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การวจิยัครัง้นี้มคีวามมุง่หมายเพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่กลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้

ในการวจิยัครัง้นี้ คอืผู้บรโิภคที่ซื้อผลติภณัฑข์องรา้น Little home ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 

400 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน การ

ทดสอบค่าท ีการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว การวเิคราะห์ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่าง

งา่ยของเพยีรส์นั 

ผลการวเิคราะหข์อ้มลู พบว่า 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 25-34 ปี สถานภาพโสด ส าเรจ็การศกึษาระดบั

ปรญิญาตร ีมอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มรีายไดต่้อเดอืนมากกว่า 40,000 บาท ขึน้ไป 

ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ซือ้เบเกอรีท่ีร่า้น Little home โดยเฉลีย่ประมาณ 2 ครัง้/เดอืน ค่าใชจ้า่ย

โดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรี ่181 บาทต่อครัง้  

ผูบ้รโิภคให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบด้วย ดา้นผลติภณัฑ ์

ด้านราคา และด้านกระบวนการ อยู่ในระดบัมาก ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด 

ดา้นบุคคล และดา้นลกัษณะทางกายภาพ อยูใ่นระดบัปานกลาง 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า 

ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีและรายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมีพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่ดา้นความถี่

ทีซ่ือ้ระยะเวลา 1 เดอืน แตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และ 0.01 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคาและด้านการจัดจ าหน่ายมี

ความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อเบเกอรี่ Little home ด้านความถี่ที่ซื้อเบเกอรี่ในระยะเวลา 1 

เดอืนทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.01 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า 

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บั

พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้ ทีร่ะดบันัยส าคญั

ทางสถติ ิ0.05 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า 
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 The objective of this research was to study the service marketing mix relating to 

consumers’ buying behavior at Little Home Bakery in Bangkok. The sample group was 400 

customers of Little Home. Statistics for analysis were percentage, mean, standard deviation,    

t-test, one-way analysis of variance and Pearson product moment correlation coefficient 

 The results were analyzed and showed that the majority of the sample was 

female, aged between 25-34 years, single, graduated with bachelor’s degree, employees in 

private companies with average monthly income of 40,000 baht and over. Most were 

customers of Little Home Bakery on average 2 times per month with an average spending 

amount of 181 baht per time. Consumers placed high importance on the aspects of product, 

price and process, and they also placed moderate importance on place, promotion, people 

and physical evidence. 

 The result of hypotheses testing showed that consumers who have different levels 

of occupation and income have different buying behavior in the term of the frequency of 

buying. There was a low positive correlation between overall service marketing mix on the 

aspects of product, price, place and the frequency of buying with statistical significance of 

the level 0.01. There was a low positive correlation between overall service marketing mix 

on the aspects of product, promotion and the average spending per time with statistical 

significance of the level 0.05. 
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สารนิพนธ์ฉบบันี้ส าเรจ็ลงได้ด้วยความกรุณาจาก รองศาสตราจารย์ ดร. ณักษ์  กุลสิร ์
อาจารยท์ีป่รกึษาทีไ่ดใ้หค้ าแนะน าและตรวจแก้ไขขอ้บกพรอ่งต่างๆ นับตัง้แต่เริม่ตน้จนงานวจิยัฉบบั
นี้เสรจ็เรยีบรอ้ยสมบูรณ์ ผู้วจิยัรูส้กึถึงความกรุณาและความใส่ใจของอาจารยท์ี่ปรกึษาจงึขอกราบ
ขอบพระคุณอาจารยเ์ป็นอยา่งสงูมา ณ โอกาสน้ี 

ขอกราบขอบพระคุณรองศาสตราจารย์ สุพาดา  สริกุิตตา และอาจารย ์ดร.รพพีร รุง้สทีอง
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กลุ่มตวัอยา่งในงานวจิยัครัง้นี้ได ้

ขอกราบขอบพระคุณ คณาจารยท์ุกท่านในหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติทีไ่ดป้ระสทิธ์ 
ประสาทวชิาความรูต้ลอดจนถ่ายทอดประสบการณ์ทีด่ ีอกีทัง้แงค่ดิต่างๆ ทีม่ปีระโยชน์แก่ผูว้จิยั 

ขอกราบขอบพระคุณ เจ้าหน้าที่ผู้ดูแลหลกัสูตรบรหิารธุรกิจมหาบณัฑติทุกท่านที่คอย
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ขอกราบขอบพระคุณคุณพ่อ คุณแม่ น้องสาว รวมทัง้เพื่อนร่วมรุ่นหลกัสูตรบรหิารธุรกิจ
มหาบณัฑติการตลาดและการจดัการ รุ่น 14  โดยเฉพาะคุณศริกุิล ขยนังาน ทีค่อยใหก้ารสนับสนุน 
แนะน า ตลอดจนช่วยเหลอืเรือ่งต่างๆ น ามาสู่งานวจิยัทีเ่สรจ็สมบรูณ์ 

ขอกราบขอบพระคุณ หวัหน้างาน พี่ๆ  เพื่อนๆ น้องๆ ทีบ่รษิทัเอสทซี ีนิกกะ จ ากดั ทีค่อย
ใหข้อ้มลู ค าแนะน า ความช่วยเหลอื อกีทัง้ยงัมอบความเขา้ใจในช่วงเวลาทีผู่ว้จิยัท างานและเรยีนไป
พรอ้มๆ กนั 

สุดทา้ยน้ี ผูว้จิยัขอใหง้านวจิยัน้ีไดเ้ป็นประโยชน์ส าหรบัผูท้ีเ่กีย่วขอ้งกบัธุรกจิและผูท้ีส่นใจ 
คุณประโยชน์และความดีอันพึงมจีากสารนิพนธ์ฉบับนี้  ผู้วิจยัขอมอบให้บิดามารดาตลอดจนครู
อาจารยท์ุกท่านที่ประสทิธ์ประสาทวชิาความรูอ้นัเป็นพื้นฐานส าคญัที่ท าให้เกดิผลส าเรจ็ในการท า
สารนิพนธค์รัง้นี้ 
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บทท่ี 1 
บทน ำ 

 
ภมิูหลงั 

คนไทยรูจ้กัเบเกอรีม่ากว่า 50 ปีแลว้ ท ากนัตัง้แต่เป็นรา้นเลก็ๆ ท าหลงับา้นขายหน้าบา้น 
จนกระทัง่หลายรายเตบิใหญ่กลายเป็นเจา้ตลาดเบเกอรี ่ซึง่เป็นผลจากวฒันธรรมตะวนัตกทีแ่ผ่ขยาย
เข้ามาในประเทศไทย หนึ่งในสิ่งที่ว ัฒนธรรมของชาติตะวนัตกเปลี่ยนวิถีชีวิตของคนไทย คือ      
เรื่องอาหารการกิน ปจัจุบนัคนไทยคุ้นเคยกบัการกินอาหารฝรัง่และนิยมกนัมากในหมู่วยัรุ่น วยั
ท างานหรอืคนที่มอีายุต ่ากว่า 40 ปี โดยเฉพาะอาหารหวานต่างๆ เช่น ขนมเคก้ หรอืขนมปงั ซึ่ง
เรยีกรวมกนัว่า เบเกอรี ่เขา้มาแทนที่เหล่าขนมไทยโบราณ เนื่องจากรสชาตอิร่อย ปรุงง่าย กนิได้
ทุกที ่ทุกเวลา ไมต่อ้งใชจ้าน ชาม ชอ้น และสอ้ม ใหยุ้่งยาก จงึท าใหเ้ป็นทีน่ิยมทัง้คนซือ้และคนขาย 
ในปจัจบุนัเราอาจจะกนิเบเกอรีเ่ป็นอาหารมือ้หน่ึงหรอืของว่างรองทอ้งจากทีเ่คยเป็นแค่อาหารหวาน
หลงัมื้ออาหารเท่านัน้ ผู้บรโิภคจะหนัมาทานเบเกอรีเ่ป็นอาหารหลกัมากขึน้ในช่วงชัว่โมงเร่งด่วน
เนื่องจากตอ้งท างานแขง่กบัเวลา เบเกอรีย่งัทดแทนอาหารมือ้หนักทีเ่คยกนิและใชเ้วลามากไดท้ าให้
ผลติภณัฑป์ระเภทเบเกอรีไ่ดร้บัความนิยมเป็นอยา่งมาก เบเกอรีย่งักลายเป็นอาหารทีต่้องถูกน าเขา้
ไปผสมผสานในงานต่างๆมากขึน้ ไม่ว่าจะเป็นงานเลี้ยงสงัสรรค ์งานสมัมนา ทวัรบ์รกิารท่องเที่ยว
หรอืแม้แต่งานศพท าให้ตลาดเบเกอรี่มโีอกาสขยายตวัได้อีกมาก นอกจากนี้ธุรกิจท าเบเกอรี่ยงั
สามารถน าไปประกอบเป็นอาชพีไดอ้กีดว้ย 

 การมรีา้นเบเกอรีเ่ป็นของตวัเองกลายเป็นความฝนัของคนรุ่นใหม่หลายคนทีม่ใีจรกัการ
ท าหรอืชอบรบัประทานเบเกอรี ่ดงัจะเหน็ไดว้่าเบเกอรีม่ขีายตัง้แต่รมิทางในราคาถูกไปจนถงึรา้นหรู
ทีข่ายเคก้ชิน้ละรอ้ยกว่าบาทรวมถงึเบเกอรีบ่นโลกออนไลน์  ในช่วงสบิกว่าปีทีผ่่านมาธุรกจิเบเกอรี่
มแีนวโน้มเตบิโตอยา่งต่อเนื่องนิยมอย่างแพร่หลายมากยิง่ขึน้และเกดิการแข่งขนักนัอย่างเขม้ขน้ทัง้
จากผูป้ระกอบการชาวไทยและต่างชาตทิีเ่ขา้มาอยา่งต่อเนื่องดงันัน้ทัง้ผูป้ระกอบการรายเก่าและราย
ใหม่ต้องเร่งสรา้งเอกลกัษณ์เฉพาะตวั เช่น คดิเมนูใหม่ๆ ที่รบัประทานได้ง่าย รบัประทานได้บ่อย 
การเพิม่ยอดขายด้านอื่นๆ ร้านเบเกอรี่ในปจัจุบนัย่อมต้องเข้าใจค่านิยมการบรโิภคของลูกค้าที่
เปลี่ยนแปลงตามกระแสนิยม ไม่เพยีงแต่รสชาติที่ต้องอร่อยและมเีอกลกัษณ์พเิศษไม่เหมอืนใคร 
รูปลกัษณ์ที่สวยงามทนัสมยั การบรรจุหีบห่อที่สวย สะอาด ดึงดูดใจ การบริการขนส่ง การท า
โปรโมชัน่ลดแลกแจกแถมสนิค้าตวัอย่างเพื่อใหเ้ป็นที่จดจ า ลว้นมคีวามส าคญัอย่างยิง่ในการสรา้ง 
“จดุขาย” ทีเ่ด่น แปลก มเีอกลกัษณ์ไมซ่ ้าใคร  

รา้นเบเกอรี ่Little home เริม่ต้นทีบ่า้นไมโ้บราณบนถนนวรจกัรจนปรบัมาเป็นรา้นเบเกอรี่

ในปี พ.ศ. 2494 เป็นสิง่แปลกใหม่ในสมยันัน้หาทานยาก ไม่ไดพ้บเหน็ไดม้ากมายเหมอืนปจัจุบนัน้ี 

รา้นเบเกอรี ่ Little home นับเป็นรา้นเบเกอรีเ่จา้แรกๆ ทีก่ารเปิดรา้นไดร้บัความนิยมอย่างมาก  



2 

 

 

ปจัจุบนัจากรา้นดัง้เดมิเป็นรา้นเบเกอรีเ่ลก็ๆเพยีงรา้นเดยีว ขยบัขยายออกมาเป็นรา้นอาหารแบบ

เต็มตวัมบีรกิารอาหารไทยและต่างประเทศหลากหลายชนิดเสรมิขึน้จากเมนูขนมฝรัง่สูตรต้นต ารบั 

ซึง่ตอนนี้ Little Home มสีาขาในกรุงเทพฯ 24 สาขาและปรมิณฑล 2 สาขา (สบืคน้เมื่อ 1 เมษายน 

2558, จาก http:// www.littlehome.com) 

จากทีก่ล่าวมาท าใหผู้ว้จิยัเหน็ความส าคญัและมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาเรื่องส่วนประสมทาง

การตลาดบริการที่มีอิทธิพล ต่อพฤติกรรมการซื้อ เบเกอรี่  Little home ของผู้บริโภคใน

กรุงเทพมหานครเนื่ องสาขาของร้านเบเกอรี่ Little home ที่เ ปิดด าเนิน ณ ปจัจุบันตัง้อยู่

กรุงเทพมหานครซึ่งเป็นฐานลูกค้าหลกัถึงร้อยละ 90 จากการเปิดกิจการด าเนินธุรกิจมาอย่าง

ยาวนานและมกีารพฒันาเบเกอรีอ่ย่างต่อเนื่อง เพื่อตอบสนองผลติภณัฑแ์ละการบรกิารใหต้รงตาม

ความตอ้งการของผูบ้รโิภคและเป็นแนวทางการปรบัปรงุส่วนประสมทางการตลาดบรกิารใหด้ยีิง่ขึน้ 

 

ควำมมุ่งหมำยของกำรวิจยั 
ในการวจิยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่   

Little home  ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครในครัง้นี้ ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งันี้  

1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร

จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์

2. เพื่อศกึษาส่วนประสมการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย 

การส่งเสรมิทางการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพและกระบวนการ ที่มีความสมัพนัธ์ต่อ

พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

ควำมส ำคญัของกำรวิจยั 
1. เพื่อเป็นประโยชน์แก่ฝ่ายวจิยัและพฒันาผลติภณัฑใ์นการปรบัปรุงผลติภณัฑเ์บเกอรี ่

Little home เพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

2. เพื่อน าผลการวจิยัพฤตกิรรมการซื้อของผู้บรโิภคไปใช้ในการวางแผนงาน การสรา้ง  

กลยทุธท์างการตลาดในการด าเนินธุรกจิ ในการรกัษาฐานลกูคา้เดมิและขยายฐานลกูคา้ใหม่ 

3. เพื่อใชเ้ป็นประโยชน์แก่ผูส้นใจในการประกอบการธุรกจิเบเกอรี่ 
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ขอบเขตกำรวิจยั 
ประชำกรท่ีใช้ในกำรวิจยั 

ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ผลติภณัฑข์องรา้น Little home ในเขต

กรงุเทพมหานครซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 

กลุ่มตวัอย่ำงท่ีใช้ในกำรวิจยั 

  กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยั คอื ผู้บรโิภคที่ซื้อผลติภณัฑข์องร้าน Little home ในเขต

กรุงเทพมหานคร ที่ไม่ทราบจ านวนที่แน่นอน จงึค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร (W.G. 

Cochran 1977)  ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95%  ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างจ านวน 385 คน และส ารองไวท้ี ่

4%ของกลุ่มตัวอย่างที่ท าการวิจยัเป็นการเก็บตัวอย่างเพิ่มอีก 15 ตัวอย่าง จะได้เท่ากับ 400 

ตวัอยา่ง  

การเลอืกกลุ่มตวัอยา่งทีจ่ะใชว้ธิกีารสุ่มตวัอยา่ง ตามขัน้ตอนดงันี้ 

ข ัน้ที่1  วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) เป็นการเลอืกตวัอย่าง

โดยจบัฉลากเพื่อเลอืกตวัแทนของสาขาของรา้น Little home ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน       

6 สาขา จากจ านวน 24 สาขาในเขตกรงุเทพมหานคร 

ขัน้ที่2  วิธ ีการสุ่มแบบโควต้า (Quota sampling) โดยแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่ม

ตัวอย่างในแต่ละสาขาที่เลือกไว้  

ขัน้ที่3  วิธ ีการสุ่มตวัอย่างโดยอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการ

เลอืกตวัอย่างแบบตามความสะดวก โดยใชแ้บบสอบถามกบัผู้เขา้มาซื้อ หรอืเคยซือ้ผลติภณัฑท์ี่

รา้น Little home ในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยให้ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นผู้กรอกค าตอบเอง    

(Self-Administered Questionnaires) เพื่อให้ได้จ านวนตวัอย่างที่จะท าการเก็บข้อมูลที่ได้

เลอืกไว้ในขัน้ที่ 2 
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ตวัแปรท่ีศึกษำ 

1. ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) แบ่งเป็นดงันี้ 

1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์

1.1.1  เพศ 

1.1.1.1  ชาย 

  1.1.1.2  หญงิ 

1.1.2  อาย ุ

  1.1.2.1  15 – 24 ปี  

  1.1.2.2  25 – 34 ปี 

  1.1.2.3  35 – 44 ปี 

  1.1.2.4  45 – 54 ปี 

  1.1.2.5  55  ปีขึน้ไป 

1.1.3  สถานภาพสมรส 
1.1.3.1  โสด 
1.1.3.2  สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
1.1.3.3  หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู่ 

1.1.4  ระดบัการศกึษาปจัจบุนั 

1.1.4.1  ต ่ากว่าปรญิญาตร ี 
1.1.4.2  ปรญิญาตร ี 
1.1.4.3  สงูกว่าปรญิญาตร ี

1.1.5  อาชพี 

1.1.5.1  นกัเรยีน / นกัศกึษา 
1.1.5.2  ขา้ราชการ 
1.1.5.3  พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
1.1.5.4  พนกังานบรษิทัเอกชน 
1.1.5.5   ประกอบธุรกจิส่วนตวั / คา้ขาย 
1.1.5.6  แมบ่า้น / พ่อบา้น 

1.1.5.7  อื่นๆ  โปรดระบุ .................... 

