึ้นไป โดยสุ่มตัวอย่างข้อมูลแต่ละชุด อย่างไม่เป็นอิสระต่อกัน เป็นการ
วเิคราะห์ความแปรปรวนของข้อมูลแบบทางเดยีว โดยมกีารจ าแนกข้อมูลตวัแปรหรอืปจัจยั
เพยีงปจัจยัเดยีว 
  3) สถติกิารวเิคราะหถ์ดถอยพหุคูณแบบปกต ิ(Multiple regression Analysis) เป็น
วธิกีารวเิคราะหข์อ้มลูเพื่อหาความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรตาม (Y) หรอืตวัแปรเกณฑ ์(Criterion 
Variable) จ านวน 1 ตวั กบัตัวแปรอิสระ (X) หรอืตวัแปรพยากรณ์ หรอืตวัแปรท านาย 
(Predictor Variable) ตัง้แต่ 2 ตวัขึน้ไป 
 

ผลการวิจยั 
 

1. จากการวิเคราะหข้์อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 ผลการวเิคราะหพ์บว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 69.25
มอีาย ุ20-30 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 41.25 ม ีสถานภาพโสด คดิเป็นรอ้ยละ 59.50 มรีะดบัการศกึษา
ปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 55.75 และมรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 15,000 – 20,000 บาท คดิเป็น
รอ้ยละ 34.00 
 
2. การวิเคราะหข้์อมลูเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 ผลการวเิคราะหพ์บว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัส่วนประสม
ทางการตลาด โดยภาพรวม อยู่ในระดับมาก เมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า ในด้าน
กระบวนการ มรีะดบัความคดิเหน็สงูสุด รองลงมาคอืในดา้นผลติภณัฑ ์และมรีะดบัความคดิเหน็
ต ่าทีสุ่ดคอืในดา้นการส่งเสรมิการขาย 
 
3. ผลการวิเคราะหก์ารเลือกใช้บริการร้านเค้กเจ้าอญัจงัหวดัตรงั 
 ผลการวเิคราะหพ์บว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มกีารเลอืกใชบ้รกิารรา้นเคก้เจา้อญั
จงัหวดัตรงั โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก เมื่อจ าแนกเป็นรายดา้น พบว่า ในดา้นการตดัสนิใจ
ซื้อ มรีะดบัความคดิเห็นสูงสุด รองลงมาคอืในด้านการเสาะแสวงหาข้อมูล และมรีะดบัความ
คดิเหน็ต ่าทีสุ่ดคอืในดา้นการยอมรบัปญัหา 
 



4. การพิสจูน์สมมติฐาน 
 สมมตฐิานที ่1 ผูบ้รโิภคทีม่ปีจัจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั จะมกีารเลอืกใชบ้รกิารรา้นเคก้
เจา้อญัจงัหวดัตรงัแตกต่างกนั 
 ผลการวเิคราะห์พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่ ีอายุ สถานภาพ และระดบัการศกึษา ต่างกนั จะมี
การเลอืกใชบ้รกิารรา้นเคก้เจา้อญัจงัหวดัตรงัแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ส่วนผูบ้รโิภคทีม่ ีเพศ และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ต่างกนั จะมกีารเลอืกใชบ้รกิารรา้นเค้กเจา้อญั
จงัหวดัตรงัไมแ่ตกต่างกนั 
 สมมตฐิานที่ 2 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการเลอืกใช้บรกิารรา้นเค้ก
เจา้อญัจงัหวดัตรงั 
 ผลการวเิคราะห์พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการเลอืกใช้บรกิาร
รา้นเคก้เจา้อญัจงัหวดัตรงั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 โดยที่มคีวามสมัพนัธ์อยู่ใน
ระดบัมาก (R = 0.846) และสามารถพยากรณ์ได้ทีค่วามน่าเชื่อถอืรอ้ยละ 71.6 (R2 = 0.716) 
ส่วนอกีรอ้ยละ 28.40 คอืปจัจยัอื่นๆนอกเหนือจากปจัจยัที่ใช้ในการศกึษา สามารถสรุปได้ว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ดา้น มอีทิธพิลต่อการเลอืกใชบ้รกิารร้านเคก้เจา้อญัจงัหวดัตรงั 
โดยทีแ่ต่ละปจัจยัสามารถ พยากรณ์การเลอืกใชบ้รกิารรา้นเคก้เจา้อญัจงัหวดัตรงั คอื เมื่อปจัจยั
ส่วนบุคคลดา้นราคา เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมกีารเลอืกใชบ้รกิารรา้นเคก้เจา้อญัจงัหวดัตรงัเพิม่ขึน้ 
0.179 หน่วย เมื่อปจัจยัส่วนบุคคลด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย เพิ่มขึ้น 1 หน่วย จะมีการ
เลอืกใช้บรกิารร้านเค้กเจา้อญัจงัหวดัตรงัเพิม่ขึ้น 0.126 หน่วย เมื่อปจัจยัส่วนบุคคลด้านการ
ส่งเสรมิการขาย เพิม่ขึ้น 1 หน่วย จะมกีารเลือกใช้บรกิารร้านเค้กเจ้าอัญจงัหวดัตรงัเพิม่ขึ้น 
0.273 หน่วย และเมื่อปจัจยัส่วนบุคคลด้านลกัษณะทางกายภาพ เพิ่มขึ้น 1 หน่วย จะมกีาร
เลอืกใชบ้รกิารรา้นเคก้เจา้อญัจงัหวดัตรงัเพิม่ขึน้ 0.502 หน่วย 
 

