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บทคดัย่อ 
 

 การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์หลกัสองประการ คอื 1) เพื่อศกึษาพฤตกิรรมของผู้บรโิภคที่ร้าน
บ้านขนม เดอ ปทุม และ 2) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มผีลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑเ์บเกอรี่ และกาแฟสดจากรา้นบา้นขนม เดอ ปทุม กลุ่มตวัอย่างในการศกึษา
ไดแ้ก่ ลูกคา้จ านวน 400 คน ทีใ่ชบ้รกิารรา้น บา้นขนม เดอ ปทุม โดยวธิกีารคดัเลอืกแบบบงัเอญิ 

การวเิคราะหข์อ้มลูใชส้ถติ ิค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และค่าสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน รวมถงึ
การทดสอบค่าความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
(Multiple regression analysis) เพื่อหาค่าความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
กบักระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อ ผลการวจิยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ
ระหว่าง 21-30 ปี มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีประกอบอาชพีเป็นพนกังานเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืนระหว่าง 10,001 - 20,000 บาท ผลติภณัฑท์ีน่ิยมซื้อได้แก่ ขนมเคก้ รองลงมาคือเครื่องดื่มกาแฟ
และขนมปัง โดยมคี่าใช้จ่ายต่อครัง้ประมาณ 101 – 200 บาท ความถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์เบเกอรี่และ
กาแฟสดอยู่ที่  3 -5 ครัง้ต่อสัปดาห์ โดยช่วงเวลาที่นิยมเข้าใช้บริการมากที่สุดคือ  ช่วงเวลา                     
07.01 – 09.30 น. และ 12.01 – 14.30 น. ลูกคา้ส่วนใหญ่รูจ้กัรา้นผ่านการแนะน าจากคนรอบขา้ง และ
ผลติภณัฑ์เบเกอรี่ที่ชื่นชอบสามอนัดบัแรก ได้แก่ ขนมปังสงัขยาไสท้ะลกั ขนมปังมะพร้าวสด และชฟิ
ฟ่อนมะพรา้วอ่อน 

ในด้านปัจจยัส่วนบุคคล พบว่าเพศเป็นปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์เบเกอรี่
และกาแฟสดอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 ขณะทีอ่ายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้ไม่มี
ผลอย่างมนียัส าคญั 

การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพันธ์ในระดับปานกลางกับกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่และกาแฟสด                 
รอ้ยละ 52.60 (R= 0.526) และสามารถอธบิายความแปรผนัไดร้อ้ยละ 22.70 (R Square = 0.227) โดย
ปัจจยัดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ และดา้นราคา มคีวามสมัพนัธ์อย่างมนีัยส าคญัที่ 
.05 ในขณะที่ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ช่องทางการจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด และบุคลากร ไม่มผีล
อย่างมนียัส าคญัต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ 
 

ค าส าคญั : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, การตดัสนิใจเลือกซื้อผลิตภณัฑ์, ร้านขนม, เบเกอรี่และ
กาแฟสด 
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ABSTRACT 
 

This study had two primary objectives: 1) to examine consumer behavior at Baan 
Kanom De pathum, and 2) to investigate the marketing mix factors (7Ps) that influence the 
decision to purchase bakery and coffee products. The sample consisted of 400 customers, 
selected through accidental selection and simple random sampling methods. 

Data analysis employed statistical techniques to determine frequency, percentage, 
mean, and standard deviation, as well as t-tests, one-way ANOVA, and multiple regression 
analysis to assess the relationship between the marketing mix factors (7Ps) and purchasing 
decisions. 

The results showed that most respondents were female, aged 21-30 years, with a 
bachelor's degree, working as private employees, and earning an average monthly income 
between 10,001 - 20,000 THB. The most popular products were cakes, followed by coffee 
beverages and bread, with an average spending of 101 – 200 THB per purchase. Customers 
frequented the bakery and coffee shop 3-5 times per week, with peak hours being 07:01 – 
09:30 and 12:01 – 14:30. Most customers learned about the shop through word-of-mouth 
recommendations, and the top three favorite bakery products were custard -filled bread, fresh 
coconut bread, and chiffon coconut cake. 

In terms of personal factors, gender was the only variable significantly affecting the 
decision to purchase bakery and coffee products at a statistical significance level of .05, while 
age, education level, occupation, and income did not show significant effects. 

The study of marketing mix factors (7Ps)—product, price, place, promotion, people, 
physical environment, and process—revealed a moderate correlation with the decision-making 
process for purchasing bakery and coffee products (R= 0.526) and explained 22.70% of the 
variance (R Square = 0.227). Significant factors included the physical environment, process, 
and price, while product, place, promotion, and people did not significantly impact purchasing 
decisions. 

In summary, effective management of the physical environment, service processes, and 
pricing are crucial factors influencing consumer purchasing decisions at Baan Kanom De 
Pathum, Pathum Thani province, while other factors such as product, distribution channels, 
promotion, and personnel do not have a significant impact. 

 

Keywords: Marketing mix factors, Purchasing decision, Bakery shop, Bakery and fresh coffee 
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บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ร้านขนม คาเฟ่ ที่มผีลิตภณัฑ์เบเกอรี่และกาแฟสดจ าหน่ายยงัได้รบัผลการตอบรบัที่ดีอย่าง
เรื่อยมา โดยตลาดผลติภณัฑข์นมอบเบเกอรี ่ปี 2565 มมีลูค่าตลาดอยู่ที ่42,023 ลา้นบาท เตบิโตขึน้ถงึ 
ร้อยละ 10.8 ในขณะที่ปี 2566 ได้ประเมนิมูลค่าตลาดขนมอบเบเกอรี่คาดว่าจะอยู่ที่ 44 ,250 ล้านบาท 
เตบิโตจากปีก่อนๆ และจะยงัคงเตบิโตอย่างต่อเนื่องในอกี 4 ปีขา้งหน้าอกีประมาณรอ้ยละ 6.5% โดยมี
สาเหตุมาจากการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ เพื่อตอบสนองผู้บรโิภคได้หลายกลุ่ม ซึ่งสอดคล้องกบัการ
ด ารงชวีติของคนในปัจจุบนัทีเ่น้นความสะดวกสบาย รวดเรว็ และอิม่ทอ้ง แต่นอกเหนือจากความอิม่ทอ้ง
แลว้นัน้ ปัจจุบนัคนมกัจะดรููปร่างน่าตาของขนมเป็นองคป์ระกอบ (ศริวิรรณ, 2566) 