1.1.6  รายไดส้่วนตวัเฉลีย่ต่อเดอืน 

1.1.6.1  ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท 
1.1.6.2   10,001 – 20,000 บาท 
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1.1.6.3  20,001 – 30,000 บาท 
1.1.6.4  30,001 – 40,000 บาท 
1.1.6.5   มากกว่า 40,000 บาท  ขึน้ไป 

1.2. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 

1.2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์  

1.2.2  ดา้นราคา 

          1.2.3  ดา้นการจดัจ าหน่าย 
        1.2.4  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

          1.2.5  ดา้นบุคลากร 
         1.2.6  ดา้นกระบวนการ 
         1.2.7  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

2. ตวัแปรตาม (Dependent variables) คอื พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home 

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  

 

นิยำมศพัทเ์ฉพำะ 

1.  เบเกอรี่ Little home หมายถงึ ผลติภณัฑท์ีป่ระกอบดว้ย ขนมปงั คุก้กี้ เคก้ และพาย 

ทีข่ายภายในรา้น Little home 

2.  ผูบ้ริโภค หมายถงึ ผูท้ีซ่ ือ้ผลติภณัฑเ์บเกอรีท่ีร่า้นLittle home ในเขตกรงุเทพมหานคร 

3. ลกัษณะประชำกรศำสตร์ หมายถึง เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 

อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

4.  ส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำร หมายถงึ องคป์ระกอบทางการตลาดทีน่ ามาใชใ้น

การด าเนินธุรกจิบรกิาร ประกอบด้วย 7Ps ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพและดา้นกระบวนการ 

4.1 ด้านผลติภณัฑ ์หมายถงึ ลกัษณะของเบเกอรีท่ี่มคีวามหลากหลาย คุณภาพ      

สดใหม่ รปูลกัษณะเบเกอรีน่่ารบัประทาน รสชาตอิร่อย บรรจุภณัฑด์งึดูดให้เบเกอรีน่่ารบัประทาน 

ตราสนิคา้ 

4.2 ด้านราคา หมายถึง ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพ ปรมิาณ 

และเบเกอรีร่า้นอื่น 

4.3 ด้านการจดัจ าหน่าย หมายถึง ท าเลที่ตัง้ของร้านสะดวกต่อการเดนิทางและ

สามารถหารา้นไดง้า่ย  
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4.4 ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด หมายถึง การจดักิจกรรมลดราคาเบเกอรีต่าม

เทศกาล  การสมคัรสมาชกิเพื่อรบัสทิธพิเิศษ  การประชาสมัพนัธผ์่านทางเวบ็ไซดข์องรา้น 

4.5 ดา้นบุคลากร หมายถงึ ลกัษณะของพนกังานทีใ่หบ้รกิารภายในรา้นมกีารแต่งกาย

สุภาพ ยิม้แยม้แจม่ใส ความกระตอืรอืรน้ทีจ่ะใหค้ าแนะน าและเชญิชวนใหเ้ลอืกซือ้เบเกอรี่ 

4.6 ด้านลกัษณะทางกายภาพ หมายถงึ สิง่แวดล้อมทางกายของรา้น Little home  

เช่น บรรยายกาศภายในรา้น สะอาด ตกแต่งสวยงาม ช่องทางเดนิสะดวก ป้ายราคาสนิค้าและชื่อ

ผลติภณัฑบ์่งชีช้ดัเจน การวางผลติภณัฑง์า่ยต่อการซือ้ การจดัวางเบเกอรีเ่พื่อดงึดูดความสนใจของ

ลกูคา้ 

4.7 ด้านกระบวนการ หมายถึง ความรวดเร็วและความถูกต้องในการช าระเงนิ       

การไดร้บัผลติภณัฑค์รบถว้น  การวางผลติภณัฑต์รงตามป้ายราคาและสนิคา้ทีร่ะบุไว ้

5. พฤติกรรมกำรซ้ือ หมายถงึ พฤตกิรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัการซือ้ของผูบ้รโิภคในรา้น Little 
home ทีแ่สดงออก รวมถงึความรูส้กึของผูบ้รโิภคหลงัจากซือ้สนิคา้ ไดแ้ก่ การซือ้ผลติภณัฑเ์บเกอรี ่ 
ช่วงเวลา ความถี่ จ านวนเงนิที่ซื้อ  ผู้ที่มสี่วนในการตัดสนิใจ วตัถุประสงค์ในการซื้อผลิตภณัฑ์ 
ปจัจยัทีต่ดัสนิใจซือ้เบเกอรี ่Little  home 
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กรอบแนวควำมคิดในกำรวิจยั  
 ในการศึกษางานวิจัยเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซื้อเบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผูว้จิยัก าหนดกรอบ
แนวความคดิในการวจิยัดงันี้ 

                       ตวัแปรอิสระ                                                                  ตวัแปรตำม 
 

 
 
  ตวัแปรอิสระ (Independent Va 
 

 

 

 

 
 

 

สมมติุฐานในการวิจยั 

 

 
สมมติุฐำนกำรวิจยั 

 1. ผู้บรโิภคที่มลีกัษณะด้านประชากรศาสตร ์ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส

การศึกษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อเบเกอรี่ Little home    

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั  

 2. ส่วนประสมการตลาดบรกิารประกอบด้วย ผลติภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย การ

ส่งเสรมิทางการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพและกระบวนการมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม

การซือ้เบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

      ลกัษณะประชำกรศำสตร ์
- เพศ 
- อาย ุ
- สถานภาพสมรส 
- การศกึษา 
- อาชพี 
- รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

   ส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำร 
- ดา้นผลติภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ดา้นการจดัจ าหน่าย 
- ดา้นการส่งเสรมิการขาย 
- ดา้นบุคลากร 
- ดา้นกระบวนการ 
- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 

 

 

 

พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่ 

“Little  home”  

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

- ความถี่ 

- ค่าใชจ้่าย 

 

 

 



  

บทท่ี 2 

ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

 ในการวจิยัเรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ   

เบเกอรี ่ Little home ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้จิยัได้ศกึษาคน้คว้าทฤษฎแีนวคดิ

และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง โดยน าเสนอตามหวัขอ้ดงัต่อไปนี้ 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร ์

2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 

3. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

4. ความรูท้ ัว่ไปเกีย่วกบัเบเกอรี ่

5. ประวตับิรษิทัลติเตลิโฮม เบเกอรี ่( 1966 ) จ ากดั 

6. งานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง 

 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์
1.1 ความหมายของประชากรศาสตร ์
ประชากรศาสตร ์ (Demography) หมายถงึ วชิาทีศ่กึษาเกีย่วกบัประชากร ทัง้นี้เพราะค า

ว่า “Demo” หมายถงึ “People” ซึง่แปลว่า “ประชาชน” หรอื “ประชากร” สว่นค าว่า “Graphy” 
หมายถงึ “Writing Up” หรอื “Description” ซึง่แปลว่า “ลกัษณะ” ดงันัน้เมือ่แยกพจิารณาจากราก
ศพัทค์ าว่า “Demography” น่าจะมคีวามหมายตามทีก่ล่าวขา้งตน้ คอืวชิาทีเ่กีย่วกบัประชากรนัน่เอง  
(ชยัวฒัน์ ปญัจพงษ์ และณรงค ์เทยีนส่ง.  2521: 2) 

ประชากร หมายถงึ ตวัเลขหรอืขอ้ความทีเ่กี่ยวขอ้งกบัประชากรในเรือ่งต่างๆ เช่น การ 
เกดิ การตาย การยา้ยถิน่ฐาน การเจบ็ปว่ย หรอืองคป์ระกอบทางดา้นประชากร เช่น อาย ุ เพศ 
การศกึษา สถานทีอ่ยูอ่าศยั สถานภาพสมรส อาชพีและรายได ้ เป็นต้น (วทิยาลยัประชากรศาสตร.์ 
2550: 10) 
 Kotler; & Armstrong. (2008: 64) กล่าวว่า การศกึษาประชากรศาสตรเ์กี่ยวกบัประชากร

มนุษยใ์นรปูของขนาด ความหนาแน่น ถิน่ทีอ่ยู ่เพศ เชือ้ชาต ิอาชพี และ ขอ้มลูสถติดิา้นอื่นๆ 

Schiffman; & Kanuk. (1991: 31-34) กล่าวว่า การแบ่งส่วนการตลาดตามตวัแปรดา้น
ประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา ระดบัรายไดต่้อเดอืน 
และอาชพี ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่ าคญั และสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรจะช่วย
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ในการก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทัง้งา่ยต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอื่น ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์
ทีส่ าคญัมดีงันี้ 

1. อาย ุ(Age)  เนื่องจากผลติภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผูบ้รโิภคที่
มอีายุแตกต่างกนั นักการตลาดจงึใช้ประโยชน์จากอายุด้านประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัของส่วน
ตลาดเพื่อศกึษาความต้องการของตลาดส่วนเลก็ (Niche market) โดยการมุ่งเน้นความส าคญัที่
ตลาดอายสุ่วนนัน้ๆ  

2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดทีส่ าคญัเช่นกนั นักการตลาดต้องศกึษา 
ตวัแปรนี้อยา่งรอบคอบ เน่ืองจากปจัจุบนัน้ีดา้นเพศมกีารเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรมการบรโิภค การ
เปลีย่นแปลงดงักล่าวอาจมสีาเหตุมาจากการทีส่ตรที างานมากขึน้  

3. ลกัษณะครอบครวั (Marital Status) ในอดตีจนถงึปจัจุบนั ลกัษณะครอบครวัเป็น
เป้าหมายทีส่ าคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมคีวามส าคญัมากยิง่ขึน้
ในส่วนทีเ่กีย่วกบัหน่วยผูบ้รโิภค นกัการตลาดจะสนใจจ านวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ช้
สนิคา้ใดสนิคา้หนึ่ง และยงัสนใจในการพจิารณาลกัษณะทางประชากรศาสตร ์และโครงสรา้งดา้นสื่อ
ทีเ่กีย่วขอ้งกบัผูต้ดัสนิใจในครวัเรอืน เพื่อช่วยในการพฒันากลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม  

4. รายได ้การศกึษาและอาชพี (Income, Education and Occupation) เป็นตวัแปรส าคญั
ในการก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนักการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคที่มคีวามร ่ารวย แต่อย่างไรก็
ตามครอบครวัที่มรีายได้ต ่าจะเป็นตลาดที่มขีนาดใหญ่ ปญัหาส าคญัในการส่วนแบ่งการตลาดโดย
ยดึถอืเกณฑร์ายไดอ้ยา่งเดยีวคอื รายไดจ้ะเป็นตวัชี้ว่าการมหีรอืไม่มคีวามสามารถในการจ่ายสนิคา้    
ในขณะเดยีวกนัการเลอืกซื้อสินค้าที่แท้จรงิอาจถือเกณฑ์รูปแบบการด ารงชวีติ รสนิยม ค่านิยม 
อาชพี การศกึษา ฯลฯ แม้ว่ารายไดจ้ะเป็นตวัแปรทีใ่ชบ้่อยมาก นักการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์
รายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตรห์รอือื่นๆ เพื่อก าหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิง่ขึน้ เช่น
กลุ่มรายไดอ้าจจะเกีย่วขอ้งกบัเกณฑอ์ายแุละอาชพีรว่มกนั 

อจัฉรา นพวญิญวงศ์. 2550 ; อ้างองิจาก Belch & Belch  2005. ในงานวจิยันี้ศกึษา     
ตวัแปร ด้านประชากรศาสตร ์ได้แก่ อายุ อาชพี และรายได ้โดยน ามาเชื่อมโยงกบัความต้องการ 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจและอตัราการใช้สนิค้าของผู้บรโิภค ซึ่งสามารถเข้าถงึและมปีระสทิธผิลต่อ
การก าหนดตลาดเป้าหมาย ส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ทีม่แีนวโน้มสมัพนัธก์นัอย่างใกลช้ดิ 
ในความสมัพนัธเ์ชงิเหตุและผล  

1. อายุ (Age) บุคคลทีม่อีายุแตกต่างกนั จะมคีวามต้องการในสนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่าง 
กนั เช่น กลุ่มวนัรุ่นจะชอบทดลองสิง่แปลกใหม่และชอบสนิคา้ประเภทแฟชัน่ ส่วนกลุ่มผูสู้งอายุจะ 
สนใจสนิคา้ทีเ่กีย่วกบัการรกัษาสุขภาพ ซึง่หากแบ่งช่วงกลุ่มอายุออกเป็นกลุ่มพฤตกิรรมที่มลีกัษณะ 
ใกลเ้คยีงกนั สามารถแบ่งอกเป็นกลุ่ม ๆ ไดด้งันี้  

1.1  กลุ่มวยักลางคนจนถงึกลุ่มผูสู้งอายุ คอืผูท้ีม่อีายุตัง้แต่ 45 ปีขึน้ไป โดยกลุ่มนี้      
ในปจัจุบนัจะมีพฤติกรรมในการตัดสินใจบรโิภคสินค้าและบรกิารจากยุคที่ผ่านมากล่าวคือจะม ี     
อ านาจตดัสนิใจในการบรโิภคมากกวาเมื่อก่อนเนื่องจากมรีายได้และมกีารวางแผนการลงทุนที่ดมีี
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ความทนัสมยัและรบัฟงัข่าวสารอยู่สม ่าเสมอ กลุ่มวยักลางคนและผูสู้งอายุมแีนวโน้มจะตดัสนิใจซือ้  
สนิค้าและบรกิารจากประสบการณ์และความเชื่อมัน่ในตนเองมากกว่าการเชื่อขอ้มูลจากภายนอก  
เช่น การโฆษณาการส่งเสรมิการขายและส่วนใหญ่อิทธิพลของคนในครอบครบัจะมผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อของคนกลุ่มนี้ต ่า กล่าวคอืกลุ่มวยักลางคนและกลุ่มผู้สูงอายุมแีนวโน้มจะตดัสนิใจซื้อ     
สินค้าที่รู้จกัและตรายี่ห้อที่คุ้นเคยมากกว่าจะยอมรบัสิ่งใหม่นอกจากนี้ยงัพบว่ากลุ่มนี้ยงัความ
อ่อนไหวเรือ่งราคาน้อย โดยยนิดจีา่ยแพงขึน้ส าหรบัสนิคา้และบรกิารทีด่ขี ึน้  

1.2  กลุ่มหนุ่มสาวถงึวยักลางคน คอื ผูท้ีม่อีายรุะหว่าง 20-45 ปี คนกลุ่มนี้มเีหตุผลใน 
การจบัจ่ายใช้สอยมากขึ้น ไม่ค่อยยึดติดกับตราสินค้าที่หรูหรือมีราคาแพงโดยมีพฤติกรรมที่ 
น่าสนใจคอืเลอืกตามยีห่้อของตวัเองคนกลุ่มนี้มองสนิค้าตรายีห่้อที่ถูกลงกว่าตรายีห่้อหรูที่นิยมใช้   
ในกลุ่มคนมเีงนิ  ส่วนหนึ่งอาจเป็นเพราะอ านาจซือ้ไม่เพยีงพอแต่สิง่ที่คนกลุ่มนี้แสดงออกมาไม่ได้   
อยู่ในลกัษณะที่มปีมด้อยแต่พยายามสรา้งแนวโน้มของกลุ่มตนเองว่าตรายี่ห้อที่เลอืกเป็นตวัแทน 
ของความทนัสมยัและสรา้งความรูส้กึเชงิลบกบัตรายีห่อ้หรูๆ ว่าเป็นเรือ่งไรสาระของคนรวย  

1.3  กลุ่มวยัรุ่น คอื ผูท้ีม่อีายุระหว่าง 13-22 ปี คนกลุ่มนี้ค่อนขา้งมอี านาจในการ 
ตดัสนิใจซื้อสูงและใช้เวลาในการตดัสนิใจซื้อสัน้ ไม่ค่อยรอบคอบในการซื้อเพราะรายได้ทัง้หมด     
ส่วนใหญ่มาจากผูป้กครองวยัรุน่มกัมพีฤตกิรรมรวมตวักนัเป็นกลุ่มโดยสมาชกิในกลุ่มจะมอีทิธพิลต่อ
กนัและกนัในการสรา้งค่านิยมและรปูแบบแนวคดิใหม่ เช่น การแต่งตวั สถานที่ ท่องเที่ยวรวมถงึ
ชนิดและตรายีห่อ้ของสนิคา้ทีจ่ะซือ้โดยดาราวยัรุ่นทีช่ื่อชอบทัง้ดาราไทยและ ดาราตางประเทศลว้น
มอีทิธพิลทางออ้มต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซือ้สนิค้า  

2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรทีม่คีวามส าคญัในเรื่องของพฤตกิรรมในการบรโิภคมากเพราะ 
เพศที่แตกต่างกนัมกัมทีศันคติการรบัรู้และการตดัสนิใจในเรื่องการเลอืกสนิค้าที่บรโิภคแตกต่าง 
โดยมากเกดิจากสาเหตุในเรือ่งของการไดร้บัการเลีย้งดกูารปลกูฝงันิสยัมาตัง้แต่ในวยัเดก็  

3. สถานภาพการสมรส (Status) สมรส โสด หย่ารา้งหรอืเป็นหม่ายซึง่ในอดตีถงึปจัจุบนั
เป็นเป้าหมายที่ส าคญัของการใช้ความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอดและมคีวามส าคญัมาก
ยิง่ขึ้นในส่วนที่เกี่ยวกับผู้บริโภคท าให้เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์และพฤติกรรมการซื้อที่
แตกต่างกัน เช่น ผู้ที่หย่าร้างหรือเป็นหม่ายจะเลือกแต่งการด้วยเสื้อผ้าที่หรูหรา ทันสมัย               
มเีอกลกัษณ์ 