อภิปรายผล 
 

 จากผลการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุต่างกนั จะมกีารเลอืกใชบ้รกิารรา้นเคก้เจา้อญั
จงัหวดัตรงัแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ 
สุชญา อาภาภทัร (2559) ได้ท าการศึกษาปจัจยัที่มอีิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่แบบ 
Take Away ของกลุ่มคนท างานในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการศกึษาพบว่า 
ลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีท่ าใหก้ารเลอืกซือ้เบเกอรีแ่บบ Take Away ของกลุ่มตวัอย่างมี
ความแตกต่างกัน คือ อายุ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ กุสุมา ปิยโพธิกุล (2559) ได้
ท าการศึกษา กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มผีลต่อการตัดสนิใจเลอืกใช้บรกิาร
รา้นเบเกอรี ่ย่านซอยทองหล่อในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า อายุมคีวามสมัพนัธ์
กนัด้านผลติภณัฑแ์ละด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจในการเลอืก 
ใชบ้รกิารรา้นเบเกอรี ่



 จากผลการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพต่างกนั จะมกีารเลอืกใชบ้รกิารรา้นเค้ก
เจา้อญัจงัหวดัตรงัแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ ชลธิชา คงสุวรรณ (2559) ได้ท าการศึกษาปจัจยัที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกบริโภค
ขนมเบเกอรี่ ร้านเอพริล เบเกอรี่ ของผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล  
ผลการศกึษาพบว่า ลกัษณะประชากรที่แตกต่างกนั ในด้าน สถานภาพ ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกบรโิภคขนมเบเกอรี่ ร้านเอพรลิ เบเกอรี่ ของผู้บรโิภคที่อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑลแตกต่างกัน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฐพร โชติธินิพัฒน์ ( 2564)  
ได้ท าการศึกษาปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อขนมหวานในร้านอาฟเตอร์ยู ในเขตปทุมวนั 
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปจัจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมในการซื้อขนมหวาน 
มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจในการเลอืกซือ้อาหารหวานของรา้น อาฟเตอร ์ย ูในเขตปทุมวนั 
กรงุเทพมหานคร 
 จากผลการศึกษาพบว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษา ต่างกนั จะมกีารเลอืกใช้บรกิาร
รา้นเคก้เจา้อญัจงัหวดัตรงัแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ ชลธชิา คงสุวรรณ (2559) ได้ท าการศึกษาปจัจยัที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจเลือก
บรโิภคขนมเบเกอรี ่รา้นเอพรลิ เบเกอรี ่ของผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล 
ผลการศึกษาพบว่า ลกัษณะประชากรที่แตกต่างกัน ในด้าน ระดบัการศึกษา ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกบรโิภคขนมเบเกอรี ่รา้นเอพรลิ เบเกอรี ่ของผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพฯ 
และปริมณฑลแตกต่างกัน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุชญา อาภาภัทร ( 2559)  
ได้ท าการศึกษาปจัจยัที่มอีิทธพิลต่อการตดัสินใจซื้อเบเกอรี่แบบ Take Away ของกลุ่ม
คนท างานในเขตกรุง เทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบว่า ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรท์ีท่ าใหก้ารเลอืกซือ้เบเกอรีแ่บบ Take Away ของกลุ่มตวัอย่างมคีวามแตกต่าง
กนั คอื ระดบัการศกึษา 
 จากผลการศกึษาพบว่า พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการเลอืกใช้
บรกิารร้านเค้กเจ้าอัญจงัหวัดตรงั อย่างมนีัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
แนวคดิของ Kotler (1997, p. 92) ไดอ้ธบิายว่า ส่วนประสมทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได้
ซึ่งใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย แนวคิดที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่
ให้บรกิารซึ่งเป็นธุรกิจที่แตกต่างสนิค้าอุปโภคและบรโิภคทัว่ไป จ าเป็นจะต้องใช้ส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) 7 อย่าง หรอื 7P's ในการก าหนดกลยุทธก์ารตลาดซึง่ประกอบดว้ย
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม ด้านบุคคล  
ดา้นกายภาพและการน าเสนอ และ ดา้นกระบวนการ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธญัญาศริ ิ
สุรพนิจ (2559) ไดท้ าการศกึษาส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ 
เบเกอรี่จากรา้นสะดวกซื้อสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผล ต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่จากร้านสะดวกซื้อสมัยใหม่ 
ในกรงุเทพมหานคร 