ปัจจุบนัหลายคนหนัมาจบัจุด และเปิดรา้นคาเฟ่ ขนมอบ เบเกอรีก่นัมากขึน้เนื่องจากกลุ่มคนที่
สนใจ ไม่ว่าจะทัง้ความสนใจในการท าเพือ่รบัประทานเอง หรอืการหารายไดเ้สรมิ จนกระทัง้ท าจ าหน่าย
เป็นอาชพีหลกั เพราะกระแสทีม่มีาเรื่อยๆ ไม่เคยตก และเป็นผลติภณัฑท์างอาหารทีแ่ทบทุกคนรูจ้กักนั
อยู่แลว้ สง่ผลใหก้ารจ าหน่ายออก และการสรา้งความรูจ้กัผลติภณัฑน์ัน้ท าไดง้่ายนัน้เอง ท าให้มกีารเปิด
รา้นอาหาร และคาเฟ่มากขึน้เรื่อยๆ สง่ผลใหม้กีารแขง่ขนักนัทีค่่อนขา้งสงูในวงธูรกจิ จากการคาดการณ์
ของศูนยว์จิยักสกิรไทย (2566) พบว่า มลูค่าธุรกจิรา้นอาหาร คาเฟ่ ทัง้ปี 2566 อยู่ที ่4.35 แสนลา้นบาท 
หรอืเตบิโตรอ้ยละ 7.1 จากปีก่อนหน้าและมโีอกาสเตบิโตขึน้ไปอกี 

จากการแขง่ขนัทีม่มีากขึน้ ไม่ว่าจะเป็นจ านวนรา้นคู่แข่ง การเขา้ถงึการเรยีนรูใ้นการท า ร่วมทัง้
การเขา้มาของเทคโนโลย ีและสภาวะเศรษฐกจิทมีีอ่ทิธพิลต่อผูบ้รโิภค ส่งผลใหเ้กดิการเปลีย่นแปลงใน
เรื่องของการซื้อผลติภณัฑ์เบเกอรี่ในปัจจุบนั ท าให้ผู้วจิยัเล็งเหน็ถงึ ความส าคญัของการศกึษาปัจจยั
ส่วนบุคคล และปัจจยัประสมทางการตลาด (7Ps) ซึ่งอาจส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์บ
เกอรีแ่ละกาแฟสด เพื่อใหเ้ขา้ใจถงึขอ้มูลสว่นบุคคล และการยอมรบัของกลุ่มผูบ้รโิภค และความหวงัทีม่ี
ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่ว่าจะเป็นด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การส่งเสรมิการขาย บุคลากร 
สิง่แวดลอ้ม กระบวนการ และสถานทีจ่ าหน่ายใหม้ากขึน้ จงึเป็นทีม่าของการคน้ควา้วจิยัอสิระในครัง้นี้ 

 

วตัถปุระสงค ์
1. เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค รา้นบา้นขนม เดอปทุม 
2. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของผลติภณัฑเ์บเกอรี ่และกาแฟสดทีม่ผีล

ต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑร์า้นบา้นขนม เดอ ปทุม 
 

สมมติฐานของการวิจยั 
1. ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์เบเกอรี่ และ

กาแฟสด 
2. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด แบบ 7Ps มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ 

ผลติภณัฑเ์บเกอรี ่และกาแฟสด 
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ขอบเขตของการวิจยั 
ในการศกึษาครัง้นี้ มุ่งศกึษา ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืก

ซือ้ผลติภณัฑเ์บเกอรี ่และกาแฟสด ผูว้จิยัไดก้ าหนดขอบเขตการวจิยั ดงันี้ 
1.5.1 ขอบเขตดา้นเน้ือหา  

1.5.1.1 ตวัแปรตน้ (Independent Variable) ไดแ้ก่  
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ 
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ของKotler P.& Armstrong G. (2017)  

1.5.1.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ 
กระบวนการตดัสนิใจเลอืกเลอืกซือ้ผลติภณัฑ ์ของKotler, P., & Keller, K. L. (2016)  

1.5.2 ขอบเขตดา้นพืน้ทีใ่นการศกึษา จงัหวดัปทุมธานี 
1.5.3 ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่  

กลุ่มลูกคา้รา้นบา้นขนม เดอ ปทุม โดยใชว้ธิกีารคดัเลอืกแบบบงัเอญิ (Convenience 
Sampling) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 
1.5.4 ขอบเขตดา้นระยะเวลาในการศกึษา เดอืนมนีาคม 2567 – กรกฎาคม 2567 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเกียวข้อง 
 

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัข้อมูลด้านประชากรศาสตร ์
 ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2560) ได้จ าแนกเกณฑ์ที่ใช้กนัทัว่ไปในการแบ่งส่วนตลาดตาม
ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ เป็นลกัษณะส าคญัทีช่่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย ตวัทางประชากรทีส่ าคญั
มดีงัต่อไปนี้เพศ อายุ สถานภาพครอบครวั รายได ้ระดบัการศกึษาและอาชพี  

อุดมพร ทบัทิมกลาง (2557) ได้กล่าวสรุปไว้ว่า “ประชากรศาสตร์หรอืปัจจยัส่วนบุคคล เป็น
ปัจจยัทีส่ าคญัในการศกึษาเกีย่วกบัมนุษยเ์พราะเป็นขอ้มลูทีม่คีวามจ าเพาะและแตกต่าง ซึง่การศกึษาใน
เรื่องนี้ จะช่วยใหเ้ขา้ใจเกีย่วกบัลกัษณะ ของแต่ละบุคคลทีม่คีวามแตกต่างกนัไป เพื่อนามาใชก้ าหนดกล
ยุทธ์และนโยบายทางธุรกิจให้สอดคล้องกับลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ คนที่มีลักษณะ
ประชากรศาสตร์ต่างกนั จะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนัด้วย โดยวเิคราะห์จากปัจจยัดงันี้ เพศ อายุ 
การศกึษาสถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ และ โอกาสทางเศรษฐกจิหรอืรายได”้ 
 

 

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 
Kotler P. & Armstrong, G.  (2017) ไดอ้ธบิายว่า “สว่นประสมการตลาด (Marketing Mix) เป็น 

แนวคดิที่ส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ ที่สามารถควบคุมได้ซึ่งใช้เพื่อตอบสนองความพงึพอใจ แก่ 
กลุ่มเป้าหมาย เมื่ออน าเครื่องมอืมาใช้ถอืว่าเป็นการรวมการตดัสนิใจทางการตลาดทัง้หมด โดยแบ่ง
ออกเป็นกลุ่มย่อยได ้7 กลุ่มดงันี้ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่อง ทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Environment) 
และกระบวนการ (Process) โดยจะสามารถสือ่สารไปยงัผูร้บัสาร หรอืรบับรกิารไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ” 
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ทฤษฎีและแนวคิดพฤติกรรมของผู้บริโภค 
ฑิฆมัพร ดอกบัว (2557) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคไว้ว่าเป็น “การตัดสินใจ