4. การศกึษา (Education) ผูท้ี่มกีารศกึษาสูงมแีนวโน้มทีจ่ะเลอืกบรโิภคผลติภณัฑ์ที่ม ี
คุณภาพดมีากกว่าผู้ที่มกีารศึกษาต ่า เนื่องจากผู้ที่มกีารศึกษาสูงจะมอีาชพีที่สามารถสรา้งรายได ้ 
สงูกว่าผูท้ีม่กีารศกึษาต ่า จงึมแีนวโน้มทีจ่ะเลอืกบรโิภคผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพมากกว่า  

5. อาชพี (Occupation) อาชพีของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความต้องการ   
สนิค้าและบรกิารที่แตกต่างกนั เช่น เกษตรกร หรอืชาวนาก็จะซื้อสนิค้าที่จ าเป็นต่อการครองชพี 
และสนิค้าทีเ่ป็นปจัจยัการผลติเป็นส่วนใหญ่ ส่วนพนักงานทีท่ างานในบรษิทัต่างๆ ส่วนใหญ่จะซื้อ   
สนิค้าเพื่อเสรมิสรา้งบุคลกิภาพ ข้าราชการก็จะซื้อสนิค้าที่จ าเป็น นักธุรกิจก็จะซื้อสนิค้าเพื่อสร้าง 
ภาพพจน์ให้กับตัวเอง เป็นต้น นักการตลาดจะต้องศึกษาว่าสินค้าและบรกิารของบรษิัทเป็นที่
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ต้องการของกลุ่มอาชพีประเภทใดเพื่อที่จะจดัเตรยีมสนิค้าให้สอดคล้องกบัความต้องการของกลุ่ม
เหล่านี้ไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 6. รายได ้(Income) หรอื สถานภาพทางเศรษฐกจิ (Economic Circumstances) สถาน 
ภาพทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อตราสินคาและบริการที่ตัดสินใจ สถานภาพเหล่านี้ 
ประกอบด้วยรายได้ การออมทรพัย ์อ านาจการซื้อและทศันคตเิกี่ยวกบัการจ่ายเงิน นักการตลาด
ต้องสนใจแนวโน้มของรายได้ส่วนบุคคลเนื่องจากรายได้จะมผีลต่ออ านาจของการซื้อคนทีม่รีายได้
ต ่าจะมุ่งซือ้สนิคา้ทีจ่ าเป็นต่อการครองชพี และมคีวามไวต่อราคามาก ส่วนคนทีม่รีายได้สูงจะมุ่งซื้อ
สนิคา้ทีม่คีุณภาพดแีละราคาสงูโดยเน้นทีภ่าพพจน์ของราคาสนิคา้เป็นหลกั  

จากความหมายดงักล่าว สรุปไดว้่า ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ คอื ตวัแปรของการ

แบ่งส่วนตลาด การที่ผู้บริโภคมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่มีความแตกต่างกันจะมีผลต่อ

พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ของคนนัน้ๆ ในการวจิยัครัง้นี้ผู้วจิยัจะท าการศกึษาเกี่ยวกบั ลกัษณะทาง

ประชากรศาสตรด์า้น อายุ เพศ สถานภาพสมรส รายได ้การศกึษา และอาชพี เพื่อทีจ่ะได้ทราบว่า

กลุ่มเป้าหมายมลีกัษณะอยา่งไร 

 

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรอื 4Ps) หมายถงึ เครื่องมอืการตลาดทีธุ่รกจิ    

ตอ้งใชเ้พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดเป้าหมาย (Kotler. 2009: 17) หรอืเป็นส่วน 

ประกอบทีส่ าคญัของกลยุทธ์การตลาด 4 ประการ ประกอบดว้ย (1) ผลติภณัฑ(์Product) (2) ราคา 

(Price) (3) การจดัจ าหน่าย (Place)  (4) การส่งเสรมิการตลาด(Promotion) ทีธุ่รกจิต้องใชร้่วมกนั

เพื่อตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย (Bovee, Houston; & Thill. 1995: G- 8)  ส่วน

ประสมการตลาดอาจเรียกอีกอย่างหนึ่งว่าปจัจยัภายในทางการตลาดหรอืปจัจยัทางการตลาด 

(Internal marketing factor หรอื Marketing factor) ซึง่เป็นเครื่องมอืทีบ่รษิทัควบคุมได้ ต่อมามกีาร

ปรบัปรุงส่วนประสมทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัธุรกจิบรกิาร ดงันัน้ส่วนประสมทางตลาดบรกิาร 

(service marketing mix) เน้นถงึพนกังาน กระบวนการและสิง่แวดลอ้มทางกายภาพจงึประกอบดว้ย 

7Ps  (Philip Kotler, 2003 อา้งในศริวิรรณ เสรรีตัน์, 2549: 41-45) โดยมรีายละเอยีดดงันี้  

1.  ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิเพื่อสนองความต้องการของ 

ลกูคา้ใหพ้งึพอใจผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไม่มตีวัตนกไ็ด้ผลติภณัฑจ์งึประกอบด้วย 

สนิคา้บรกิารความคดิสถานที ่ องคก์รหรอืบุคคลผลติภณัฑ์ ต้องมอีรรถประโยชน์ (Utility) มมีลูค่า 

(Value) ในสายตาของลูกค้าจงึจะมผีลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การก าหนดกลยุทธ์ด้าน

ผลติภณัฑ์ ต้องพยายามค านึงถึงปจัจยัต่อไปนี้ (1) ความแตกต่างของผลติภณัฑ์ (Product 
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differentiation) และ/หรอืความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive differentiation) (2) พจิารณา

จากองคป์ระกอบ(คุณสมบตั)ิ ของผลติภณัฑ์ (Product component) เช่น ประโยชน์พืน้ฐานรปูร่าง

ลกัษณะคุณภาพ  การบรรจุภณัฑ์ตราสนิค้าฯลฯ (3) การก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ(์Product 

positioning) เป็นการ ออกแบบผลติภณัฑ์ของบรษิทัเพื่อแสดงต าแหน่งทีแ่ตกต่างและมคีุณค่าใน

จติใจของลูกค้าเป้าหมาย (4) การพฒันาผลติภณัฑ ์(Product development) เพื่อก่อใหผ้ลติภณัฑม์ี

ลกัษณะใหม่และปรบัปรุงให้ดขีึน้ (New and improved) ซึ่งต้องค านึงถงึความสามารถในการ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้าไดด้ยีิง่ขึน้ (5) กลยุทธ์เกี่ยวกบัส่วนประสมผลติภณัฑ์ (Product 

mix) และสายผลติภณัฑ ์(Product line)  

2.  ราคา (Price) หมายถงึมลูค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิราคาป็น P ตวัที ่ 2 เกดิขึน้มา    

ถดัจาก Product  ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่างมลูค่า (Value) 

ผลติภณัฑก์บัราคา (Price) ผลติภณัฑน์ัน้ถ้ามลูค่าสูงกว่าราคาเขาก็จะตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ผูก้ าหนด 

กลยุทธ์ดา้นราคาต้องค านึงถึง (1) การยอมรบัของลูกค้าในมูลค่าของผลติภณัฑ์ว่าสูงกว่าราคา

ผลติภณัฑน์ัน้ (2) ตน้ทุนสนิคา้และค่าใชจ้า่ยทีเ่กีย่วขอ้ง  (3) การแขง่ขนั  (4) ปจัจยัอื่นๆ  

3. การจดัจ าหน่าย (Place หรอื Distribution) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซึ่ง             

ประกอบด้วยสถาบนัและกจิกรรมใช้เพื่อเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑ์และบรกิารจากองค์การไปยงัตลาด

สถาบนัทีน่ าผลติภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคอืสถาบนัการตลาด ส่วนกจิกรรมเป็นกจิกรรมทีช่่วยใน

การกระจายตัวสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้าและการเก็บรกัษาสินค้าคงคลัง       

การจดัจ าหน่าย ประกอบดว้ย 2 สว่น ดงันัน้  

3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of distribution) หมายถงึ เสน้ทางที่ผลติภณัฑ ์

และ (หรอื) กรรมสิทธิท์ี่ผลิตภณัฑ์ถูกเปลี่ยนมอืไปยงัตลาดในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจงึ

ประกอบดว้ยผกูผลติคนกลางผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

3.2  การกระจายตวัสนิค้า (Physical distribution) หมายถงึกจิกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบั

การเคลื่อนย้ายตวัผลติภณัฑ์จากผู้ผลติไปยงัผู้บรโิภคหรอืผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายตวั    

สนิคา้ จงึประกอบด้วยงานที่ส าคญัต่อไปนี้  (1) การขนส่ง (Transportation)  (2) การเก็บรกัษา     

สนิคา้ (Storage) และการคลงัสนิค้า (Warehousing)  (3) การบรหิารสนิค้าคงเหลอื (Inventory 

management)  

4.  การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ การตดิต่อสื่อสารเกี่ยวกบัขอ้มลูระหว่าง   

ผู้ขายกับผู้ซื้อเพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อการติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขายท า      
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การขาย (Personal selling) และการตดิต่อสื่อสารโดยใช้สื่อ (Non personal selling) เครื่องมอืใน

การ ตดิต่อสื่อสารมหีลายประการซึง่อาจเลอืกใชห้นึ่งหรอืหลายเครือ่งมอืจากเครือ่งมอืต่อไปนี้ 

 4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกจิกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกบัองค์การและ 

(หรอื) ผลิตภณัฑ์บรกิารหรอืความคดิที่ต้องมกีารจ่ายเงนิโดยผู้อุปถมัภ์รายการ  กลยุทธ์ในการ 

โฆษณาจะเกี่ยวขอ้งกบั  (1) กลยุทธก์ารสรา้งสรรคง์านโฆษณา (Creative strategy)   (2) กลยุทธ์

สื่อ (Media strategy)  

4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นกจิกรรมการแจง้ข่าวสารและ

จงูใจตลาดโดยใช้บุคคล เกี่ยวขอ้งกบั (1) กลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling 

strategy)  (2) การจดัการหน่วยงานขาย (Sales force management)                                

 4.3 การส่งเสรมิการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสรมิที ่

นอกเหนือจากการ โฆษณาการขายโดยใช้พนักงานขายและการให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ์      

ซึง่สามารถกระตุน้ความสนใจทดลองใชห้รอืการซือ้โดยลกูคา้ขัน้สุดทา้ยหรอืบุคคลอื่นในช่องทางการ

ส่งเสรมิการขายม ี3 รูปแบบ คอื (1) การกระตุ้นผู้บรโิภค เรยีกว่า การส่งเสรมิการขายที่มุ่งสู่

ผู้บรโิภค (Consumer promotion)  (2) การกระตุ้นคนกลาง เรยีกว่า การส่งเสรมิการขายที่มุ่งสู่    

คนกลาง (Trade promotion)   (3) การกระตุ้นพนักงานขาย เรยีกว่า การส่งเสรมิการขายทีมุ่่งสู่

พนกังานขาย (Sales force promotion) 

 4.4 การใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and public relation) การใหข้่าว  

เป็นการเสนอความคดิเกี่ยวกบัสนิค้าหรอืบรกิารที่ไม่ต้องมกีารจ่ายเงนิ ส่วนการประชาสมัพนัธ์

หมายถงึ ความพยายามทีม่กีารวางแผนโดยองค์การหนึ่งเพื่อสรา้งทศันคตทิี่ดต่ีอองคก์ารใหเ้กดิกบั

กลุ่มใด กลุ่มหนึ่ง การใหข้า่วเป็นกจิกรรมหนึ่งของการประชาสมัพนัธ ์

 4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรอืdirect response marketing) เป็นการ 

ตดิต่อสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กดิการตอบสนอง (Response) โดยตรงหรอืหมายถงึวธิกีาร 

ต่างๆ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสรมิผลติภณัฑ์โดยตรงกบัผู้ซื้อและท าให้เกิดการตอบสนองในทนัท ี

เครื่องมอืนี้ ประกอบดว้ย (1) การขายทางโทรศพัท์ (2) การขายโดยใช้จดหมายตรง (3) การขาย

โดยใชแ้คตตาลอ็ค   (4) การขายทางโทรทศัน์  วทิยุหรอืหนังสอืพมิพ์ ซึง่จงูใจให้ลูกค้ามกีจิกรรม

การตอบสนอง เช่น ใชค้ปูองแลกซือ้ 

 5.  พนกังาน (People) หมายถงึ การจดัการบรกิารอย่างมปีระสทิธภิาพด้วยบุคลากรของ 

กิจการโดยเริม่ตัง้แต่การสรรหาคดัเลือกการพฒันาและฝึกอบรมรวมไปถึงการจูงใจและปลูกฝงั 

ลกัษณะที่จ าเป็นต่อการให้บรกิารเพื่อสร้างความพงึพอใจให้กบัลูกค้าหรอืผู้ใช้บรกิารให้มากที่สุด 
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ไดแ้ก่ ดา้นทกัษะในการแกไ้ขปญัหาเฉพาะหน้า การทกัทายลกูคา้หรอืผูใ้ชบ้รกิาร การขอบคุณลูกค้า 

หรอืผู้ใช้บรกิารทุกครัง้ที่มาใช้บรกิารพนักงานจะประกอบด้วย บุคคลทัง้หมดในองค์กรที่ให้บรกิาร

นัน้ ซึง่จะรวมตัง้แต่เจา้ของผูบ้รหิารพนักงานในทุกระดบั ซึง่บุคคล ดงักล่าวทัง้หมดมผีลต่อคุณภาพ

ของการใหบ้รกิารไม่ว่าจะเป็นพนักงานทีท่ างานพบลูกค้าโดยตรง (พนักงานส่วนหน้า) กบัพนักงาน

ทีท่ างานสนบัสนุน (พนกังานส่วนหลงั) เพื่อท าใหพ้นกังานส่วนใหบ้รกิารส่งมอบบรกิารอย่างมคีุณค่า   

6.  กระบวนการ (Process) หมายถงึการวางระบบและออกแบบให้มขี ัน้ตอนที่อ านวย

ความสะดวกใหก้บัลกูคา้หรอืผูใ้ชบ้รกิารมากทีสุ่ดลดขัน้ตอนทีท่ าใหผู้บ้รโิภคต้องรอนานจดัระบบการ

ไหลของการให้บรกิาร (Services flow) ใหม้อุีปสรรคน้อยที่สุดเนื่องจากการรอคอยการให้บรกิาร

นานๆ อาจท าใหเ้กดิความไมพ่งึพอใจไดโ้ดยยดึแนวคดิ One Stop Service ใหล้กูคา้อยู่ทีจ่ดุเดยีว  

กระบวนการให้บริการเป็นส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญมากต้องอาศัย

พนักงานที่มปีระสิทธิภาพหรอืเครื่องมอืทนัสมยัในการท าให้เกิดกระบวนการที่สามารถส่งมอบ

บรกิารทีม่คีุณภาพได ้ เนื่องจากการใหบ้รกิารโดยทัว่ไปมกัจะประกอบดว้ยหลายขัน้ตอน ไดแ้ก่ การ

ต้อนรบัการสอบถามขอ้มลูเบือ้งต้น  การใหบ้รกิารตามความต้องการ  การช าระเงนิ เป็นต้น  ซึง่ใน

แต่ละขัน้ตอนต้องประสานเชื่อมโยงกนัอย่างด ี หากมขีัน้ตอนใดไม่ดแีมแ้ต่ขัน้ตอนเดยีวย่อมท าให้

การบรกิารไมเ่ป็นทีป่ระทบัใจแก่ลกูคา้  

7.  สิง่อ านวยความสะดวกภายในรา้น (Physical Evidence) หมายถงึ อาคารของธุรกจิ

บรกิารเครื่องมอืและอุปกรณ์  เช่น เครื่องคอมพวิเตอร์  เครื่องเอทเีอม็  เคาน์เตอรใ์หบ้รกิาร  การ

ตกแต่งสถานที่  ลอ็บบี ้  ลานจอดรถ  สวน  ห้องน ้า  การตกแต่งป้ายประชาสมัพนัธ์  แบบฟอรม์    

ต่างๆ  สิง่ต่างๆ เหล่านี้เป็นสิง่ทีลู่กค้าใชเ้ป็นเครื่องหมายแทนคุณภาพของการให้บรกิาร กล่าวคอื

ลูกค้าจะอาศยัสิง่แวดล้อมทางกายภาพเป็นปจัจยัหนึ่งในการเลอืกใช้บรกิาร ดงันัน้สิง่อ านวยความ

สะดวกภายในรา้นยิง่ดหูรหูราและสวยงามเพยีงใดบรกิารน่าจะมคีุณภาพตามดว้ย 
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ภาพประกอบ 1 ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
 

ทีม่า: Kotler (2009). Marketing management. p.17 
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ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ (2547: 63-81) ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ของ
สนิค้านัน้โดยพื้นฐานม ี4 ตวั ได้แก่ ผลติภณัฑ์  ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิ
การตลาด แต่ส่วนประสมทางการตลาดของตลาดบรกิาร จะมคีวามแตกต่างจากส่วนประสมทาง
การตลาดของสนิค้าทัว่ไป กล่าวคอื ต้องมกีารเน้นถงึพนักงาน กระบวนการในการให้บรกิาร และ
สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ซึ่งทัง้สามส่วนประสมเป็นปจัจัยหลักในการส่งมอบบริการ ดังนั ้น         
ส่วนประสมทางการตลาดของการบรกิารประกอบดว้ย 7Ps ตามแนวคดิของ Payne (1993) ไดแ้ก่ 
ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมทางการตลาด พนักงาน กระบวนการ
ใหบ้รกิารและสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 