ข้อเสนอแนะ 
 

ข้อเสนอแนะจากงานวิจยั 
  จากผลการวจิยั ผู้วจิยัมขีอ้เสนอแนะคอื ในด้านผลติภณัฑ ์รา้นเค้กเจา้อญัควรท า
การผลติสนิคา้ทีห่ลากหลาย เพื่อเป็นตวัเลอืกในการซือ้ใหแ้กล้กูคา้ และรกัษาคุณภาพของสนิคา้
ให้ตรงตามมาตรฐานอยู่เสมอ ด้านราคารา้นเค้กเจา้อญัควรมตีรวจสอบราคาของคู่แข่ง และท า
การพฒันา ปรบัราคาให้สามารถต่อสู่กบัคู่แข่งได้ รวมถึง ควรมกีารจดัให้ผลติภณัฑ์มรีาคาที่
หลากหลาย เพื่อใหเ้ป็นตวัเลอืกใหแ้ก่ผูบ้รโิภค ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายรา้นเคก้เจา้อญั ควร
มบีรกิารจดัส่งสนิค้าเมื่อซื้อสนิค้าตามยอดที่ก าหนด และจดัให้มพีื้นที่ส าหรบัจอดรถได้สะดวก 
ดา้นการส่งเสรมิการขายรา้นเค้กเจา้อญัควรมกีารลดราคาสนิค้าเมื่อซือ้จ านวนมาก และ มกีาร
แจกของที่ระลกึหรอืของแถมในช่วงเทศกาลต่างๆ ด้านบุคลากรร้านเค้กเจ้าอญัควรมคีวามรู้
เกีย่วกบัสนิคา้ทีข่ายเป็นอยา่งด ีและสามารถใหค้ าแนะน าสนิคา้ตามทีลู่กคา้ต้องการไดเ้ป็นอย่าง
ด ี ด้านกระบวนการร้านเค้กเจ้าอัญควรมกีารพฒันาให้มีการบรกิารรวดเร็วขึ้น และ มกีาร
ให้บรกิารตามล าดบัก่อนหลงั และสุดท้ายด้านลกัษณะทางกายภาพ รา้นเค้กเจ้าอญัควรมกีาร
ตกแต่งรา้นใหม้คีวามเหมาะสมน่าเขา้ใชบ้รกิาร 
 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
  1) ควรท าการศกึษาเชงิลกึ โดยการสมัภาษณ์ เพื่อใหร้บัทราบถงึความคดิเหน็ของ
กลุ่มตวัอยา่งทีล่ะเอยีดยิง่ขึน้ 
  2) ควรศกึษาปจัจยัอื่นๆที่ส่งผลต่อการเลอืกใช้บรกิารรา้นเค้กเจา้อญัจงัหวดัตรงั
เพิม่เตมิ เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาใหลู้กคา้มกีารเลอืกใชบ้รกิารรา้นเคก้เจา้อญัจงัหวดัตรงั
มากยิง่ขึน้ 
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