ตลอดจนถงึการกระท าต่างๆ ของบุคคลเพื่อใหไ้ดม้าซึ่งสนิคา้หรอืบรกิารส าหรบัใชใ้นการบรโิภคโดยจะ
เน้น ตวัผูซ้ื้อเป็นส าคญัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะเกีย่วขอ้งกบัความรูส้กึและการจดัการขอ้มูลของพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคสามารถน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาด และตอบสนองต่อพฤตกิรรม
เหล่านัน้ไดอ้ย่างเหมาะสม” 

โมเดลพฤติกรรมผู้บรโิภค (Consumer behavior model) เป็นกระบวนการเมื่อมกีารกระตุ้น
สง่ผลใหเ้กดิการตอบสนอง เป็นจุดเริม่ตน้ในการท าความเขา้ใจและศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค โดยสิง่
กระตุน้ทางการตลาด และสิง่แวดลอ้มจะผ่านเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผู้ซือ้เพือ่ใหเ้กดิความต้องการ
สนิค้า หรอืของชิ้นนัน้ จากนัน้ลกัษณะของผู้ซื้อ และกระบวนการตัดสนิใจจะเป็นตวัก าหนดพฤตกิรรม
ของผูบ้รโิภคในการตอบสนองความตอ้งการของตน (วารุณี และคณะ, 2554) 

Stimulus                        Buy’s Black Box                       Response 
 
 

ภาพที ่2 โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค หรอื S-R Theory 
ทีม่า : นทันิชา โชตพิทิยานนท ์(2564) 

 

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
การตัดสินใจซื้อ (Decision) หมายถึง การเลือกกิจกรรมจาก 2 ทางเลือกขึ้นไป เมื่อบุคคล                         

มีทางเลือกในการตัดสินใจระหว่างสองตราสินค้า บุคคลจะอยู่ในภาวะที่จะท าการตัดสินใจซื้อ                      
(Schiffman and Kanuk ,2014) การเข้าใจถึงพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อของผู้บริโภคนัน้ต้องศึกษา
เกี่ยวกบักระบวนการ ตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค (Consumer Decision-making Process) ซึ่งเป็นสาเหตุ
ส าคญัทีท่ าใหผู้บ้รโิภคเกดิพฤตกิรรมหรอืแนวโน้มในการซือ้สนิคา้ 

เปรมกมล หงส์ยนต์ (2562) ได้กล่าวถงึ การตดัสนิใจซื้อว่าหมายถงึ การเลอืกซื้อหลงัจากเกดิ
การพจิารณาเทยีบเคยีงสิง่ทีต่้องการจากหลายทางเลอืก โดยน ามาพจิารณาดว้ยเหตุผล เพื่อใหไ้ดส้ิง่ที่
จะท าให้บรรลุวตัถุประสงค์ จึงสรุปได้ว่า การตดัสนิใจซื้อ เป็นขัน้ตอนในการเลือกซื้อผลิตภณัฑ์หรอื
บรกิาร ผ่านการพจิารณาเปรยีบเทยีบจากสองทางเลอืกขึน้ไป เพือ่ใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

 

วิธีด าเนินงานวิจยั 
 การวจิยัเรื่องปัจจยัสว่นผสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑเ์บเกอรี่และ
กาแฟสด กรณีศึกษา ร้านบ้านขนม เดอ ปทุม จังหวัดปทุมธานี เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ ( survey 
research) ใชแ้บบสอบถาม (questionnaire) เป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

กลุ่มลูกคา้ หรอืผูบ้รโิภคทีใ่ช้บรกิารร้านบ้านขนม เดอ ปทุม จังหวดัปทุมธานี จ านวน 385 คน            
โดยท าการค านวณจ านวนของกลุ่มตวัอย่างในกรณีทีไ่ม่ทราบจ านวนประชากรทีม่อีย่างแน่ชดัหรอืนับได ้
จงึใชส้ตูรของ W.G. Cochran แต่เพือ่ใหค้รอบคลุมการวจิยั จงึใชก้ลุ่มตวัอย่างที ่400 คน 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ ความรูส้กึนึกคดิ 
สิง่กระตุม้ทางการตลาด 

และสิง่กระตุม้อื่นๆ 
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ลกัษณะเครื่องมือ  
เครื่องมอืทีใ่ชในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลการวจิยัครัง้นี้ คอื แบบสอบถามเพื่อการวจิยั เรื่องปัจจยั

ส่วนผสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ และกาแฟสด 
กรณีศกึษา รา้นบา้นขนม เดอ ปทุม จงัหวดัปทุมธานี สรา้งขึน้จากกรอบแนวคดิทีพ่ฒันาจากงานวจิยัที่
เกีย่วของ โดยค านึงถงึวตัถุประสงค ์ของการวจิยั เป็นหลกัเนื้อหาของแบบสอบถามประกอบดว้ย 4 สว่น 
ดงันี้   สว่นที ่1 แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูสว่นบุคคลของผูบ้รโิภครา้นบา้นขนม เดอ ปทุม  

สว่นที ่2 แบบสอบถามดา้นพฤตกิรรมการเขา้ใชบ้รกิารรา้นบา้นขนม เดอ ปทุม  
ส่วนที ่3 แบบสอบถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7 Ps เป็นแบบสอบถามใช้

สว่นประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั ตามแบบการประยุกตใ์ชล้เิคริท์ (Likert scale) จ านวน 31 ขอ้ 
สว่นที ่4 แบบสอบถามเกีย่วกบักระบวนการตดัสนิใจ เป็นแบบสอบถามใชส้ว่นประมาณ

ค่า (Rating Scale) 5 ระดบั ตามแบบการประยุกตใ์ชล้เิคริท์ (Likert scale)  จ านวน 21 ขอ้ 
การตรวจสอบคณุภาพของเครื่องมือ  

หาความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยน าแบบสอบถามไปท าการทดลองใช้ (Tryout) กับกลุ่ม
ประชากรที่มีลักษณะคล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่างที่ท าการวิจัย จ านวน 40 คน หลังจากนั ้น  
น าแบบสอบถามมาวิเคราะห์เพื่อหาค่ าความเชื่อมัน่ โดยใช้สัมประสิทธิแ์อลฟาของครอนบาค  
(Cronbach’s Alpha Coefficient) ซึ่งก าหนดค่ามากกว่า .75 และน าแบบสอบถามไปด าเนินการเก็บ
รวบรวมขอมลูจากกลุ่มตวัอย่าง (สุวมิล ตริกานนท์, 2557)   

โดยค่าสมัประสทิธิแ์อลฟาของครอนบาค  (Cronbach’s Alpha Coefficient) มาจากการน าผล
แบบสอบถามจากขอ้ค าถามในตวัแปร เนื่องจากเป็นขอ้มูลเชงินามธรรม ไม่สามารถวดัค่าอย่างตรงไป 
ตรงมาได ้(ในกรณีนี้ เรื่องของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะไม่ถูกน ามาประมวลผลดว้ยเนื่องจากไม่ไดน้ ามาใช้
ในการหาความสมัพนัธข์องตวัแปร) 