1. ผลติภณัฑ์ (Product)  บรกิารเป็นผลติภณัฑ์อย่างหนึ่งที่ไม่มีตวัตน (Intangible 
product) ไม่สามารถจบัต้องได้มลีกัษณะเป็นอาการนาม ไม่ว่าจะเป็นความสะดวก ความรวดเรว็ 
ความสบายตวั ความสบายใจ การใหค้วามเหน็ การใหค้ าปรกึษา เป็นตน้ 

การบรกิารจะต้องมคีุณภาพเช่นเดยีวกบัสนิคา้ คุณภาพบรกิารจะต้องประกอบจากหลาย
ปจัจยั ทัง้ความรู ้ความสามารถ และประสบการณ์ของพนักงาน ความทนัสมยัของอุปกรณ์ความ
รวดเรว็และต่อเนื่องของขัน้ตอนการส่งมอบบรกิาร  ความสวยของสถานทีร่วมถงึอธัยาศยัไมตรขีอง
พนกังานทุกคน 

2. ราคา (Price)  ราคาเป็นสิง่ส าคญัทีก่ าหนดรายไดข้องกจิการ กล่าวคอื การตัง้ราคาสูง
ท าให้ธุรกิจมรีายได้สูงขึ้น การตัง้ต ่าท าให้รายได้ของธุรกิจนัน้ต ่า ซึ่งอาจน าไปสู่ภาวะขาดทุนได ้
อยา่งไรกต็ามไมไ่ดห้มายความว่าธุรกจิหนึ่งสามารถตัง้ราคาไดต้ามใจ หากตัง้ราคาสูงกว่าคู่แข่งมาก
แต่ธุรกจินัน้ไม่ได้มคีุณภาพสูงกว่าคู่แข่งมากเท่ากบัราคาที่เพิม่ย่อยท าให้ไม่มาใช้บรกิารธุรกิจนั ้น
ต่อไป หากธุรกจิตัง้ราคาต ่ากจ็ะน ามาสู่สงครามราคา เนื่องจากคู่แข่งขนัรายอื่นสามารลดราคาไดใ้น
เวลาอนัเรว็  

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) สามารถใหบ้รกิารผ่านช่องการจดัจ าหน่ายได ้4 วธิ ี
3.1 การให้บรกิารผ่านร้าน  การให้บรกิารแบบนี้ที่ท ากนัมานาน เช่น ร้านตดัผม 

ร้านซักรีด ร้านให้บริการอินเตอร์เน็ตให้บริการด้วยการเปิดร้านค้าตามตึกแถวในชุมชนหรือ
หา้งสรรพสนิคา้แลว้ขยายสาขาออกไปเพื่อใหบ้รกิารลกูคา้ไดสู้งสุด โดยรา้นประเภทนี้มวีตัถุประสงค์
เพื่อท าใหผู้ร้บับรกิารและผูใ้หบ้รกิารมาพบกนั 

3.2 การให้บรกิารถงึบ้านลูกค้าหรอืสถานที่ที่ลูกค้าต้องการ  การให้บรกิารแบบนี้
เป็นการส่งพนักงานไปให้บรกิารถงึที่บ้านลูกค้า หรอืสถานที่ที่อื่นตามความสะดวกของลูกค้า เช่น 
การบรกิารจดัส่งอาหารตามสัง่  การส่งพนกังานท าความสะอาดไปท าความสะอาดอาคาร เป็นตน้ 

3.3 การใหบ้รกิารผ่านตวัแทน  เป็นการขยายธุรกจิดว้ยการขายแฟรนไซส ์หรอืการ
จดัตัง้ตวัแทนในการใหบ้รกิาร เช่น แมคโดนลัดห์รอืเคเอฟซทีีข่ยายธุรกจิไปทัว่โลก ขายตัว๋เครื่องบนิ
ผ่านบรษิทัท่องเทีย่ว เป็นตน้ 

3.4 การให้บริการผ่านอิเล็กทรอนิกส์  เป็นบริการที่ค่อนข้างใหม่ โดยอาศัย
เทคโนโลยมีาช่วยในการลดต้นทุนการจา้งพนักงาน เพื่อท าใหก้ารบรกิารเป็นไปไดอ้ย่างสะดวกและ
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ทุกวนัตลอด 24 ชัว่โมง เช่น การใหบ้รกิารผ่านเครือ่งเอทเีอม็ การใหบ้รกิารดาวน์โหลดขอ้มลูจากสื่อ
อนิเตอรเ์น็ต เป็นตน้ 

4.   การส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion)  การส่งเสรมิการตลาดของธุรกจิบรกิารมี
ความคล้ายกับธุรกิจขายสนิค้า กล่าวคอื การส่งเสรมิการตลาดของธุรกจิบรกิารท าได้ทุกรูปแบบ   
ไมว่่าเป็นการโฆษณา  การประชาสมัพนัธก์ารใหข้า่ว การลดแลกแจกแถม การตลาดทางตรงผ่านสื่อ
ต่างๆ ซึ่งบรกิารที่ต้องการเจาะลูกค้าระดบัสูง ต้องอาศยัการประชาสมัพนัธ์ช่วยสรา้งภาพลกัษณ์  
ส่วนการบรกิารทีต่้องการเจาะลูกค้าระดบักลางและระดบัล่างซึง่เน้นราคาค่อนขา้งต ่า อาศยัการลด
แลกแจกแถม เป็นตน้ 

 ส าหรบัธุรกจิบรกิาร การส่งเรมิการตลาดทีน่ิยมใชก้นัมากยกตวัอยา่งไดแ้ก่ดงัต่อไปนี้ 
  4.1  โครงการสะสมคะแนน เป็นการเน้นความจงรกัภกัดจีากลูกคา้ดว้ยการใหส้ทิธิ

ประโยชน์สะสมทุกครัง้ของการใชบ้รกิาร ท าใหลู้กคา้รูส้กึผูกพนักบัธุรกจิ การส่งเสรมิการขายแบบนี้
ประสบความส าเรจ็มากเนื่องจากลูกคา้จะรูส้กึถงึความคุม้ค่าจากการใหบ้รกิารแต่ละครัง้ ท าให้ธุรกจิ
ครองใจลกูคา้ไดใ้นระยะยาวเป็นการสรา้งก าแพงกดีกนัคู่แข่งขนัแต่การส่งเสรมิการขายต้องลงทุนสูง
ทัง้ของรางวลัและความน่าสนใจของโครงการเพื่อกระตุน้ยอดการใชจ้่ายผ่านบตัร 

4.2   การลดราคาโดยใชช้่วงเวลา ลกัษณะเฉพาะของความต้องการในการใช้บรกิาร
ของลกูคา้มกีารขึน้ลงตามช่วงเวลาของวนั ผูบ้รหิารจะตอ้งน าเรือ่งนี้มาใชใ้หเ้กดิประโยชน์ธุรกจิ 

4.3   การสมคัรเป็นสมาชกิ  ลูกคา้จะไดร้บัข่าวสารจากคู่แข่งตลอดเวลาท าใหลู้กคา้
อาจจะไปทดลองใชบ้รกิารของคู่แข่งขนัได้และในทีสุ่ดอาจจะสูญเสยีลูกค้าไป การเป็นลูกคา้สมาชกิ
เป็นการผูกมดัและสรา้งความสมัพนัธก์บัลูกค้าไม่ให้หนีไปไหน แต่สิง่ที่ผู้บรหิารจะต้องท าคอื ต้อง
สรา้งความแตกต่างของประสทิธ์ประโยชน์ที่ลูกค้าเป็นสมาชกิกบัลูกค้าทัว่ไปอย่างชดัเจน และต้อง
สื่อสารถงึสทิธปิระโยชน์ใหล้กูคา้ทราบอยา่งแทจ้รงิ 

5.  ดา้นบุคคล (People) หรอืพนักงาน (Employee) ซึง่ต้องอาศยัการคดัเลอืก ฝึกอบรม 
การจงูใจ เพื่อใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความสมัพนัธ์
ระหว่างเจา้หน้าทีผู่ใ้หบ้รกิารและผูใ้ชบ้รกิารต่างๆ ขององคก์รเจา้หน้าทีต่้องมคีวามสามรถ ทศันคติ
ที่สามารถสนองต่อผู้ใช้บรกิาร มคีวามคิดรเิริม่ มคีวามสามารถในการแก้ปญัหา สามารถสร้าง
คา่นิยมใหก้บัองคก์ร 

6. ด้านกระบวนการให้บรกิาร (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกบัวธิกีารและการ
ปฏบิตังิานด้านบรกิารที่น าเสนอให้กบัผู้ใช้บรกิารเพื่อมอบการให้บรกิารอย่างถูกต้องรวดเรว็ และ   
ท าให้ผูใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจเป็นส่วนประสมการตลาดที่ส าคญัมาก เนื่องจากการใหบ้รกิาร
ประกอบดว้ยหลายขัน้ตอน ดงันี้ การตอ้นรบั การสอบถามขอ้มลูเบือ้งตน้ การช าระเงนิ เป็นตน้  

7. ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นการสรา้งการน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพให้แก่ลูกค้า โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม ทัง้ทางด้านกายภาพและรูปแบบการ
ให้บรกิารเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า เช่น การแต่งกายสะอาดเรยีบร้อย  การเจรจาต้องสุภาพ
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อ่อนโยน และการให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อื่นๆที่ลูกค้าควรได้ร ับลูกค้าจะอาศัย
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพเป็นปจัจยัหน่ึงในการเลอืกใชบ้รกิาร 

MarGrath (1986) กล่าวว่า การวางแผนการตลาดโดยทัว่ไปมกัจะนิยมใชส้่วนประสมทาง 
การตลาดแบบเดมิคอื 4Ps ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานทีแ่ละช่องทางการจดั 
จ าหน่าย (Place) และการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) แต่สาหรบัธุรกจิบรกิารแลว้ 4Ps นัน้ยงัคง 
ไมเ่พยีงพอต่อการวางแผนการตลาดของธุรกจิบรกิารได้ เพราะลกัษณะของธุรกจิแต่ละประเภทจะมี

ความแตกต่างจากธุรกจิที่มสีนิคา้ทีม่ตีวัตน สามารถจบัต้องได้ ดงันัน้ธุรกจิบรกิารจงึควรต้องมสี่วน

ประสมการตลาดทีเ่พิม่ขึน้มาอกี 3Ps ไดแ้ก่ บุคลากร (Personal) สิง่อ านวยทางกายภาพ (Physical 

Facilities) และกระบวนการในการบรหิารจดัการ (Process Management) เพื่อใหก้ารด าเนินงาน

และวางแผนการตลาดของธุรกจิบรกิารมปีระสทิธภิาพและประสทิธผิล กลยุทธก์ารบรหิารการตลาด

ทีไ่ดร้บัความนิยมมาหลายทศวรรษ เป็นแนวคดิหลกัทีใ่ชใ้นการพจิารณาองคป์ระกอบทีส่ าคญัในการ

ตอบสนองต่อตลาดได้อย่างเหมาะสม โดยเริม่ต้นที่ธุรกิจต้องมสีิ่งที่จะน าเสนอต่อลูกค้าหรอื

ผลติภณัฑ ์ การตัง้ราคาเหมาะสม  วธิกีารน าส่งถงึลูกคา้ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพดว้ยการบรหิารช่อง

ทางการจดัจาหน่าย และหาวธิกีารสื่อสารเพื่อจะสรา้งข่าวสารและกระตุ้นให้เกิดการซื้อด้วยการ

ส่งเสรมิการตลาด ซึง่กลยุทธเ์หล่านี้ถอืว่าเป็นเครื่องมอืทางการตลาดส าคญัทีรู่จ้กักนัดรีวมเรยีกว่า 

สว่นประสมการตลาด (Marketing Mix) หรอื 7P’s (ฉตัราพร เสมอใจ. 2549:  52 – 53) 

จากแนวคดิและทฤษฎทีีก่ล่าวมา ผูว้จิยัจะน าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทัง้ 7 ดา้น
ซึง่มคีวามเกี่ยงขอ้งกบัธุรกจิเบเกอรี ่Little home ไดแ้ก่ 1. ผลติภณัฑ ์(Product)  2. ราคา (Price)   
3. การจดัจ าหน่าย (Place) 4. การส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) 5. ดา้นบุคคล (People) หรอื
พนักงาน (Employee)  6. ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 
and Presentation) 7. ดา้นกระบวนการ (Process) ในการศกึษาคน้หาค าตอบเกี่ยวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดบรกิารต่อการซื้อเบเกอรีเ่พื่อที่สามารถวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้ตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้รโิภคและไดเ้ปรยีบคู่แขง่ 

 
3.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

3.1  ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

Schiffman; & Kanuk. (1991: 5) กล่าวว่า พฤตกิรรมผู้บรโิภค คอื พฤติกรรมซึ่ง     

บุคคลท าการค้นหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช้ (Using) การประเมนิผล 

(Evaluating) การใชจ้่าย (Disposing) ในผลติภณัฑแ์ละการบรกิาร โดยคาดว่าจะตอบสนองความ

ตอ้งการของเขาได ้
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Blackwell; Miniard; & Engel. (2006: 735) ไดใ้หค้ านิยามเกี่ยวกบัพฤติกรรมผูบ้รโิภค 
หมายถงึ กระบวนการตดัสนิใจและลกัษณะของแต่ละบุคคลเมื่อมกีารประเมนิ (Evaluating)  การ
ไดร้บั (Obtaining) การใช ้(Using) และการด าเนินการภายหลงัการบรโิภค (Disposing) สนิคา้และ
บรกิาร 

 Kotler; & Keller. (2009: 190) ไดก้ล่าวไวว้่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer behavior) 
เป็นการศกึษาพฤตกิรรมของบุคคล กลุ่มคนหรอืองคก์ร (ซึง่หมายถงึผูบ้รโิภค) เกี่ยวกบัการเลอืกซือ้
และการใชส้นิคา้และบรกิาร เพื่อตอบสนองความตอ้งการของเขา 

ดารา ทปีะปาล. (2542: 3; อ้างองิจาก Solomon 1996. Consumer Behavior. P.7)  ไดใ้ห้
ความหมายของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค หมายถงึ การศกึษาถงึกระบวนการต่างๆ ทีบุ่คคลหรอืกลุ่ม
บุคคลเขา้ไปเกีย่วขอ้ง เพื่อท าการเลอืกสรรการซือ้ การใช ้การบรโิภค อนัเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์บรกิาร 
ความคดิ หรอืประสบการณ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการและปรารถนาต่างๆ ใหไ้ดร้บัความพงึพอใจ 

 
3.2  โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

       Kotler. (2000: 160-161) ไดก้ล่าวว่า โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค(Consumer behavior 
model)  เป็นการศกึษาถงึเหตุจงูใจทีท่ าใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ โดยมจีุดเริม่ต้นจากการ
เกดิสิง่ กระตุ้น (Stimulus) ทีท่ าใหเ้กดิความต้องการ สิง่กระตุ้นผ่านเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผู้
ซือ้ซึ่งเปรยีบเสมอืนกล่องด า (Buyer’s black box) ที่ผู้ผลติหรอืผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได้ 
ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้จะไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ือ้ แลว้จะมกีารตอบสนองของผู้
ซือ้ (Buyer’s response) หรอืการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (Buyer’s purchase decision)  
 

ส่ิงกระตุ้น  
ลกัษณะเฉพาะ 

ของผูซ้ื้อ 
กระบวนการ 
ตดัสินใจซ้ือ 

 
การตดัสินใจของ 

ผูซ้ื้อ 
ส่ิงกระตุ้น 

ทางการตลาด 
ส่ิงกระตุ้น
อ่ืนๆ 

  
  

สนิคา้ เศรษฐกจิ  วฒันธรรม การรบัรูป้ญัหา  การเลอืกสนิคา้ 
ราคา เทคโนโลย ี  สงัคม การคน้หาขอ้มลู  การเลอืกตราสนิคา้ 
สถานที ่ การเมอืง  ลกัษณะ การประเมนิผล  การเลอืกผูจ้ดัจ าหน่าย 
การสง่เสรมิ
การตลาด 

วฒันธรรม 
 เฉพาะตวั การตดัสนิใจ  เวลาในการซือ้ 
 จติวทิยา พฤตกิรรมหลงัซือ้  จ านวนทีซ่ือ้ 

 
ภาพประกอบ 2  รปูแบบพฤตกิรรมการซือ้ (Model of Buyer behavior) 

 
ทีม่า:  Kotler. (2000).  Marketing Management. p.161. 
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จดุเริม่ตน้ของรปูแบบจ าลองนี้อยูท่ีม่สี ิง่กระตุน้ (Stimulus)   ใหเ้กดิความตอ้งการก่อนแลว้ 
ท าใหเ้กดิการตอบสนอง (Response) ดงันัน้โมเดลนี้จงึอาจเรยีกว่า S-R Theory  โดยมรีายละเอยีด
ของทฤษฎดีงันี้ 

1. สิง่กระตุ้น (Stimulus) หมายถงึ สิง่กระตุ้นทีผ่ลกัดนัใหบุ้คคลเกดิการตอบสนองหรอื 
การตดัสนิใจ สิง่กระตุ้นประกอบดว้ย สิง่กระตุ้นภายนอก (Outside stimulus) และสิง่กระตุ้นภายใน 
(Inside stimulus) ดงัมรีายละเอยีดดงันี้ 

1.1 สิง่กระตุ้น ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นทีส่ าคญัมากที่ 
นักการตลาดจะต้องจดัให้มขีึน้ เพราะจะสร้างให้เกดิความต้องการผลติภณัฑ์ เป็นสิง่กระตุ้นที่
เกีย่วขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หรอื 4P’s  ซึง่ ประกอบดว้ย 