แยกตามสว่น ดงัตารางต่อไปนี้ 
ตารางที ่1 ค่า Reliability Statistics ของแบบสอบถาม 

ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
ค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟา

ของครอนบาค จ านวนขอ้ 

แบบสอบถามเรื่องปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps. .926 31 
แบบสอบถามเร่ืองกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ .878 20 
แบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ .941 51 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล  
วธิกีารเกบ็รวบรวมขอ้มูลส าหรบัการวจิยัครัง้นี้ มุ่งเน้นทีปั่จจยัสว่นผสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่และกาแฟสด กรณีศึกษา ร้านบ้านขนม เดอ ปทุม จงัหวดั
ปทุมธานี แหล่งขอ้มลูทีใ่ชใ้นการวจิยัน้ีมาจาก 2 สว่นใหญ่ๆ คอื 

1. ขอ้มูลปฐมภูม ิ(Primary data)  ได้จากการแจกแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด ให้กลุ่ม
ลูกคา้ ผูใ้ชบ้รกิาร รา้นบา้นขนม เดอ ปทุม จงัหวดัปทุมธานี ในช่วงระยะเวลาทีท่ าการเกบ็ขอ้มลู 
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2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data)  ได้จากการค้นคว้า รวบรวม ทบทวนเอกสาร 
วรรณกรรม และแนวคดิทฤษฎขีองนกัวชิาการต่าง ๆ รวมถงึผลงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
1. สถติเิชงิพรรณนา (descriptive statistics) เป็นการวเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัขอ้มูลส่วนบุดคลของ

ผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดือน โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (descriptive Statistics) ได้แก่ ร้อยละ (frequency),             
ความถี ่(percentage), สถติคิ่าเฉลีย่ (mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (standard deviation) 

2. สถติเิชงิอนุมาน (inferential statistics) ในการทดสอบสมตฐิานที ่1 ใชส้ถติ ิF-test เพื่อใหเ้หน็
ถึงความแตกต่างที่ชดัเจนมากขึ้นด้วยวธิกีาร Least significant difference (LSD) ส่วนการ
ทดสอบสมมติฐานการวจิยัที่ 2 ใช้การวเิคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple regression 
analysis) ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ.05 
 

ผลการวิจยั 
 

ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคล  
ผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน จ าแนกตามเพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้

เฉถี่ยต่อเดือน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คดิเป็นร้อยละ 56.0 มอีายุระหว่าง                 
21 ปี - 30 ปี คดิเป็นร้อยละ 46.7 ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีคดิเป็นร้อยละ 60.2 ประกอบอาชพีเป็น
พนักงานเอกชน คดิเป็นรอ้ยละ 44.0 มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยู่ระหว่าง 10,001 - 20,000 บาท คดิเป็น
ร้อยละ 350.5 ซึ่งสามารถวิเคราะห์ได้ว่า ผู้บริโภคหรือกลุ่มลูกค้า ร้านบ้านขนม เดอ ปทุม                        
จงัหวดัปทุมธานี อยู่ในช่วงวยัที่เริ่มท างานได้ระยะหนึ่ง มีฐานะทางสงัคม และฐานะทางการเงินใน                               
ระดบัปานกลาง สามารถด ารงชวีติไดด้ว้ยตนเอง มกีารประกอบอาชพีทีม่ ัน่คง 

 

ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากผลการวเิคราะห์เกี่ยวกบัพฤตกิรรมการบรโิภคของผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน 

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ นิยมเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทขนมเค้ก คดิเป็นร้อยละ 30.7 
รองลงมาเป็นเครื่องดื่มกาแฟ และขนมปัง คดิเป็นรอ้ยละ 22.3 และ 20.2 ตามล าดบั โดยซื้อเป็นจ านวน
เงนิประมาณ 101 – 200 บาท คดิเป็นร้อยละ 42.3 มคีวามถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์เบเกอรี่และกาแฟสด
ของรา้นบา้นขนม เดอ ปทุม 3-5 ครัง้ /สปัดาห ์คดิเป็นรอ้ยละ 44.5 ในช่วงเวลา 07.01 – 09.30 น. และ
ช่วงเวลา 12.01 – 14.30 น. เป็นช่วงเวลาทีผู่บ้รโิภคนิยมเขา้ใชบ้รกิารบ่อยทีสุ่ดคดิเป็นรอ้ยละ 22.7 โดย
กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่รู้จกัร้านผ่านช่องทางการบอกกล่าวจากคนรอบข้างแนะน า คดิเป็นร้อยละ 30.8 
ส าหรบัผลติภณัฑเ์บเกอรีท่ีลู่กคา้และผูใ้ชบ้รกิารชื่นชอบ 3 อนัดบัแรกไดแ้ก่ ขนมปังสงัขยาไสท้ะลกั ขนม
ปังมะพรา้วสด และชฟิฟ่อนมะพรา้วอ่อน คดิเป็นรอ้ยละ 74, 73.8 และ 35.8 ตามล าดบั 
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ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเหน็เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ตารางที่ 2 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ที่มีผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑเ์บเกอรี่ และกาแฟสด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps X̄  S.D. แปลผล 
ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ 4.29 .542 เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 
ปัจจยัดา้นราคา 4.35 .606 เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย 4.26 .504 เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 
ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด 4.32 .494 เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 
ปัจจยัดา้นบุคลากร 4.28 .465 เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 
ปัจจยัดา้นกระบวนการ 4.36 .487 เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 
ปัจจยัดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 4.22 .428 เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 

ภาพรวม 4.18 .399 เหน็ดว้ย 
 

จากตารางที ่2 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์บเกอรีแ่ละกาแฟสดของผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน 
พบว่า ในภาพรวมมคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมาก ในแต่ละดา้นมรีะดบัความส าคญัดงันี้ 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ มคี่าเฉลีย่ 4.36 อยู่ในระดบั "เหน็ดว้ยอย่างยิง่" ผูต้อบแบบสอบถามเหน็
ด้วยอย่างยิง่ว่าพนักงานให้บรกิารได้อย่างแม่นย า ปรบัเมนูตามความต้องการของลูกค้าได้ง่าย และ
สามารถตดิต่อพนกังานไดอ้ย่างรวดเรว็หากมปัีญหา 

ปัจจยัด้านราคา มคี่าเฉลี่ย 4.35 อยู่ในระดบั "เหน็ด้วยอย่างยิง่" ผู้ตอบแบบสอบถามเหน็ด้วย
อย่างยิง่ว่าราคาผลติภณัฑเ์หมาะสมกบัปรมิาณและคุณภาพ โดยเฉพาะราคาของเบเกอรีแ่ละกาแฟสด 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ย 4.32 อยู่ในระดับ "เห็นด้วยอย่างยิ่ง" ผู้ตอบ
แบบสอบถามเหน็ดว้ยอย่างยิง่ว่ารา้นมกีารจดัโปรโมชัน่ทีคุ่ม้ค่า มสีว่นลดพเิศษส าหรบัสมาชกิ และมกีาร
ประชาสมัพนัธท์ีด่ผี่านช่องทางต่างๆ 

ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์มคี่าเฉลีย่ 4.36 อยู่ในระดบั "เหน็ดว้ยอย่างยิง่" ผูต้อบแบบสอบถามเห็น
ด้วยอย่างยิง่ว่าพนักงานให้บรกิารได้อย่างแม่นย า ปรบัเมนูตามความต้องการของลูกค้าได้ง่าย และ
สามารถตดิต่อพนกังานไดอ้ย่างรวดเรว็หากมปัีญหา 

ปัจจยัดา้นบุคลากร มคี่าเฉลีย่ 4.28 อยู่ในระดบั "เหน็ดว้ยอย่างยิง่" ผูต้อบแบบสอบถามเหน็ดว้ย
อย่างยิง่ว่าพนกังานแต่งกายสุภาพ ใหบ้รกิารรวดเรว็ ถูกตอ้ง มคีวามพรอ้มในการบรกิารและมมีารยาทด ี

ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ย 4.26 อยู่ในระดับ "เห็นด้วยอย่างยิ่ง" ผู้ตอบ
แบบสอบถามเหน็ดว้ยอย่างยิง่ว่าร้านมเีวลาเปิด-ปิดทีเ่หมาะสม การจดัวางผลติภณัฑ์หน้าร้านด ีและมี
ท าเลทีต่ ัง้สะดวกต่อการเดนิทาง 

ปัจจยัด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ย 4.22 อยู่ในระดบั "เห็นด้วยอย่างยิ่ง" ผู้ตอบ
แบบสอบถามเหน็ด้วยอย่างยิง่ว่าร้านมพีื้นที่สะอาด ที่นัง่เพยีงพอ บรรยากาศด ีและมอีุปกรณ์อ านวย
ความสะดวกสบายเช่น Wi-Fi และปลัก๊ชารจ์แบต 
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ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบักระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีและ
กาแฟสด 
ตารางที ่3 ค่าเฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานเกี่ยวกบักระบวนการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑ ์เบเกอรี่
และกาแฟสด 

กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือ X̄  S.D. แปลผล 
ดา้นการตระหนกัรู ้ 4.44 .502 มากทีสุ่ด 
ดา้นการคน้หาขอ้มลู 4.34 .495 มากทีสุ่ด 
ดา้นการประเมนิทางเลอืก 4.36 .485 มากทีสุ่ด 
ดา้นการตดัสนิใจ 4.26 .443 มากทีสุ่ด 
ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้สนิคา้ 4.55 .508 มากทีสุ่ด 

ภาพรวม 4.20 .409 มาก 
จากตารางที่ 3 ผลการวิเคราะห์ระดับการตัดสินใจเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ

ผลิตภณัฑ์เบเกอรี่และกาแฟสด ร้านบ้านขนม เดอ ปทุม จงัหวดัปทุมธานี ของผู้ตอบแบบสอบถาม
ทัง้หมด 400 คน พบว่า ในภาพรวมมคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมาก ในแต่ละดา้นมรีะดบัความส าคญัดงันี้ 

ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อสนิคา้ มคี่าเฉลีย่ 4.55 ซึ่งอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ปัจจยัทีม่ผีลมากทีสุ่ด
คอื ความตัง้ใจทีจ่ะซือ้ผลติภณัฑต์่อไป รองลงมาคอืการบอกต่อผูอ้ื่นถงึประสบการณ์ทีไ่ดร้บั และการรวีวิ
บนสือ่สงัคมออนไลน์ 

ดา้นการตระหนักรู ้ค่าเฉลีย่อยู่ที ่4.44 ซึ่งอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยปัจจยัทีม่ผีลมากทีสุ่ดคอืการ
รบัประทานผลติภณัฑ์เบเกอรี่ท าให้บรรเทาความหวิ การดื่มกาแฟท าให้มคีวามตื่นตวั และความชอบ
ส่วนตวั รองลงมาคอืการซื้อเพราะมผีู้ฝากซื้อ และการเขา้ใช้บรกิารร้านเพราะคุณภาพหรอืบรรยากาศ
ของรา้น 

ดา้นการประเมนิทางเลอืก ค่าเฉลีย่อยู่ที ่4.36 ซึ่งอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ปัจจยัทีม่ผีลมากทีสุ่ดคอื
การเปรยีบเทยีบรสชาตแิละราคาของผลติภณัฑ ์รองลงมาคอืความสะดวกในการเดนิทางและการบรกิาร
ของพนกังาน 

ด้านการค้นหาขอ้มูล ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.34 ซึ่งอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยปัจจยัที่มผีลมากที่สุดคอื
การค้นหาข้อมูลจากอินเทอร์เน็ต รองลงมาคอืการค้นหาข้อมูลจากการรวีวิบนสื่อออนไลน์ และการ
สอบถามคนรอบขา้ง 

ด้านการตดัสนิใจ ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.26 ซึ่งอยู่ในระดบัมากที่สุด ปัจจยัที่มผีลมากที่สุดคอืรสชาติ
ของผลติภณัฑ ์รองลงมาคอืราคา คุณภาพ และระยะทางใกล ้สว่นการบรกิารของพนกังานมคี่าเฉลี่ยการ
ตดัสนิใจมาก 

ส่วนท่ี 5 ผลการทดสอบสมมติฐานเชิงอนุมาน 
 

สมมตฐิานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์                 
เบเกอรี ่และกาแฟสด 
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ตารางที ่4 ผลการสรุปสมมุตฐิานที ่1 
จ าแนกตาม P-value สรปุผล 
1 เพศ .003* สง่ผล 
2. อายุ .701 ไมส่ง่ผล 
3. ระดบัการศกึษา .401 ไมส่ง่ผล 
4. อาชพี .628 ไมส่ง่ผล 
5. รายได ้ .106 ไมส่ง่ผล 

*ระดบันัยส าคญัทีร่ะดบั .05 (p < .05) 
 

ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ และกาแฟสดที่แตกต่างกันโดยวิธีสถิติ Independent t-test, One way 
ANOVA พบว่า ความแตกต่างกนัของเพศมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์บเกอรี ่และ
กาแฟสดที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05  ส่วนปัจจยัด้าน อายุ, ระดบัการศึกษา, 
อาชพี และรายได ้ไม่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์บเกอรี ่และกาแฟสด จงึสรุปได้
ว่า ปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์บเกอรี ่และกาแฟสด
ทีแ่ตกต่างกนั 

 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด แบบ 7Ps มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจ
เลอืกซือ้ผลติภณัฑเ์บเกอรี ่และกาแฟสด 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