1.1.1 สิง่กระตุ้นด้านผลติภณัฑ์ (Product) เช่น การออกแบบผลติภณัฑใ์ห้
สวยงามสวยงามเพื่อกระตุน้ใหเ้กดิความตอ้งการ 

1.1.2 สิง่กระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสนิค้าให้เหมาะกบั
ผลติภณัฑโ์ดยพจิารณาจากลกูคา้เป้าหมาย 

1.1.3 สิง่กระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution or place) เช่น การจดั
จ าหน่ายผลติภณัฑใ์หท้ัว่ถงึเพื่อสะดวกแก่ผูบ้รโิภค ถอืว่าเป็นการกระตุน้ความตอ้งการซือ้สนิคา้ 

1.1.4 สิง่กระตุ้นดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา การใช้
ความพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบับุคคลทัว่ไป 
ถอืว่าเป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการซือ้ 

1.2  สิง่กระตุน้อื่นๆ (Other stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีอ่ยู่ 
ภายนอกองคก์รซึง่ บรษิทัไมส่ามารถควบคุมได ้สิง่กระตุน้เหล่านี้ไดแ้ก่ 

1.2.1 สิง่กระตุ้นทางเศรษฐกจิ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกจิ รายไดข้อง
ผูบ้รโิภค สิง่กระตุน้เหล่านี้มอีทิธพิลต่อความตอ้งการของบุคคล 

1.2.2 สิง่กระตุ้นทางดา้นเทคโนโลย ี (Technological) เช่น เทคโนโลยใีหม่ดา้น
ฝาก ถอนเงนิอตัโนมตั ิสามารถกระตุน้ความตอ้งการใชบ้รกิารของธนาคารมากขึน้ 

1.2.3 สิง่กระตุ้นทางดา้นกฎหมายและการเมอืง (Law and political) เช่น 
กฎหมายเพิม่ ลด ภาษสีนิคา้ใดสนิคา้หนึ่ง จะมอีทิธพิลต่อการเพิม่ หรอืลดความตอ้งการองผูซ้ือ้ 

1.2.4 สิง่กระตุ้นทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลต่างๆ จะมผีลกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซือ้ สนิคา้ในเทศกาล 

2. กล่องด าหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s black box) หมายถงึ ความรูส้กึนึกคดิ
ของผูซ้ือ้ เปรยีบเทยีบเสมอืนกล่องด า (Black box) ซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไม่สามารถทราบได้ จงึต้อง
พยายามคน้หาความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ซึ่งไดร้บัอทิธพิลจากปจัจยัต่างๆ ทีม่อีทิธพิลต่อความรูส้กึ
นึกคดิของผูบ้รโิภคและกระบวนการตดัสนิใจซือ้ โดยมรีายละเอยีด ดงันี้ 

2.1 ลกัษณะของผูซ้ือ้ (Buyer characteristics) ลกัษณะของผูซ้ือ้มอีทิธพิลจากปจัจยั
ต่างๆ คอื ปจัจยัดา้นวฒันธรรม ปจัจยัดา้นสงัคม ปจัจยัส่วนบุคคล และปจัจยัดา้นจติวทิยา 
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2.2 กระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (Buyer decision process) ประกอบดว้ยขัน้ตอน
ดงันี้ (1) การรบัรูค้วามต้องการ (ปญัหา) (2) การคน้หาขอ้มลู (3) การประเมนิผลทางเลอืก (4) การ
ตดัสนิใจซือ้ (5) พฤตกิรรมภายนอกหลงัการซือ้ 

2.2.1 การรบัรูป้ญัหา (Problem recognition) การทีผู่บ้รโิภครูจ้กัปญัหา หมายถงึ
ผูบ้รโิภคทราบความจ าเป็นและความต้องการในสนิคา้ งานของนักการตลาดในขัน้นี้  คอื จดัสิง่
กระตุ้นความต้องการดา้นผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย หรอืการส่งเสรมิการตลาด
เพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการในสนิคา้ 

2.2.2 การคน้หาขอ้มลู (Information search) เมื่อผูบ้รโิภครบัรูป้ญัหา นัน่คอื    
เกดิความต้องการในขัน้ที่1  และจะคน้หาขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูต่างๆ  (1) แหล่งขอ้มลู ไดแ้ก่
ครอบครวั เพื่อน คนรูจ้กั  (2) แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ สื่อโฆษณา พนักงานขาย งานของนักการตลาด  
ทีเ่กีย่วขอ้งกบักระบวนการในขัน้น้ี คอื พยายามจดัขอ้ข่าวสารใหผ้่านแหล่งการคา้ และ แหล่งบุคคล
ใหม้ปีระสทิธภิาพและทัว่ถงึ 

2.2.3 การประเมนิผลทางการเลอืก (Evaluation of alternatives) การพจิารณา
เลอืกผลติภณัฑต่์างๆ จาก้อมลูทีร่วบรวมไดใ้นขัน้ที ่2   หลกัเกณฑท์ีพ่จิารณาคอื (1) คุณสมบตัิ
ผลติภณัฑต่์างๆ เช่น รปูรา่ง รปูทรง (2) การใหน้ ้าหนกัความส าคญัส าหรบัคุณสมบตัผิลติภณัฑ ์เช่น 
ราคาเหมาะสม คุณภาพสงู (3) ความเชื่อถอืเกี่ยวกบัตราสนิคา้ หรอื ภาพลกัษณ์ ซึง่ความเชื่อนี้จะมี
อทิธพิลต่อการประเมนิทางเลอืกในการตดัสนิใจ (4) เปรยีบเทยีบระหว่างยีห่อ้ต่างๆ งานของนกัการ 
ตลาดทีเ่กีย่วขอ้งกบังานในขัน้ตอนน้ี คอื การจดัส่วนประสมทางการตลาดดา้นต่างๆ ใหเ้หมาะสม 

2.2.4 การตดัสนิใจซือ้ (Purchase decision) การตดัสนิใจซือ้   ผลติภณัฑย์ีห่อ้ใด 
เนื่องจากมกีารประเมนิผลทางเลอืกต่างๆ มาแลว้ ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑท์ีช่อบมาก 
ทีสุ่ด และ ปฏเิสธทีจ่ะซือ้สนิคา้ทตีนเองไมม่คีวามพอใจทีจ่ะซือ้ 

2.2.5 พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Post – purchase behavior) เป็นความรูส้กึ
พอใจหรอืไม่พอใจหลังจากมกีารซื้อผลิตภัณฑ์ไปใช้แล้ว  ความรู้สึกขึ้นอยู่กับคุณสมบตัิของ
ผลติภณัฑแ์ละความคาดหวงัของผูบ้รโิภค ถา้ผลติภณัฑม์คีุณสมบตัติรงตามทีค่าดหวงักจ็ะเกดิผลใน
ทางบวก คอื ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจและมแีนวโน้มทจีะซือ้ แต่ถา้ผลติภณัฑม์คีุณสมบตัไิม่ตรงตาม
ความต้องการหรอืต ่ากว่าคาดหวงัย่อมเกดิผลในทางลบ คอื ผูบ้รโิภคไม่พอใจและมแีนวโน้มทีจ่ะไม่
ซือ้ซ ้าค่อนขา้งสงู 

3. การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s response) หมายถงึ พฤตกิรรมทีม่กีารแสดงออกมา
ของบุคคลหลงัจากที่มสีิง่กระตุ้น ซึง่หมายถงึ การตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค (Buyer’s purchase 
decision) ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆ ดงันี้ 

3.1 การเลอืกผลติภณัฑ ์(Product choice) 
3.2 การเลอืกตราสนิคา้ (Brand choice) 
3.3 การเลอืกผูข้าย (Dealer choice) 
3.4 การเลอืกเวลาในการซือ้ (Purchase timing) 
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3.5 การเลอืกปรมิาณการซือ้ (Purchase amount) 
 

3.3 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือของผู้บริโภค 
      Kotler. (1994 : 174-189) ไดก้ล่าวถงึปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

(Influencing buyer behavior) ว่า การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคไดร้บัอทิธพิลอย่างสูงจากปจัจยัทาง
วฒันธรรม ปจัจยัทางสงัคม ปจัจยัส่วนบุคคล และปจัจยัทางจติวทิยา 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 3  ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ของผูบ้รโิภค 

 
ทีม่า:  Kotler.  (1994). Marketing Management. p.174. 

 
1. ปจัจยัดา้นวฒันธรรม (Culture factors) วฒันธรรมเป็นเครือ่งผกูพนับุคคลในกลุ่มไว้

ดว้ยกนั บุคคลจะเรยีนรูว้ฒันธรรมของเขาภายใตก้ระบวนการทางสงัคม วฒันธรรมเป็นสิง่ทีก่ าหนด
ความตอ้งการและพฤตกิรรมของบุคคล วฒันธรรมแบ่งออกเป็น วฒันธรรมพืน้ฐาน วฒันธรรมกลุ่ม
หรอืขนบธรรมเนียมประเพณี และชัน้ของสงัคม                                                                           

2. ปจัจยัทางสงัคม (Social factors) เป็นปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งในชวีติประจ าวนัและมอีทิธพิล
ต่อพฤตกิรรมการซือ้ ลกัษณะทางสงัคม ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งองิ ครอบครวั บทบาทและสถานะ
ของผูซ้ือ้ 

ปจัจยัสว่นบุคคล 

 อาย ุ

 ขัน้ตอนวงจร

ครอบครวั 

 อาชพี 

 ภาวะเศรษฐกจิ 

 รปูแบบการ

ด ารงชวีติ 

 บุคลกิภาพและ

ความคดิเหน็สว่น

บุคคล 

ปจัจยัทางวฒันธรรม 

 วฒันธรรม

พืน้ฐาน 

 

 วฒันธรรม 

กลุ่มย่อย 

 

 ชัน้ของสงัคม 

ปจัจยัทางสงัคม 

 กลุ่มอา้งองิ 

 

 ครอบครวั 

 

 บทบาทและ

สถานะ 

ปจัจยัทางจติวทิยา 

 การจงูใจ 

 การรบัรู ้

 การเรยีนรู ้

 ความเชื่อและ

ทศันคต ิ

ผูซ้ือ้ 
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3. ปจัจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสนิใจของผูซ้ือ้ไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะ
ส่วนบุคคลของคนดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ อาย ุ ขัน้ตอนวฎัจกัรชวีติครอบครวั อาชพี โอกาสทางเศรษฐกจิ 
การศกึษา รปูแบบการด ารงชวีติ บุคลกิภาพ และแนวความคดิส่วนบุคคล 

4. ปจัจยัทางจติวทิยา (Psychological factors) การเลอืกซือ้ของบุคคลไดร้บัอทิธพิลจาก
กระบวนการจติวทิยา ซึง่ถอืว่าเป็นปจัจยัภายในตวัผูบ้รโิภคทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ การใช ้ 
สนิคา้ ประกอบดว้ย การจงูใจ การรบัรู ้ การเรยีนรู ้ ความเชื่อถอื ทศันคต ิ บุคลกิภาพ และแนวคดิ
ของตนเอง 

 
3.4 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค 
การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Kolter. 1997: 171) เป็นการคน้หาพฤตกิรรมการซือ้

ของผูบ้รโิภคเพื่อทีจ่ะทราบถงึลกัษณะความตอ้งการของผูบ้รโิภค โดยการตัง้ค าถามและค าตอบทีไ่ด้
จะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถขจดักลยทุธท์างการตลาดทีส่ามารถตอบสนองความพงึพอใจของ
ผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสม   ค าถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H ซึง่
ประกอบไปดว้ย Who, What, Why, Who, When, Where, และ How เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ 
หรอื 7Os ประกอบ ไปดว้ย Occupants, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ 
Operations ซึง่สามารถอธบิายไดด้ง้นี้ 
 
ตาราง 1  แสดงค าถาม 7 ค าถาม(6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤตกิรรม    
  ผูบ้รโิภค (7Os) 
 
ค าตอบ (6 Ws และ 1H) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7 Os) กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย (Who is in 
the target market) 

     ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางดา้น 
1) ประชากรศาสตร ์
2) ภมูศิาสตร ์
3) จติวทิยาหรอืจติวเิคราะห์ 
4) พฤตกิรรมศาสตร ์

     กลยทุธก์ารตลาด (4Ps) 
ประกอบดว้ยกลยทุธด์า้น
ผลติภณัฑ ์ราคา การจดั
จ าหน่าย และการส่งเสรมิ
การตลาดทีเ่หมาะสม และ
สามารถสนองความพงึพอใจ
ของกลุ่มเป้าหมายได ้    
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 
ค าตอบ (6 Ws และ 1H) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7 Os) กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 
2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร 

(What does the 
Consumer buy?) 

      สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ 
(Objects)สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ
คุณสมบตัหิรอืองคป์ระกอบของ 

     กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์
(Product Strategies) 
ประกอบดว้ย   

 ผลติภณัฑ ์(Product Component) 
และความแตกต่างทีเ่หนือกว่าคู่
แขง่ขนั(Competitive 
Differentiation) 

1) ผลติภณัฑห์ลกั  
2) รปูลกัษณ์ ไดแ้ก่ บรรจภุณัฑ ์
ตราสนิคา้ รปูแบบบรกิาร 
คุณภาพ ลกัษณะ  
3) ผลติภณัฑค์วบ 
4) ผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั     
5) ศกัยภาพผลติภณัฑ ์ 
ความแตกต่างทางการแขง่ขนั 
(Competitive Differentiation) 
ประกอบดว้ย ความแตกต่าง
ดา้นผลติภณัฑ ์บรกิาร 
พนกังานและภาพลกัษณ์ 

3. ท าไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ 
(Why does the 
consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ 
(Objects) ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของเขา
ทัง้ทางดา้นร่างกายและดา้น
จติวทิยา ซึง่ตอ้งศกึษาปจัจยัทีม่ ี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ คอื 
1) ปจัจยัภายใน 
2) ปจัจยัภายนอก 
3)  ปจัจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื 
1) กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ์

(Product Strategies) 
2) 2)  กลยทุธก์ารส่งเสรมิ

การตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ย    
กลยทุธก์ารโฆษณา การขาย
โดยใชพ้นกังานขาย 

3) การส่งเสรมิการขาย และ 
4) การประชาสมัพนัธ ์

3) กลยทุธด์า้นราคา 
(Price Strategies) 
4)  กลยทุธช์่องทางการจดั
จ าหน่าย (Distribution or 
Channel Strategies) 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 
ค าตอบ (6 Ws และ 1H) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7 Os) กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 
4. ใครมสี่วนรว่มในการ

ตดัสนิใจ (Who 
participates in the 
buying?)   

บทบาทกลุ่มต่าง ๆ 
(Organizations) ทีม่อีทิธพิลใน
การตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ย    
1) ผูร้เิร ิม่  2) ผูม้อีทิธพิล  

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากทีสุ่ด คอื 
กลยทุธก์ารโฆษณาและกลยุทธ์
การส่งเสรมิการตลาด
(Advertising and Strategies) 

 3) ผูต้ดัสนิใจซือ้ 4) ผูซ้ือ้  5) ผูใ้ช ้ โดยใชก้ลุ่มอทิธพิลและ
กลุ่มเป้าหมายเป็นแนวทางและ
เลอืกใชส้ื่อโฆษณาใหเ้หมาะกบั
กลุ่มผูร้บัข่าวสาร 

5. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด 
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซือ้(Occasions) 
เช่น ช่วงฤดกูาลของปี ฤดกูาล
ท่องเทีย่ว เทศกาลโอกาสพเิศษ 
เวลาว่าง 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื  
กลยทุธก์ารส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion Strategies) เช่น 
ส่งเสรมิการตลาดนอกฤดกูาล
ท่องเทีย่ว การส่งเสรมิการขาย 
ความรว่มมอืระหว่างธุรกจิ 
(Partnership) 

6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ช่องทางหรอืสถานทีจ่ าหน่าย 
(Outlets) เช่น ส านกังานตวัแทน
จ าหน่าย 

กลยทุธช์่องทางการจดั
จ าหน่าย (Distribution 
Channel Strategies) บรษิทัน า
ผลติภณัฑส์ู่ตลาดเป้าหมายโดย
พจิารณาว่าจะผ่านคนกลาง
อยา่งไร 

7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร 
(How does the 
consumer buy?) 