ภาพที ่1 สรุปผลการทดสอบ สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดแบบ 7Ps มอีทิธพิลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อ ผลติภณัฑเ์บเกอรี ่และกาแฟสด 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล พบว่า ตวัแปรอิสระ คอื ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps มี
ความสมัพนัธ์กบัตวัแปรตาม คอื กระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์บเกอรี่ และกาแฟสด อยู่ใน
ระดบัปานกลางที่ร้อยละ 52.60 (R= 0.526) สามารถอธิบายความแปรผนัที่เกิดขึ้นกบักระบวนการ

ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์

ปัจจยัดา้นราคา 

ปัจจยัช่องทางจดัจ าหน่าย 

ปัจจยัการส่งเสรมิการตลาด 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ 

ปัจจยัสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 

กระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อ 
ผลติภณัฑเ์บเกอรี ่และกาแฟสด
กรณีศกึษา รา้นขนม เดอ ปทุม 
จงัหวดัปทมุธาน ี

R = .526 

.008* 

<.001* 

<.001* 

ปัจจยัดา้นบุคลากร 

หมายเหตุ P < .05 
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ตดัสนิใจเลือกซื้อผลิตภณัฑ์เบเกอรี่และกาแฟสด ได้ร้อยละ 22.70 (R Square = 0.227) อีกร้อยละ 
77.30 เป็นผลมาจากตวัแปรอื่น ๆ ทีไ่ม่ไดศ้กึษา 

 

ตารางที่ 5 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลติภณัฑเ์บเกอรีแ่ละกาแฟสด กรณีศกึษา รา้นบา้นขนม เดอ ปทุม จงัหวดัปทุมธานี 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t P-value 

B Std. Error Beta   
1 (ค่าคงที)่ 1.677 .274  6.128 <.001* 

ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ -.059 .046 -.078 -1.286 .199 
ปัจจยัดา้นราคา .091 .034 .135 2.674 .008* 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย .013 .051 .016 .253 .801 
ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด -.035 .038 -.043 -.936 .350 
ปัจจยัดา้นบุคลากร .085 .045 .097 1.914 .056 
ปัจจยัดา้นกระบวนการ .203 .046 .242 4.444 <.001* 
ปัจจยัดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ .291 .047 .305 6.193 <.001* 

a. Dependent Variable: กระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์บเกอรีแ่ละกาแฟสด 
*ระดบันัยส าคญัทีร่ะดบั .05 (p < .05) 

จากผลการทดสอบสมมตฐิาน สามารถสรุปไดว้่า ยอมรบัสมมุตฐิานหลกั หมายความว่า ปัจจยั
ด้านส่วนประสมทางการตลาด แบบ 7Ps อย่างน้อย 1 ตวัแปร มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลือกซื้อ
ผลติภณัฑเ์บเกอรีแ่ละกาแฟสด กรณีศกึษา รา้นบา้นขนม เดอ ปทุม จงัหวดัปทุมธานี ทีร่ะดบันัยส าคญั
ทางสถติ ิ.05 

 

อภิปรายผล 
จากผลการวจิยัที่ได้จากท าการวเิคราะห์ และทดสอบสมมติฐานในงานวจิยัเรื่อง "ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์เบเกอรี่และกาแฟสด กรณีศกึษา ร้าน
บา้นขนม เดอ ปทุม จงัหวดัปทุมธานี" เพือ่ศกึษาในสมมุตฐิาน 1.) ปัจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์บเกอรี ่และกาแฟสด 2.) ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
แบบ 7Ps มอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อ ผลติภณัฑเ์บเกอรี ่และกาแฟสด โดยมผีลการวจิยั 
ดงันี้ 

จากการศกึษาสมมุตฐิานที่ 1.) เรื่องเพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลที่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อผลติภณัฑเ์บเกอรี ่และกาแฟสด พบว่าปัจจยัทางด้านเพศ ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืก
ซือ้ผลติภณัฑเ์บเกอรีเ่บเกอรีแ่ละกาแฟสด กรณีศกึษา รา้นบา้นขนม เดอ ปทุม จงัหวดัปทุมธานี ในขณะ
ที่ปัจจยัด้าน อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้ ที่แตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจที่
แตกต่างกนั สอดคล้องกบังานวจิยัของ สุณีย์ ตนัตนิพเก้า (2564) ที่ได้ศกึษาปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการ
ตัดสินใจเลือกเข้าใช้บริการ ร้านกาแฟในรูปแบบคาเฟ่ของกลุ่มผู้ บริโภค Generation Y ในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า เพศมอีิทธิผลต่อการตดัสนิใจเลือกเข้าใช้บรกิารร้านกาแฟใน
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ประเภทคาเฟ่ของกลุ่มผูบ้รโิภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติ ิโดยเพศหญงิมแีนวโน้มทีจ่ะเลอืกเขา้ใชบ้รกิารมากกว่าเพศชาย 

จากการศึกษาสมมุติฐานที่ 2.) ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด แบบ 7Ps มีผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจเลอืกซือ้ ผลติภณัฑเ์บเกอรี ่และกาแฟสด พบว่า 

ปัจจยัดา้นผลติภณัฑไ์ม่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑข์องรา้นบา้นขนม เดอ ปทุม โดย
ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยอย่างยิง่กบัเรื่องคุณภาพ ส่วนเรื่องบรรจุภณัฑ์ของผลิตภณัฑ์ เบเกอรี่มี
ความเหมาะสม สวยงาม และเครื่องดื่มกาแฟสดของร้านมรีสชาติที่ดี และกลมกล่อม ให้คะแนนการ
ยอมรับน้อยที่สุดในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ส่งผลให้ไม่เกิดความสัมพันธ์กับกระบวนการเลือกซื้อ 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ เบญจลักษณ์ ขนัแก้ว (2563) ได้ท าการศึกษาอิทธิพลส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) ทีส่่งผลต่อการขายผลติภณัฑข์องบรษิทั BOI ทีพ่บว่า ปัจจยัทางดา้นผลติภณัฑ์ส่งผล
ต่อการขายผลิตภณัฑ์ของบรษิัทBOI มากที่สุด โดยเฉพาะในเรื่องด้านคุณภาพของสนิค้า และบรรจุ
ภณัฑ์ เนื่องจากผลติภณัฑ์ส่งผลโดยตรงต่อความอยากซื้อและการตดัสนิใจ เป็นสาเหตุที่ส่งผลให้ด้าน
ผลติภณัฑเ์บเกอรีข่องรา้น บา้นขนม เดอ ปทุม ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ 

ปัจจยัดา้นราคามผีลอย่างยิง่ต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑข์องรา้นบา้นขนม เดอ ปทุม โดย
ผูต้อบแบบสอบถามเหน็ดว้ยกบัความส าคญัของราคาสนิคา้เบเกอรี ่และกาแฟสด เนื่องจากราคามคีวาม
เหมาะสมกบัคุณภาพและปรมิาณของสนิค้า ผลการวจิยันี้สอดคลอ้งกบังานวจิยัของณิชชา โพนทองถิ่น 
(2564) ที่ได้ท าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มกาแฟของผู้บรโิภคร้านคาเฟ่ 
อเมซอน สาขา 1856 ในสถานีบรกิาร ปตท. เขตลาดกระบงั กรุงเทพมหานคร พบว่าราคามผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มกาแฟของผูบ้รโิภคในรา้นคาเฟ่ อเมซอน เนื่องจากราคาสนิคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ
และบรรยากาศ 

ปัจจยัช่องทางจดัจ าหน่ายไม่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑข์องรา้นบา้นขนม เดอ ปทุม 
โดยผูต้อบแบบสอบถามเหน็ดว้ย กบัเรื่องท าเลทีต่ ัง้รา้นมคีวามสะดวกในการเดนิทางมาซือ้ผลติภณัฑเ์บ
เกอรีแ่ละกาแฟสด ไม่สอดคลอ้งกบั สุภาวด ีตัง้ล ้าเลศิ (2563) ไดศ้กึษา ปัจจยัทางการตลาดทีส่่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อขนมเพื่อสุขภาพของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อขนมขบเคี้ยวของผู้รกัสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมี
นยัส าคญั 

ปัจจยัการส่งเสรมิการตลาดไม่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลิตภณัฑ์ของร้านบ้านขนม เดอ 
ปทุม โดยผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วย กบัเรื่องร้านมกีารประชาสมัพนัธ์ จดัท าโฆษณาผ่านป้ายหรอื
ใบปลิว และร้านมกีารโปรโมท โฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ ในค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด ในปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการขาย ส่งผลให้ไม่เกิดความสัมพันธ์กับกระบวนการเลือกซื้อ ไม่สอดคล้องกับ สุภาวดี                  
ตัง้ล ้าเลศิ (2563) ไดศ้กึษา ปัจจยัทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อขนมเพื่อสุขภาพของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ขนมขบเคีย้ว
ของผูร้กัสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ปัจจยัด้านกระบวนการมผีลอย่างยิง่ต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์ของร้านบ้านขนม เดอ 
ปทุม ผู้ตอบแบบสอบถามเหน็ด้วยกบัความส าคญัของการให้บรกิารและการรบัค าสัง่ซื้อที่แม่นย า  และ
ง่ายดาย รวมถงึการแก้ไขปัญหาได้รวดเรว็ ผลการวจิยันี้ไม่สอดคล้องกบังานวจิยัของวราพร แสงเล้า 
และคณะ (2565) ที่ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟของ
ผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงราย พบว่า ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้รกิารไม่มผีลต่อการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิารรา้นกาแฟใน อ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงราย 

ปัจจยัด้านบุคลากรไม่มผีลอย่างยิง่ต่อการตดัสนิใจเลือกซื้อผลิตภณัฑ์ของร้านบ้านขนม เดอ 
ปทุม ไม่สอดคลอ้งกบั วราพร แสงเลา้ และคณะ (2565) ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงราย ทีพ่บว่า ปัจจยัดา้นบุคลากรมี
ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟในอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงรายอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 

ปัจจยัสิง่แวดลอ้มทางกายภาพมผีลอย่างยิง่ต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑข์องรา้นบา้นขนม 
เดอ ปทุม ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการจัดเตรียมที่นัง่เพียงพอ ความสะอาดทัว่ไป 
บรรยากาศรา้น และอุปกรณ์อ านวยความสะดวก เช่น Wi-Fi ปลัก๊ชารจ์แบต และทีจ่อดรถ ซึ่งสอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของสาธติา ประดษิฐอุกฤษฎ์ และอรญา สุวรรณโณ (2565) ทีไ่ดศ้กึษาปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อเบเกอรีอ่อนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตพืน้ทีอ่ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบว่าปัจจยั
ด้านองค์ประกอบทางกายภาพส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อเบเกอรี่ออนไลน์ของผู้บริโภคในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ

จากการศกึษาในภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด แบบ7Ps พบว่าปัจจยัทีส่่งผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจในการซื้อผลิตภณัฑ์เบเกอรี่ และกาแฟสดร้านบ้านขนม เดอ ปทุมได้แก่ ปัจจยั
ทางด้านราคา ปัจจยัด้านกระบวนการ โดยลูกค้ามีความเห็นด้วยในการบริการที่ดี ง่ายและรวดเร็ว 
ถูกตอ้ง ในราคาทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพผลติภณัฑ ์และบรกิารทีไ่ดร้บั รวมทัง้การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร
ร้านมาจากปัจจยัด้านกายภาพสิง่แวดล้อมด้วย ไม่ว่าจะเป็นการจดัตกแต่ง หรอืความพร้อมในสถานที่
และสิง่อ านวยความสะดวกต่างๆ ในขณะที่ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทางการจ าหน่าย ด้านการ
สง่เสรมิการตลาด และดา้นบุคลากร ไม่สง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจ เนื่องจากปัจจยัดา้นความสวยงาน
ของบรรจุภณัฑ์ ด้านสถานที่จ าหน่าย ด้านโปรโมชัน่ส่วนลด และความพร้อมในการบรกิารที่ยงัไม่ดี
เท่าทีค่วรส่งผลต่อค่าคะแนนเฉลีย่ทีน้่อยสุดในแต่ละตวัแปร จงึเป็นสาเหตุทีท่ าให้ปัจจยั 7 Ps มเีพยีง 3 
ปัจจยัทีส่ง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจ โดยสอดคลอ้งกบังานวจิยัของทอฝัน ยางสงู (2563) ไดศ้กึษาเรื่อง 
ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มกาแฟรา้นคาเฟ่ อเมซอน สาขาศูนยร์าชการเฉลมิพระเกยีรต ิที่
พบว่า ปัจจัยด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ เนื่องจากราคากาแฟมีความเหมาะสมกับคุณภาพ 
ปรมิาณ รสชาติ และราคากาแฟรวมทัง้มกีารติดป้ายบอกราคาเครื่องดื่มที่เห็นได้ชดัเจน โดยมรีาคา
หลายระดบัใหเ้ลอืกตามแต่ละขนาดของบรรจุภณัฑ ์ยิง่ท าใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจทีจ่ะซือ้สนิคา้มากขึน้อย่าง
แน่นอน, ปัจจยัดา้นกระบวนการมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เนื่องจากมคีวามแม่นย า รวดเรว็ในการใหบ้รกิาร
เมื่อสัง่ซื้อและรบัสินค้าหรือบริการ พนักงานส่งมอบสินค้าที่ถูกต้อง มีความเป็นมืออาชีพในการท า
เครื่องดื่ม ทวนย ้ารายการเครื่องดื่มทุกครัง้เพื่อไม่ให้เกิดความผดิพลาด ทัง้นี้การช าระเงนิยงัมคีวาม
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ถูกต้องและรวดเรว็ และปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเนื่องจากผู้บรโิภคให้
ความส าคญักบับรรยากาศการตกแต่งรา้นทีท่นัสมยัมคีวามเป็นเอกลกัษณ์เป็นของตวัเอง อุปกรณ์การชง
กาแฟทีไ่ดม้าตรฐาน และมกีารจดัทีน่ัง่ไดเ้พยีงพอ มบีรกิารดา้นอื่นๆ เช่น มนีิตยสาร ม ีWi-Fi นิตยสาร
ใหก้บัผูท้ีม่าใชบ้รกิาร 