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
(Operation) ประกอบดว้ย 
1) การรบัรูป้ญัหา 
2) การคน้หาขอ้มลู 
3) การประเมนิผลทางเลอืก 
4) การตดัสนิใจซือ้ 
5) พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื 
กลยทุธก์ารส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบดว้ย การโฆษณา การ
ประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใช้
พนกังานขาย การส่งเสรมิการ
ขาย การตลาดทางตรง 

 
ทีม่า: Philip Kotler. (2003). Marketing Management. p.180 
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ในการวจิยัครัง้นี้  จะท าการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้ออาหารเบเกอรี่น าทฤษฎีที่
เกี่ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ทฤษฎโีมเดลผูบ้รโิภค และปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ของผูบ้รโิภค    
มาท าการศกึษา เพื่อทีจ่ะสามารถบอกไดว้่าการทีผู่บ้รโิภคจะซือ้สนิคา้นัน้ มปีจัจยัใดบา้งทีส่่งผลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

 

4. ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัเบเกอรี่ 
เบเกอรีเ่ริม่มขีึน้ในยคุหนิ โดยชาวสวสิไดเ้ป็นผูร้เิริม่น าเมลด็ขา้วสาลมีาบดใหแ้ตก ผสมน ้า 

ท าให้สุกบนแผ่นหนิเผาไฟ ได้อาหารเป็นแผ่น ข้างในเหนียวเหนอะหนะ นับเป็นขนมปงัชนิดแรก

ของโลกเลยและต่อมา ชาวอยีปิตไ์ดพ้ฒันาจากขนมปงัทีเ่ป็นกอ้นแน่น ใหม้าเป็นก้นโปร่งฟูขึน้ ซึง่มา

จากทีช่าวอยีปิตห์มกักอ้นแป้งแลว้ลมืทิง้ไว ้ และไดน้ ามาผสมกบัแป้งทีท่ าใหม่เพื่อใหข้นมขึน้ฟู และ

ชาวอยีปิต์ยงัไดน้ าดนิเหนียวมาท าเป็นภาชนะเพื่อใชใ้นการอบขนมแทนแผ่นหนิ ซึง่นัน่กถ็ือว่าเป็น

เตาอบชนิดแรกของโลก และเตาอบชนิดนี้ แบ่งเป็น 2 ชัน้ คอื ชัน้ล่างไวก่้อไฟ ชัน้บนส าหรบัอบขนม  

ในสมยักรกีได้พฒันาการท าขนมปงัโดยป ัน้เป็นก้อนกลมรนี ้าหนักก้อนละ 1 ปอนด์และ

เปลี่ยนรูปแบบเตาอบเป็นลักษณะคล้ายรวงผึ้ง  ซื่งยังใช้ไม้เป็นเชื้อเพลิงเหมือนเดิมต่อมาใน       

สมยัโรมนัมกีารพฒันาเทคโนโลยกีารท าขนมปงัเพิม่ขึน้โดยสรา้งเครื่องผสมซึง่ประกอบด้วยอ่างหนิ

และพายไม้ และมกีารพฒันาเรื่อยมา จนถึงศตวรรษที่ 13 ชาวฝรัง่เศสได้บนัทกึถึงความก้าวหน้า

ของการพฒันาเครื่องท าขนม ชนิดของขนมปงั และเมื่อกลางศตวรรษที่ 20 เป็นต้นมาอุตสาหกรรม

ขนมอบกเ็ริม่เกดิขึน้และการพฒันาต่อเนื่อง      

ในประเทศไทย ไดพ้บหลกัฐานในปี พ.ศ. 2230 จากจดหมายเหตุของนักบวชชาวฝรัง่เศส 

เขียนรายงานเรื่ อ งการซื้อแ ป้งสาลีมาท าขนมปงัในสมัยสมเด็จพระนารายณ์มหาราช                   

ปี พ.ศ.2399  จากรายงานของกปัตนัเทาเซนต์ แฮรสี ว่ามกีารน าแป้งสาลจีากฮ่องกงเพื่อท าขนมปงั

ส าหรบังานเลีย้งในพระราชวงัสมยัสมเดจ็พระจอมเกลา้เจา้อยูห่วั  

 

4.1 ประเภทเบเกอรี ่

          เบเกอรี่ (Bakery) คือ ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตจากแป้งสาลีแปรรูปและท าให้สุกโดยการอบ 

แบ่งเป็น 4 ประเภทใหญ่ๆ คอื ขนมปงั คุก้กี ้เคก้และเพสตรี ้โดยมลีกัษณะเฉพาะดงันี้ 

1.  ขนมปงั (Bread) เป็นผลติภณัฑ์ที่ได้จากการใช้ยสีต์ ซึ่งจะมสี่วนผสมหลกัดงัน้ี แป้ง

สาล ียสีต์ เกลอื น ้าและส่วนผสมอื่นๆ เช่น นม ไข่ น ้าตาล ผลไม ้ซึ่งส่วนผสมเหล่านี้จะท าให้เกิด

ขนมปงัประเภทต่างๆ มากมาย เช่น ขนมปงัผลไม ้ขนมปงัหวาน เดนนิชชนิดต่างๆ และประเภท

ของขนมปงัจะสามารถแบ่งออกเป็นประเภทต่างๆ ไดต้ามปรมิาณของไขมนั ดงัน้ี 
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1.1  ขนมปงัทีม่ปีรมิาณไขมนัต ่า 0 – 3 เปอรเ์ซนต์ ไดแ้ก่ ขนมปงัทีม่ลีกัษณะผวิค่อน    

ขา้งแขง็ เช่น ดนิเนอรโ์รล ขนมปงัฝรัง่เศส 

1.2  ขนมปงัทีม่ปีรมิาณไขมนัปานกลาง 3 – 6 เปอรเ์ซนต์ ได้แก่ ขนมปงัจดื ขนมปงั

แซนดว์ชิ ขนมปงัหวักะโหลกชนิดจดื 

1.3  ขนมปงัที่มปีรมิาณไขมนัสูง 6 – 12 เปอรเ์ซนต์ ได้แก่ ขนมปงัหวานชนิดที่มไีส ้   

ขนมปงัทีม่เีน้ือนุ่ม เช่น ซอฟบนั ขนมปงัไสต่้างๆ ขนมปงัแฮมเบอรเ์กอร ์ขนมปงัลกูเกด       

1.4  ขนมปงัทีม่ปีรมิาณไขมนัสูงมากๆ 12 – 24 เปอรเ์ซนต์ ไดแ้ก่ ขนมปงัหวาน ขนม

ปงัผลไม้ ขนมปงัมะพร้าวนอกจากขนมปงัแล้วจะมขีนมชนิดอื่นที่ต้องหมกัด้วยยสีต์และใช้ไขมนั        

ในปรมิาณสงู เช่น โดนทัยสีต ์ไดแ้ก่ โดนทัไสต่้างๆ, โรลชนิดต่างๆ เช่น ชสีโรล, เดนนิสเพสตรี ้เป็น

ขนมปงัทีใ่ชย้สีตเ์หมอืนขนมปงัแต่ใชเ้นยเพสตรีห้่อในการท าใหเ้กดิชัน้ของขนม                            

2.  คุก้กี ้(Cookies) วตัถุดบิในการท าคุก้กีค้ลา้ยกบัเคก้มาก คอื แป้ง เนย นม ไข ่น ้าตาล 

สิง่ทีช่่วยใหข้ึน้ฟูและส่วนผสมอื่นๆจะแบ่งชนิดของคุก้กี้ตามชนิดทีน่ าไปใช ้แบ่งออกไดเ้ป็น 4 ชนิด  

2.1  คุ้กกี้หยอด  เป็นคุ้กกี้ที่มรีูปร่างไม่คงที่ ใช้ช้อนตกัหยอดเป็นรูปต่างๆ หรอืใส่

กรวยทีม่หีวับบีเป็นรปูต่างๆเช่นเดยีวกนั ตกแต่งหน้าดว้ยเชอรีห่รอืลกูเกดเช่น คุก้กีน้มสด                               

2.2  คุ้กกี้มว้น  ส่วนผสมจะค่อนขา้งอยู่ตวั น ามารดีเป็นแผ่น วางลวดลายแบบต่างๆ 

หรอืจะใชว้ธิกีารมว้นให้เป็นแท่งกลม นิยมใช้ 2 ส ีเพื่อใหล้ายเด่นชดั เมื่อต้องการอบตดัเป็นแว่นๆ 

ตามขวาง ใส่ถาดทีท่าไขมนัวางใหม้รีะยะห่างกนัพอควร                                                                                   

2.3  คุ้กกี้กด  เป็นคุ้กกี้ที่มคีวามเข้มข้นมากคล้ายเค้ก วธิที ารูปร่างอาจใช้กระบอก   

คุก้กีห้รอืผ่านหวับบีลกัษณะต่างๆ ตกแต่งหน้าดว้ยผลไมเ้ชื่อมแหง้ เช่น คุก้กีเ้นย คุก้กีก้าแฟ                                  

2.4  คุก้กีแ้ท่ง ลกัษณะแป้งค่อนขา้งอยู่ตวัน ามารดีเป็นแผ่นบางๆ ทาหน้าดว้ยไข่ โรย

เม็ดมะม่วงหิมพานต์หรืออัลมอนด์สับละเอียดแล้วน ามาตัดเป็นแท่ง เช่น คุ้กกี้ฟินแลนด์ คุ้กกี้

สงิคโปร ์                    

3.  เค้ก (Cake) วตัถุดบิที่ใช้ในการท าเค้ก ได้แก่ แป้งสาล ีน ้าตาล เกลือ ผงฟู นม ไข ่

ไขมนั และกลิน่รส แบ่งไดเ้ป็น 3 ประเภท                                                                                                        

3.1  เค้กเนย เป็นเคก้ทีม่ปีรมิาณไขมนัสูง การขึน้ฟูของเคก้เกดิจากอากาศทีไ่ดจ้าก

การตีเนย โดยเม็ดไขมันจะเก็บอากาศไว้และจะขยายตัวในระหว่ างการอบ เช่น เค้กผลไม ้

ชอ็กโกแลตเคก้            
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3.2  เค้กไข่ เป็นเค้กทีไ่ม่มไีขมนัในส่วนผสม เนื้อเค้กและปรมิาณของเคก้ขึน้อยู่กบั

การขยายตัวของไข่ขาวที่ถูกน ามาตีจนเป็นฟองซึ่งจะเก็บอากาศในระหว่างการตีไข่ ท าให้เค้ก

ขยายตวัและขึน้ฟูในระหว่างการอบ เช่น สปนัจเ์คก้ แยมโรล แองเจิล้ฟู้ดเคก้                                                             

3.3  ชิฟฟ่อนเค้ก เป็นเค้กที่มลีกัษณะของเค้กเนยและเค้กไข่ คอื มโีครงสร้างที่

ละเอยีดของไขแ่ละมเีน้ือทีม่นัเงาของเนย แต่ชฟิฟ่อนนิยมใชน้ ามนัพชืแทนใชเ้นย                                            

4. เพสตรี ้(Pastry) วตัถุดบิทีใ่ชใ้นการท าเพสตรีเ้ป็นส่วนผสมหลกัมดีงัน้ี แป้งสาล ีไขมนั 

น ้า เกลอื ไข ่ม ี2 ชนิดคอื พายรว่นและพายชัน้ 

 

4.2  ตลาดเบเกอรี่  

สามารถแบ่งออกได ้4 ประเภท คอื 

1.  รา้นเบเกอรีใ่นโรงแรม ถอืว่าเป็นตลาดเบเกอรีใ่นระดับบนซึ่งโรงแรมใหญ่ๆ ที่มี

ชื่อเสยีงมกัจะมแีผนกเบเกอรีอ่ยู่ดว้ย ส าหรบับรกิารลูกคา้ของโรงแรมโดยเฉพาะไม่ว่าจะเป็นลูกค้า

ต่างชาตทิีเ่ขา้พกั ลกูคา้ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารจดัเลีย้ง หรอื สมัมนา และอาจจดัใหม้กีารจ าหน่ายปลกีกบั

ลูกคา้ขา้งนอกที่ตดิใจรสชาตคิวามอร่อย รา้นเบเกอรีใ่นโรงแรมมกีารใชว้ตัถุดบิที่มคีุณภาพดที าให้

ราคาของขนมอบในโรงแรมมรีาคาสงูกว่าตามทอ้งตลาดทัว่ไป  

2.  รา้นเบเกอรีร่ะดบับนหรอืทีเ่รยีกว่าตลาดเบเกอรีค่า้ปลกี ปจัจุบนัรา้นเบเกอรีร่ะดบับน

เป็นตลาดทีน่่าสนใจอย่างมาก เนื่องจากอตัราการขยายตวัอยู่ในเกณฑท์ี่สูง นักลงทุนรายใหม่ทัง้ใน

ประเทศและต่างประเทศทยอยเขา้ตลาดนี้ท าให้การแข่งขนัมคีวามคกึคกัเพิม่มากขึน้จะเหน็ไดจ้าก

การน าเอากลยุทธต่์างๆ มาใช ้เช่น การบรกิารจดัส่งถงึ สถานที ่รบัจดังานเลีย้ง และการรบัสมคัร

สมาชิก เป็นต้น  กลยุทธ์ทางการตลาดต่างๆ นิยมน ามาใช้ในช่วงเทศกาลครสิต์มาสและปีใหม ่

เพราะเป็นช่วงทีส่นิคา้ประเภทเบเกอรีข่ายดทีีสุ่ด โดยเฉพาะสนิคา้ประเภทเคก้ ทีม่ยีอดขายในช่วงนี้

ถงึรอ้ยละ 50 ของยอดขายเบเกอรี ่

3.  เบเกอรีร่บัสัง่ท าตามบา้น   จดุเด่นของเบเกอรีน่ี้คอืการท าตามค าสัง่ซือ้สนิคา้จงึมคีวาม

สดใหม ่ ในป้จจบุนัรา้นเบเกอรีต่ามบา้นมกีารน าเอาแนวคดิของเบเกอรีร่บัสัง่ท าตามบา้นมาเปิดเป็น

รา้นทีเ่น้นท าตามค าสัง่ซือ้โดยใชจ้ดุเด่นทีส่นิคา้มคีวามสดใหม่  การใชว้ตัถุดบิทีม่คีุณภาพ  เลอืกซือ้

หาได้ง่าย  สนิค้ามคีวามหลากหลาย  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและสนิค้ามรีสชาตทิี่ถูกปากกลุ่ม

ผูบ้รโิภคเป้าหมาย 

4.  รา้นเบเกอรีท่ ัว่ๆ ไป   รา้นเบเกอรีป่ระเภทนี้ส่วนใหญ่ไม่มตีราสนิคา้ จงึอาศยัจุดเด่น

ของท าเลทีต่ ัง้ทีอ่ยู่ในทางผ่านชุมชน ราคาถูก อาศยัการขายในปรมิาณมาก ในช่วงระยะ 2-3 ปีหลงั
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มกีารน าเอากลยุทธท์ีแ่สดงกรรมวธิกีารท าเบเกอรีใ่ห้ลูกคา้เหน็ โดยเฉพาะประเภทขนมปงัเพื่อเป็น

หลกัประกนัความสดใหม่และสะอาดของผลติภณัฑใ์ห้กบัลูกค้า กลยุทธ์นี้ประสบความส าเรจ็อย่าง

มากและมกีารน าไปใช้อย่างแพร่หลาย นอกจากนี้ได้มกีารน าเอาเบเกอรีใ่ส่รถเขน็เร่ขายตามแหล่ง

ชุมชนต่างๆเพื่อใหเ้ขา้ถงึกลุ่มผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด 

  

5. ประวติัร้านเบเกอร่ีลิตเต้ิล (Little Home) 
 

 
 

ลติเติ้ล โฮม เริม่ต้นขึน้ที่บ้านไมโ้บราณบนถนนวรจกัรซึ่งเดมิเป็นที่ตัง้บ้านพกัอาศยัและ

รา้นทองของหลวงสุวรรณมณีกจิ ช่างทองหลวงในสมยัรชักาลที่ 5 ซึ่งมศีกัดิเ์ป็นคุณทวดของคุณ

อภชิาต หวัง่หล ีจนปรบัมาเป็นรา้นเบเกอรีใ่นปี พ.ศ. 2494 โดยเริม่จากฝีมอืปลายจวกัของสะใภ ้  

คนเก่งชาวฟิลปิปินส ์ 

 “มงคล ศริสิมัพนัธ ์ถูกส่งไปเรยีนทีฟิ่ลปิปินส ์พบรกัและแต่งงานกบัคุณเนเน็ต ศริสิมัพนัธ ์

ซึ่งเป็นชาวฟิลปิปินส์ โดยช่วงวนัเทศกาลอย่างปีใหม่ท าขนมแจกลูกค้าเป็นพวกขนมฝรัง่ ขนมอบ 

ขนมเคก้ ทุกคนกช็อบมากจนตดัสนิใจเปิดเป็นรา้นขึน้ 

 ลติเติ้ล โฮมเริม่ต้นจากจุดเล็ก ๆ ที่เรยีกว่าความสุข ความสุขที่มาจากการมอบสิง่ด ีๆ 
ให้กบัคนส าคญั ในโอกาสพเิศษต่าง ๆ นัน่คอื ความอร่อยจากเค้ก ที่มรีูปลกัษณ์ที่แปลกใหม่และ
รสชาตนุ่ิมละมุนลิน้ ไม่เหมอืนใครท าใหบ้้านหลงัเลก็ ๆ หลงันี้ ไดเ้ริม่ต้นต านานความอร่อยขึน้จาก
แรงสนบัสนุนของญาตแิละเพื่อนๆ แรกเริม่เราไดส้ัง่เตาอบเลก็ ๆ เขา้มาและเปิดรา้นขึน้หน้าบา้นใน
ปี พ.ศ. 2493 โดยเปิดเพยีงประตูเดยีว รมิถนนวรจกัรเป็นแห่งแรก และเริม่ต้นจากการจ าหน่ายเคก้  
โรล และขนมปงั ด้วยความตัง้ใจของคุณมงคล และคุณเนเน็ต ศริสิมัพนัธ์ ทีจ่ะมอบความสุขด้วย
ความอรอ่ยจากเบเกอรีน่านาชนิดผสมผสานกบัความพถิพีถินั ในการคดัเลอืกวตัถุดบิชัน้เยีย่ม จงึได้
เปิดเป็นกจิการอย่างจรงิจงัในวนัที ่24 พฤศจกิายน พ.ศ. 2494 และต่อมาจงึไดม้กีารขยายกจิการ 
ดว้ยการเพิม่สายธุรกจิทางดา้นการจดัจ าหน่ายอาหาร โดยการเปิดสาขา รา้นอาหารแห่งแรกทีถ่นน
เกษร ในปี พ.ศ.2501 ซึง่ในยคุนัน้เราไดม้กีารซือ้แฟรนไชสส์ตูรแพนเคก้จากประเทศแคนาดาและได้
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สัง่ซื้อเครื่องจกัรที่มกี าลงัการผลติสูงพรอ้มทัง้กรรมวธิกีารผลติผลติภณัฑบ์สิกติ ขนมปงับุหรี ่และ
เฟอรน์ิเจอรจ์ากประเทศองักฤษ ท าใหส้มยันัน้รา้นลติเตลิโฮมเบเกอรีเ่ปรยีบเสมอืนรา้นเบเกอรีใ่นยุค
แรกๆ ของเมอืงไทยทีท่ าการเปิดจ าหน่ายสนิคา้ในเชงิพาณชิยแ์ละท าใหค้นไทยรูจ้กัคุน้เคยกบัเบเกอ
รีม่ากขึน้ การเปิดรา้นไดร้บัความนิยมมากเพราะในช่วงเวลานัน้คนไทยเริม่นิยมส่งลูกหลานไปเรยีน
ต่างประเทศ มนีักเรยีนนอกกลบัมาเป็นจ านวนมาก และประจวบกบัยุคสงครามเวียดนามท า ให้
ประเทศไทยมพีวกทหารอเมรกินั  ชาวต่างชาตเิขา้มาจ านวนมากส่งผลท าใหม้ลีูกคา้เพิม่จ านวนมาก
ตามไปดว้ย        