ข้อเสนอแนะในการวิจยั 
 

จากผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่และกาแฟสด กรณีศึกษา ร้านบ้านขนม เดอ ปทุม จังหวัดปทุมธานี ผู้วิจัยมี
ขอ้เสนอแนะทีไ่ดจ้ากแบบสอบถามและการรวบรวมขอ้เสนอแนะ ดงันี้ 

ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์เมื่อพจิารณาจากค่าคะแนนเฉลีย่พบว่า บรรจุภณัฑข์องผลติภณัฑเ์บเกอรี่
มคีวามเหมาะสม สวยงาม และเครื่องดื่มกาแฟสดของรา้นมรีสชาตทิีด่ ีและกลมกล่อม เป็นขอ้ทีม่คีะแนน
เฉลีย่เหน็ดว้ยน้อยทีสุ่ด โดยความสมัพนัธข์องปัจจยัน้ีในปัจจุบนั หากพบเจอลูกคา้ที่มกีารใหค้วามส าคญั
กบับรรจุภณัฑจ์ะส่งผลใหก้ระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อลดลง รา้นจงึควรมกีารปรบัปรุงด้านบรรจุภณัฑ์
ใหม้คีวามเหมาะสมและสวยงามยิง่ขึน้ และควรมกีารควบคุม ปรบัปรุงรสชาตขิองกาแฟ และเครื่องดื่มให้
มรีสชาตทิีด่ ีกลมกล่อมมากยิง่ขึน้ เพือ่ใหปั้จจยัดา้นผลติภณัฑส์ง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจทีด่ขีึน้ 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เมื่อพจิารณาจากค่าคะแนนเฉลีย่พบว่า ท าเลทีต่ ัง้รา้นมคีวาม
สะดวกในการเดนิทางมาซื้อ และสามารถสัง่ผ่านทางออนไลน์ เป็นขอ้ทีม่คีะแนนเฉลีย่เหน็ดว้ยน้อยทีสุ่ด 
ในตวัแปร อาจเป็นผลจากการทีร่า้นตัง้อยู่ รมิถนน ดา้นขา้งปัม้น ้ามนัจงึท าใหต้ าแหน่งทีต่ ัง้บดบงัการรบัรู้
ต าแหน่งของร้าน และจุดหน้าร้านยงัใกลเ้คยีงกบัซอยที่เป็นทางเขา้โรงงาน จงึท าใหก้ารเดนิทางมาซื้อ
สนิค้าที่ร้านไม่ได้สะดวกเท่าที่ควรนัก รวมทัง้การสัง่ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ เนื่องจากบางครัง้เกดิ
สนิค้าหมดระหว่างการขาย จงึท าให้ปัจจยันี้ไม่ส่งต่อกระบวนการตดัสนิใจ ร้านควรมกีารเตรยีมความ
พรอ้มส าหรบัการขายออนไลน์ทีม่ากขึน้ 

ปัจจัยด้านช่องทางการส่ง เสริมการตลาด เมื่ อพิจารณาจากค่ าคะแนนเฉลี่ยพบว่ า                  
การโปรโมท โฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ และการประชาสมัพนัธ์ จดัท าโฆษณาผ่านป้าย หรอืใบปลวิ 
เป็นข้อที่มคีะแนนเฉลี่ยเห็นด้วยน้อยที่สุด ร้านควรมกีารปรบัปรุงในด้านการตลาดของร้าน ให้มกีาร
ประชาสมัพนัธม์ากขึน้ เพือ่ใหร้บัรูก้ารมอียู่และเมนูของรา้นทีม่ากขึน้ 

ปัจจยัด้านบุคลากร เมื่อพิจารณาจากค่าคะแนนเฉลี่ยพบว่า ความพร้อมในการบริการของ
พนักงาน และพนักงานบรกิารด ีมมีารยาท ยิม้แยม้ ทกัทายลูกคา้ เป็นขอ้ทีม่คีะแนนเฉลีย่เหน็ดว้ยน้อย
ทีสุ่ด ในตวัแปร จากการสอบถามลูกคา้ พบว่าบุคลากรของรา้นไม่มคีวามพรอ้มในการบรกิารเท่าที่ควร 
รวมทัง้มอีาการไม่ยิม้แยม้ ท าสหีน้าบึง้ตงึใสลู่กคา้ในบางครัง้ จงึเป็นสาเหตุทีท่ าใหปั้จจยัดา้นบุคลากรไม่
ส่งผลต่อความสมัพนัธ์ ในทางการแก้ไขร้านควรมกีารจดัอบรมพนักงานและเตรยีมความพร้อมของ
พนกังานทีม่ากขึน้ แมปั้จจยัน้ีจะไม่ลงผลทางลบกบัรา้นในขณะน้ี แต่ควรรบีมกีารแกไ้ข ปรบัปรุง 

 

ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 
1. ในการวจิยัครัง้นี้ มุ่งเน้นไปที่ส่วนประสมทางการตลาค และกระบวนการตดัสนิใจ ควรเพิม่

การศึกษาปัจจยัด้านทศันคติ ความพึงพอใจของผู้บริโภค กลยุทธ์การตลาดแบบ 4E หรือ กลยุทธ์
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การตลาด แบบ 4C เป็นตน้ เพื่อน ามาเปรยีบเทยีบขอ้ด ีขอ้เสยี เพื่อเขา้ใจมุมมองของลูกคา้ ส าหรบัการ
ต่อยอดในแนวทางธุรกจิต่อไป 

2. ควรท าการศึกษากลุ่มตวัอย่างในพื้นที่อื่น ๆ เพื่อให้ได้ข้อมูลที่มปีระโยชน์กว้างขวางและ
ครอบคลุมสว่นต่างๆไดม้ากขึน้ เพือ่เป็นแนวทางในการพฒันาการใหบ้รกิารของรา้นกาแฟต่อไปไดอ้ย่าง
มปีระสทิธภิาพ 

3. ควรมกีารเกบ็ขอ้มลูเชงิคุณภาพ เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูส าหรบัการพฒันา ปรบัปรุงแกไ้ข ธุรกจิอย่าง
ชดัเจนในอนาคต 
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