จากความหลากหลายของผลติภณัฑเ์บเกอรีต่ ัง้แต่อดตีถงึปจัจุบนั และรสชาตอิาหารแบบ
ดัง้เดมิในสไตลท์ี่ไม่เหมอืนใครจงึท าใหบ้้านเลก็ๆ หลงันี้เป็นทีช่ื่นชอบและมชีื่อเสยีงตดิปากมานาน
แสนนานด้วยเจตนารมณ์ที่แน่วแน่เสมอมาในการรกัษาและควบคุมคุณภาพของสนิค้าและบรกิาร   
ให้อยู่ในมาตรฐานเดียวกัน จึงท าให้มัน่ใจได้ว่าลูกค้าจะได้รบัความสดใหม่และรสชาติที่เป็น
เอกลกัษณ์เฉพาะตวัทีค่งเดมิตลอดไป  ปจัจุบนัรา้นลติเตลิโฮมเบเกอรีม่สีาขาทัง้สิ้น 26 สาขาใน
กรุงเทพฯ ปรมิณฑล รวมถึงห้างสรรพสินค้าชัน้น า ไว้คอยบริการลูกค้าให้ได้รบัความสะดวกกบั
สาขาใกลบ้า้น หรอืทีท่ างาน 

 

 
 

ตราสินค้า Little home 

ส านักงานใหญ่ (สาขาวรจกัร) 
99-101 ถนนวรจกัร แขวงวดัเทพศรินิทร ์ เขตป้อมปราบฯ กรงุเทพมหานคร 10100  
โทรศพัท ์: 02-224-7803-5  
E-mail : littlehomeclub@littlehome.co.th  
วนัท าการ : จนัทร-์อาทติย ์   เวลาท าการ : 7.00-18.00 น.  
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Bakery & Restaurant 
1. สาขาวรจกัร    โทรศพัท ์: 02-224-7803-5  
2. สาขาทองหล่อ   โทรศพัท ์: 02-185-1485  
3. สาขาสลีมคอมเพลก็ซ ์ถนนสลีม โทรศพัท ์: 02-231-3118  
4. สาขาสาทรนคร   โทรศพัท ์: 02-636-7509  
5. เซน็ทรลั แกรนด ์พระราม 9  โทรศพัท ์: 02-160-3838  
6. สาขา เซน็ทรลัแจง้วฒันะ  โทรศพัท ์: 02-101-0859  

Bakery Shop 
7. สาขาฟิวเจอรพ์ารค์ รงัสติ       โทรศพัท ์: 02-958-0262  

8. สาขาสาธรเบเกอร ี   โทรศพัท ์: 02-234-0968 

9. สาขาสลีมเบเกอร ี   โทรศพัท ์: 02-632-2979  

10. สาขาเดอะมอลล ์บางกะปิ 

11. สาขาเดอะมอลล ์ท่าพระ 

12. สาขาเดอะมอลล ์งามวงศว์าน 

13. สาขาเดอะมอลล ์บางแค 

14. สาขาเดอะมอลล ์รามค าแหง 

15. สาขาแฟชัน่ไอสแ์ลนด ์

16. สาขาดโิอลดส์ยาม 

17. สาขาเสรเีซน็เตอร ์

18. สาขาเอม็โพเรยีม 

19. สาขาทอ็ปส ์เซน็ทรลั ลาดพรา้ว 

20. สาขาทอ็ปส-์เซน็ทรลัพระราม 2 

21. สาขาทอ็ปส-์เซน็ทรลัพระราม 9 

22. สาขาเมกะ-บางนา  จ. สมทุรปราการ 

23. สาขาไบเทค-บางนา 

24. สาขาครสิตลั ปารค์ 

25. สาขาเสนาเฟส   โทรศพัท ์: 02-115-1901 

26. สาขาโลตสั พลสัมอลล ์บางใหญ่ (ก าลงัเปิดเรว็ๆนี้)  จ. นนทบุร ี
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5.1 ประเภทผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 
 

 
        ขนมปงัชนินามอ่น                             คุก้กี ้                       ชอ็คโกแลต็ถว้ยหน้านิ่ม 

 
        บชู-ิ คุกกีเ้ลดีฟิ้งเกอร ์                    พายบลูเบอรร์ี ่                              เคก้ 
      ครมีโคน- เคก้กลว้ยหอม 

 
            ขนมปงัไสต่้างๆ 

 
 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
นภสัพร นิยะวานนท์ (2552)  ศกึษาวจิยัเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเบเกอรี่

ของประชาชนในอ าเภอเมอืง จงัหวดันครปฐม พบว่า  ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดและธุรกจิ

เสริมในร้านเบเกอรี่มีความส าคัญต่อพฤติกรรมการซื้อเบเกอรี่ของประชาชนในอ าเภอเมือง     

จงัหวดันครปฐม  โดยกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 15-25 ปี วุฒกิารศกึษาปรญิญาตร ี

สถานภาพโสด  นักเรยีนนักศึกษา  รายได้ต ่ากว่า  10,000  บาท ให้ความส าคญักบัส่วนประสม

การตลาดดา้นผลติภณัฑใ์นส่วนของคุณภาพความสดใหม่มากทีสุ่ด ดา้นธุรกจิเสรมิในรา้นเบเกอรีใ่น

 



33 

  

ส่วนของเครื่องดื่มส าหรบัรบัประทานคู่กบัเบเกอรี่มากที่สุด  ด้านพฤติกรรมการซื้อเบเกอรี่พบว่า

กลุ่มตวัอยา่งนิยมซือ้เบเกอรีจ่ากรา้นเดีย่วหรอืรา้นหอ้งแถว ซือ้ขนมปงัไปรบัประทานเองทีบ่า้นมาก

ที่สุด ในช่วงเวลา 12.01-15.00 น.  ความถี่ในการซื้อ 1-2 ครัง้ต่อสปัดาห์  ค่าใช้จ่าย 10-100 บาท

ต่อครัง้  โดยผู้ซือ้ตดัสนิใจซื้อเอง และสาเหตุที่รบัประทานเบเกอรีท่ีร่า้นเพื่อใช้เป็นสถานทีพ่กัผ่อน  

ผลการศกึษาสามารถน ามาเป็นแนวทางพฒันาธุรกจิรา้นเบเกอรีเ่พื่อตอบสนองความต้องการของ

ผูบ้รโิภค   

เบญจลกัษณ์  มุสกิะชะนะ (2553) ศกึษาวจิยัเรื่อง พฤตกิรรมการเลอืกซื้อเบเกอรี่ของ
ผูบ้รโิภคเบเกอรีใ่นจงัหวดัสุราษฎรธ์านี  พบว่า ส่วนใหญ่เลอืกซือ้เบเกอรีจ่ากรา้นเบเกอรีท่ ัว่ไปแบบ
มหีน้ารา้น ประเภทของเบเกอรีท่ี่เลอืกซื้อคอืเค้ก เหตุผลส าคญัในการซื้อเนื่องจากเบเกอรีอ่ร่อย 
โอกาสในการซือ้เพื่อรบัประทานเอง ช่วงเวลาทีเ่ลอืกซือ้คอื เวลา 15.00 - 18.00 นาฬกิา ค่าใชจ้่าย
ในการซือ้ครัง้ละ 51 - 100 บาท ความถี่ในการซือ้ 1 - 2 ครัง้ต่อสปัดาห์ และสื่อทีท่ าใหรู้จ้กัรา้น     
เบเกอรี ่คอื ป้ายโฆษณา/ป้ายรา้น ปจัจยัทางการตลาดที่มผีลต่อผูบ้รโิภคเบเกอรีม่ากที่สุด คอื     
ดา้นผลติภณัฑ ์ รองลงมาคอืดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ดา้นราคา ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด ตามล าดบั ผลการศกึษา
ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมของผู้บรโิภคเบเกอรี ่ พบว่า เพศ อาย ุ
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน และจ านวนสมาชกิในครอบครวั       
มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของผู้บริโภคเบเกอรี่ ในจงัหวัดสุราษฎร์ธานี ผลการศึกษา
ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัทางการตลาดกบัพฤตกิรรมของผู้บรโิภคเบเกอรี่ พบว่า ทุกด้านมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเบเกอรี่ ในจงัหวดัสุราษฎรธ์านี ปญัหาทีพ่บของผูบ้รโิภค  
เบเกอรี ่ คอื ราคาเบเกอรรีแ่พงเกนิไป รองลงมาคอื ไม่ค่อยได้รบัข่าวสารประชาสมัพนัธ์ และ
ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัรสชาตขิองเบเกอรีเ่ป็นอนัดบัแรก รองลงมาคอื ความสะอาด ถูกหลกั
อนามยั 

รตันา  กี่เอี่ยน. (2551).  ศกึษาวจิยัเรื่อง คุณค่าตราสนิคา้และปจัจยัทางการตลาดทีส่่งผล

ต่อพฤตกิรรมกาตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์บเกอรี ่รา้น พพัฟ์ แอนด ์พาย พบว่าส่วนใหญ่

เป็นเพศหญงิอาย ุ31 – 40  ปี อาชพีรบัจา้ง/พนักงานเอกชน รายได ้15,001 – 25,000 บาท ในการ

วเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัคุณค่าตราสนิคา้ “พพัฟ์ แอนด ์พาย” โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยเมื่อ

พิจารณารายด้าน  พบว่ ากลุ่ มตัวอย่ างมีความคิด เห็น ในด้านความรู้จ ักชื่ อตราสินค้ า                   

ดา้นความสมัพนัธก์บัตราสนิคา้ และดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้อยู่ในระดบัปานกลาง ดา้นคุณภาพ

ที่เกดิจากการรบัรูต้ราสนิค้าอยู่ในระดบัด ี ความคดิเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัทางการตลาดของผู้บรโิภค

ผลติภณัฑเ์บเกอรีร่า้น “พพัฟ์ แอนด ์พาย” โดยรวมและรายดา้นอยูใ่นระดบัปานกลาง  การวเิคราะห์

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ของผู้บรโิภคผลติภณัฑเ์บเกอรีร่า้น “พพัฟ์ แอนด ์พาย” กลุ่มตวัอย่างมี
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พฤตกิรรมดา้นความถีใ่นการซือ้เฉลีย่ต่อเดอืน  2 ครัง้ต่อเดอืน ค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้ในแต่ละครัง้

ประมาณ 128 บาทต่อครัง้  มรีะยะเวลาเฉลีย่ในการซือ้ประมาณ 2 ปี 7 เดอืน โดยมกีารซือ้เบเกอรี ่

กลุ่มขนมปงัเป็นประจ า ปจัจยัที่ส าคญัที่สุดที่ท าให้กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ร้าน “พพัฟ์ 

แอนด ์พาย” มากทีสุ่ดไดแ้ก่ รสชาตอิร่อย และกลุ่มตวัอย่างมแีนวโน้มในการซือ้เพิม่ขึน้ ตลอดจนมี

การบอกต่อใหบุ้คคลอื่นซือ้  เบเกอรี ่รา้น “พพัฟ์ แอนด ์พาย” ผลการศกึษาความแตกต่างระหว่าง 

เพศ อายุ อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เบเกอรีท่ี่แตกต่างกนั  การ

วเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างคุณค่าตราสินค้า “พพัฟ์ แอนด์ พาย” โดยรวมและรายด้านกับ

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์บเกอรี ่รา้น “พพัฟ์ แอนด ์พาย”  พบว่าคุณค่า

ตราสินค้าโดยรวม ด้านความรู้จกัชื่อตราสินค้า ด้านคุณภาพที่เกิดจากการรบัรู้ตราสินค้า ด้าน

ความสมัพนัธ์กับตราสนิค้า  และด้านความภกัดต่ีอตราสินค้า มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคด้านความถี่ในการซื้อ การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปจัจยัทาง

การตลาด โดยรวมและรายดา้นกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค พบว่าปจัจยัการตลาด

โดยรวมดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ของ

ผูบ้รโิภคมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคดา้นความถีใ่นการซือ้  

ศิร ัญดา  จองวรรณศิริ (2556)  ศึกษาวิจัยเรื่อง ความพึงพอใจของส่วนประสมทาง

การตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซื้อของผู้บรโิภคที่ร้าน ซีพี ฟู้ดมาร์เก็ต ใน

กรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 21-30 ปี สถานภาพโสด 

การศึกษาต ่ากว่าหรอืเทยีบเท่าระดบัปรญิญาตร ีอาชพีพนักงานเอกชน/รบัจ้าง และรายได้ตัง้แต่ 

20,001 -30,000 บาท  ความพงึพอใจของส่วนประสมทางการตลาดบรกิารในดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น

ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดบั

มาก ส่วนการส่งเสรมิการตลาดทางการตลาดและกระบวนการ โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง       

ผลการศกึษา อาย ุสถานภาพ และระดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อทีร่า้น ซพี ีฟู้ดมาร์

เก็ต ด้านจ านวนครัง้ที่ซื้อสนิค้าในรา้นค้าเฉลี่ยต่อครัง้แตกต่างกนั และอาชพีแตกต่างกนัมผีลด้าน

จ านวนเงนิที่ซื้อในร้านเฉลี่ยต่อสปัดาห์ ความพงึพอใจของส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้าน

ลกัษณะทางกายภาพ  ด้านบุคลากร มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกัน ระดบัค่อนขา้งต ่า และดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทาง

เดยีวกนั ระดบัต ่ามาก กบัพฤตกิรรมการซื้อดา้นจ านวนครัง้ที่ซือ้สนิคา้ในรา้นเฉลีย่ต่อสปัดาห ์ดา้น

ราคา ด้านส่งเสรมิทางการตลาดมคีวามสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ระดับปานกลาง  และด้าน
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ผลิตภณัฑ์  ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  ด้านกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์ในทิศทางเดยีวกัน 

ระดบัค่อนขา้งต ่า กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ทีร่า้นซ ีพ ีฟู้ดมารเ์กต็ 

 

แนวความคิดและทฤษฎีท่ีน ามาใช้ในการวิจยัครัง้น้ี 

การวจิยัส่วนประสมทางตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการซื้อเบเกอรี ่Little 

home ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัไดศ้กึษาแนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้งกบังานวจิยั 

ดงันี้ 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ ใชแ้นวความคดิของ Schiffman & Kanuk (1991) กล่าวว่า การ
แบ่งส่วนการตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบั
การศกึษา ระดบัรายไดต่้อเดอืน และอาชพี ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่ าคญั และ
สถติทิีว่ดัไดข้องประชากรจะช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทัง้งา่ยต่อการวดัมากกว่าตวัแปร
อื่น ดงันัน้ผู้วจิยัจงึได้น าขอ้มูลมาสร้างเป็นกรอบแนวความคดิเพื่อค้นหาค าตอบเกี่ยวกบัลกัษณะ
ประชากรศาสตร ์

สว่นประสมการตลาดบรกิาร (Marketing Mix, 7Ps) ใชแ้นวความคดิของ Kotler (2003 
อ้างในศริวิรรณ เสรรีตัน์, 2549)  ที่กล่าวว่าส่วนประสมทางการตลาดทีเ่หมาะสมกบัธุรกจิบรกิาร 
(service marketing mix) เน้นถงึพนกังาน กระบวนการและสิง่แวดลอ้มทางกายภาพจงึประกอบดว้ย 
7Ps  ไดแ้ก่ 1. ผลติภณัฑ(์Product)  2. ราคา (Price)  3. การจดัจ าหน่าย (Place)  4. การส่งเสรมิ
การตลาด (Promotion)  5.บุคคล (People)  6. กระบวนการ (Process) 7. สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 
(Physical evidence) เนื่องจากธุรกจิรา้นเบเกอรี ่Little home เป็นธุรกจิบรกิารสอดคลอ้งกบัส่วน
ประสมการตลาดบรกิารทัง้ 7 ดา้น ดงันัน้ผูว้จิยัจงึไดน้ าขอ้มลูมาสรา้งเป็นกรอบแนวความคดิและตัง้
ค าถามในการประเมนิผลดา้นต่างๆ 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ใชแ้นวความคดิของ Kotler (1997, 2000)  อธบิายเกี่ยวกบัทฤษฎี
โมเดลผูบ้รโิภคประกอบดว้ยสิง่กระตุ้น ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s black box) ทีผู่ผ้ลติและ
ผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ ส่งผลต่อการตอบสนองหรอืการตดัสนิใจของผู้ซื้อที่แตกต่างกนัและ
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ ส าหรบัการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการคน้หาพฤตกิรรมการซือ้
ของผู้บรโิภคเพื่อที่จะทราบถึงลกัษณะความต้องการของผู้บรโิภค ค าถามที่ใช้เพื่อค้นหาลกัษณะ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H ซึง่ประกอบไปดว้ย Who, What, Why, Who, When, Where, 
และ How  ดงันัน้ผูว้จิยัจงึไดน้ าขอ้มลูมาตัง้ค าถามในพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ไดแ้ก่ 
การซือ้ผลติภณัฑเ์บเกอรี ่ ช่วงเวลา ความถี ่จ านวนเงนิทีซ่ือ้ ผูท้ีม่สี่วนในการตดัสนิใจ วตัถุประสงค์
ในการซือ้ผลติภณัฑ ์  
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งานวิจยัท่ีเก่ียวข้องท่ีน ามาใช้ในการวิจยัครัง้น้ี 

งานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง ใช้แนวความคดิของเบญจลกัษณ์ มุสกิะชะนะ (2553) เนื่องจากเป็น
ธุรกจิเบเกอรี ่ผู้วจิยัสามารถน าขอ้มูลมาพฒันางานวจิยัที่ผู้วจิยัศกึษาได้ งานวจิยันี้ศกึษาวจิยัเรื่อง
พฤติกรรมการเลือกซื้อเบเกอรี่ของผู้บริโภคเบเกอรี่ในจังหวัดสุราษฎร์ธานี  ตัวแปรอิสระ
ประกอบดว้ยปจัจยัส่วนบุคคล (เพศ อาย ุสถานภาพ การศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน จ านวน
สมาชิกในครอบครวั) และปจัจยัทางการตลาด (ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการให้บริการ ลักษณะทางกายภาพ) ตัวแปรตาม คือ 
พฤตกิรรมการเลอืกซือ้เบเกอรี ่ เช่นเดยีวกบั นภสัพร นิยะวานนท ์(2552)  ศกึษาวจิยัเรื่อง ปจัจยัที่
มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรีข่องประชาชนในอ าเภอเมอืง จงัหวดันครปฐม โดยทัง้ 2 งานวจิยั
ไมไ่ดร้ะบุตราสนิคา้ของเบเกอรีท่ีน่ ามาศกึษา  ส าหรบังานวจิยัของ รตันา กี่เอี่ยน (2551) ศกึษาวจิยั
เรื่อง คุณค่าตราสนิค้าและปจัจยัทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค
ผลติภณัฑเ์บเกอรี่ รา้น พพัฟ์ แอนด์  ทางผู้วจิยัได้น าขอ้มูลแบบสอบถามเพื่อน ามาปรบัใช้ให้
สอดคล้องกบังานวจิยัที่ท า เนื่องจากเป็นเบเกอรีท่ี่มตีราสนิค้าที่ผู้บรโิภครูจ้กั เช่นเดยีวกบัศริญัดา  
จองวรรณศิริ (2556) ศึกษาวิจยัเรื่อง ความพึงพอใจของส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคทีร่า้น ซพี ีฟู้ดมารเ์กต็ ในกรุงเทพมหานคร เพื่อท า
ใหท้ราบถงึปจัจยัทางการตลาดดา้นบรกิารและพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรีข่องลูกคา้ รา้น Little home 
มากยิง่ขึน้ 
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บทท่ี 3 
วิธีการด าเนินการวิจยั 

 
การวจิยัเรือ่ง  “ ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้  

เบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ” ในครัง้นี้ ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตาม

ขัน้ตอน ดงันี้  

1.  การก าหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 

2.  เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 

3.  การสรา้งและทดสอบเครื่องมอื 

4.  การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

5.  การจดักระท าและการวเิคราะหข์อ้มลู  

 

1.  การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากร 

ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ผลติภณัฑข์องรา้น Little home ในเขต
กรงุเทพมหานครซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน  

 การเลือกกลุ่มตวัอย่าง  

 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ผลติภณัฑข์องรา้น Little home ในเขตกรงุ 

เทพมหานครทีไ่ม่ทราบจ านวนทีแ่น่นอน จงึค านวณแบบไมท่ราบจ านวนประชากร W.G. Cochran 

(1977: 428)  ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95%   

 

สตูร  

เมือ่ n  คอื   จ านวนกลุ่มตวัอยา่งทีต่อ้งการ 

 p  คอื   สดัส่วนของประชากรทีผู่ว้จิยัตอ้งการสุ่ม   

 z  คอื   ระดบัความมัน่ใจทีก่ าหนดหรอืระดบันยัส าคญัทางสถติ ิ  

ระดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05  เท่ากบั 1.96 (ความเชื่อมัน่ 95%)  >> Z = 1.96 

e  คอื   สัดส่ วนความคลาดเคลื่ อนที่ยอมให้ เกิดขึ้นได้ที่ ระดับความเชื่ อมัน่ 95%                                                       

สดัส่วนความคลาดเคลื่อนเท่ากบั 0.05 

2

2

e

z p)(1 p
n



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      =  384.16  หรอื 385  ตวัอยา่ง 

ดงันัน้ ขนาดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 385 คน และเพิม่ตวัอย่างอกี 15 ตวัอย่าง จะไดต้วัอย่าง

เท่ากบั 400 ตวัอยา่ง  

 

วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่าง ตามขัน้ตอนดงันี้ 

ขัน้ท่ี 1  วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) เป็นการเลอืกตวัอย่าง

โดยจบัฉลากเพื่อเลอืกตวัแทนของสาขาของรา้น Little home ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน       

6 สาขา จากจ านวน 24 สาขาในเขตกรงุเทพมหานคร ไดแ้ก่ 

1. สาขาวรจกัร 

2. สาขาทองหล่อ 

3. สาขาสลีมคอมเพลก็ซ ์ถนนสลีม 

4. สาขาพาราไดซ ์

5. สาขาเซน็ทรลั แกรนด ์พระราม 9 

6. สาขาทอ็ปส ์เซน็ทรลั ลาดพรา้ว 

 

ขัน้ท่ี 2  วิธ ีการสุ่มแบบโควต้า (Quota sampling) โดยแจกแบบสอบถามให้กับ

กลุ่มตัวอย่างในแต่ละสาขาที่เลือกไว้  

ขนาดกลุ่มตัวอย่างในแต่ละสาขา    =          ขนาดกลุ่มตัวอย่างทัง้หมด 

                                             จ านวนสาขาที่ถูกเลือก 

     =          400 

          6 

     =       66.67 หรอื 67 คน/ สาขา 

 

ขัน้ท่ี 3 วิธ ีการสุ่มตวัอย่างโดยอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการ

เลอืกตวัอย่างแบบตามความสะดวก โดยใชแ้บบสอบถามกบัผูท้ีซ่ ือ้ผลติภณัฑ์ที ่รา้น Little home 

2

2

(0.05)

(1.96) 0.5)0.5(1
n   




2

2

e

z p)(1 p
n



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ในเขตกรงุเทพมหานคร โดยให้ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นผู้กรอกค าตอบเอง (Self-Administered 

Questionnaires) เพื่อให้ได้จ านวนตวัอย่างที่จะท าการเก็บข้อมูลที่ได้เลอืกไว้ในขัน้ที่ 2 

 

2.  เคร่ืองมือท่ีใช้ในงานวิจยั  

   เครือ่งมอืทีใ่ชก้ารวจิยัครัง้นี้ คณะผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมอื

ในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง ซึง่สรา้งขึน้เพื่อศกึษาถงึส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร

ทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

โดยสรปุสามารถแบ่งออกเป็น 3 ส่วน 

 ส่วนท่ี 1  แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 

อาชพี  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ซึง่มลีกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close Ended Question) ให้

เลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว จ านวน 5 ขอ้ โดยค าถามแต่ละขอ้แสดงประเภทของขอ้มลู ดงันี้ 

ขอ้ 1  เพศ  ใชม้าตรวดันามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ไดแ้ก่ เพศชาย และเพศหญงิ 

ขอ้ 2  อายุ  ใชม้าตรวดัเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) ซึง่การก าหนดช่วงอายุไดถู้กแบ่งออก 

เป็นช่วงๆ ตามมาตรฐานการจดักลุ่มอายุที่ส านักงานสถิติแห่งชาติก าหนดไว้ตาม Standard 

International Age Classification ขององคก์ารสหประชาชาตเิป็นหลกัในการพจิารณา เพื่อใหเ้ป็น

มาตรฐานสากล และผูใ้ช้ขอ้มลูสามารถเปรยีบเทยีบขอ้มลูกนัระหว่างประเทศได ้มาตรฐานการจดั

กลุ่มอายุแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ กลุ่ม 5 ปี กลุ่ม 10 ปี และกลุ่ม 20 ปี (ส านักงานสถติิ

แห่งชาต.ิ 2557: ออนไลน์) ซึง่การวจิยัครัง้นี้คณะผูว้จิยัไดใ้ชช้่วงอายุกลุ่ม 10 ปี อยู่ระหว่าง 15 – 65 

ปี 

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = ขอ้มลูทีม่คี่าสงูสุด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าสุด 

                             จ านวนชัน้ 

ช่วงอาย ุ  = 65- 15 

                 5 

     = 10 

 

โดยแบ่งช่วงอายอุอกเป็น 5 ช่วง 

1.  15 – 24 ปี 

 2.  25 – 34 ปี 
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 3.  35 – 44 ปี 

 4.  45 – 54 ปี 

 5.  55  ปีขึน้ไป 

 

ขอ้ 3  สถานภาพสมรส ใชม้าตรวดันามบญัญตั ิ(Nominal Scale) โดยก าหนดช่วงออก 

เป็น 3 กลุ่ม ดงันี้ 

1. โสด 
2. สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
3. หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู่ 
 

 ขอ้ 4  ระดบัการศกึษา  ใชม้าตรวดัเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) (อา้งองิงานวจิยั สสธิร 

สุขสาโรจน์. 2547: 73) ดงันี้ 

1. ต ่ากว่าปรญิญาตร ี 
2. ปรญิญาตร ี 
3. สงูกว่าปรญิญาตร ี
 

ขอ้ 5  อาชพี  ใชม้าตรวดันามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ดงันี้ 

1. นกัเรยีน / นกัศกึษา 
2. ขา้ราชการ 
3. พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
4. พนกังานบรษิทัเอกชน 
5. ประกอบธุรกจิส่วนตวั / คา้ขาย 
6. แมบ่า้น / พ่อบา้น 

7. อื่นๆ  โปรดระบุ .................... 

 

    ขอ้ 6  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ใชม้าตรวดัเรยีงล าดบั (Ordinal Scale)  โดยการก าหนด 

ช่วงรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของกลุ่มตวัอยา่งดงันี้ (อา้งองิงานวจิยั นภสัพร นิยะวานนท.์ 2552: 59) 

ดงันี้ 

1. ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท 

2. 10,001 – 20,000 บาท 
3. 20,001 – 30,000 บาท 
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4. 30,001 – 40,000 บาท 

5. มากกว่า 40,000 บาท ขึน้ไป 

 

ส่วนท่ี  2    แบบสอบถามเกี่ยวกบัความส าคญัทีม่ต่ีอส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 

รา้นเบเกอรี ่Little home  ไดแ้ก่ 1. ผลติภณัฑ ์(Product)  2. ราคา (Price)  3. การจดัจ าหน่าย 

(Place) 4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion)  5. บุคคล (People)  6. กระบวนการ (Process)    

7. สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical evidence)  ซึง่มลีกัษณะค าถามเป็นแบบสอบถามปลายปิด 

โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale)  ใชม้าตรวดัแบบ Rating Scale 

โดยก าหนดใหม้ ี5 ตวัเลอืก ดงัต่อไปนี้ 

ระดบั 5 หมายถงึ มคีวามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมากทีสุ่ด 
ระดบั 4 หมายถงึ มคีวามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมาก 
ระดบั 3 หมายถงึ มคีวามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารปานกลาง 
ระดบั 2 หมายถงึ มคีวามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารน้อย 
ระดบั 1 หมายถงึ มคีวามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารน้อยทีสุ่ด 

 

เมื่อรวบรวมข้อมูลและแจกแจงความถี่แล้ว ใช้คะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างมา

พจิารณาความถีซ่ึง่มเีกณฑก์ารพจิารณา ดงันี้ (กลัยา  วาณชิยบ์ญัชา 2544: 27) 

กวา้งของอนัตรภาคชัน้    = คะแนนสงูสุด  - คะแนนต ่าสุด 

       จ านวนชัน้ 

  =  5  - 1 

       5 

  = 0.8 

เกณฑก์ารแปลความหมายค่าเฉลีย่น ้าหนกัค าถาม ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารเป็นดงันี้ 

ค่าเฉลีย่  การแปลผล 

4.21- 5.00 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามส าคญัมากทีสุ่ด 

3.41- 4.20 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามส าคญัมาก 

2.61- 3.40 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามส าคญัปานกลาง 

1.81- 2.60  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามส าคญัน้อย 

1.00- 1.80 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามส าคญัน้อยทีสุ่ด 
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ส่วนท่ี 3   แบบสอบถามพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ประกอบด้วย การซื้อ
ผลติภณัฑเ์บเกอรี ่ ช่วงเวลา ความถี่ จ านวนเงนิทีซ่ือ้ ผูท้ีม่สี่วนในการตดัสนิใจ วตัถุประสงคใ์นการ
ซือ้ผลติภณัฑ ์มลีกัษณะค าถามเป็นแบบสอบถามปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนาม
บญัญตั ิ(Nominal Scale) และประเภทอตัราส่วน (Ratio Scale)   
 
3. การสร้างและทดสอบเครื่องมือ 

แบบสอบถามทีใ่ชใ้นงานวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัมวีธิกีารสรา้งและทดสอบเครือ่งมอื ดงันี้  
1. ศกึษารวบรวมแนวความคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง เพื่อน ามาใช้เป็นแนวทางใน

การสรา้งแบบสอบถาม   
2. สรา้งแบบสอบถาม แล้วน าเสนออาจารยท์ีป่รกึษาและผูเ้ชี่ยวชาญ ตรวจสอบความถูกต้อง

ของเนื้อหาและน าขอ้เสนอแนะมาปรบัปรงุแกไ้ขแบบสอบถาม 
3. น าแบบสอบถามทีป่รบัปรุงแลว้ทดสอบความเชื่อมัน่ โดยน าไปทดสอบกลุ่มตวัอย่าง 30 คน 

เพื่อน าไปหาความเชื่อมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามแลว้น าผลทีไ่ดม้าวเิคราะห์ โดยใชสู้ตรหา
ค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่า (- Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) มคี่าระหว่าง 0   1 และ
พจิารณาขอ้ค าถามทีม่คี่าตัง้แต่ 0.70 ขึน้ไป  (George; & Mallery. 2003) 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

ค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟ่า (- Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) 
ดา้นผลติภณัฑ ์   = 0.825 
ดา้นราคา   = 0.902 
ดา้นการจดัจ าหน่าย  = 0.916 
ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด = 0.913 
ดา้นบุคลากร   = 0.926 
ดา้นกระบวนการ  = 0.961 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ = 0.944 

แอลฟ่า ของครอนบาค 
(Cronbach’s  alpha) 

ความเช่ือมัน่ของข้อค าถาม 

  0.9 ดเียีย่ม (Excellent) 

0.9    0.8 ด ี (Good) 

0.8    0.7 ยอมรบัได ้ (Acceptable) 

0.7    0.6 เป็นปญัหา (Questionable) 

0.6    0.5 แย ่ (Poor) 

0.5 >  ยอมรบัไมไ่ด ้ (Unacceptable) 
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4.   การเกบ็รวบรวมข้อมลู  
การวิจัยในครัง้นี้มุ่งเน้นศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธ์กับ

พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ผูว้จิยัไดเ้กบ็รวบรวม
ขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้งกบังานวจิยั เพื่อน ามาวเิคราะหจ์าก 2 แหล่ง ดงันี้ 

1. แหล่งขอ้มลู (Primary data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจากการ
กลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 400 คน โดยมขีัน้ตอนด าเนินการดงันี้ 

1.1   หลังจากได้รบัอนุมตัิ ผู้วิจยัเตรียมแบบสอบถามให้เพียงพอกับจ านวนผู้ตอบ
แบบสอบถามทีต่อ้งการทดสอบ 

1.2  น าแบบสอบถามและเกบ็รวบรวมขอ้มลูสอบถามดว้ยผูว้จิยัเอง ภายใน 4 สปัดาห ์
1.3  ผูว้จิยัคดัเลอืกเฉพาะแบบสอบถามทีต่อบครบทุกขอ้ 
1.4  ผูว้จิยัน าแบบสอบถามมาวเิคราะหท์างสถติ ิ

2. แหล่งขอ้มลูทุตยิภมู ิ(Secondary data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการเกบ็รวบรวมไว ้ดงันี้ 
 2.1  หนงัสอื  บทความทางวชิาการ  วทิยานิพนธ ์และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 2.2  วารสารต่างๆ 
 2.3  ขอ้มลูจากอนิเทอรเ์น็ต 
 

5. การจดักระท าและการวิเคราะหข้์อมลู 
1.  การจดักระท าข้อมลู 

1.1 หลงัจากเกบ็ขอ้มลูแลว้น าแบบสอบถามมาตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์ของ 
แบบสอบถาม  

1.2 น าแบบสอบถามทีส่มบูรณ์มาวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยคอมพวิเตอรโ์ปรแกรม SPSS 
For Windows (Statistical Package for Social Science) เพื่อวเิคราะหเ์ชงิพรรณนาและเชงิอนุมาน 
ตามสมมตุฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

2.  การวิเคราะหข้์อมลู  
2.1 การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยใชส้ถติดิงันี้   

แบบสอบถามส่วนที่ 1 เป็นค าถามที่เกี่ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์อง 
ผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน 
โดยแจกแจงเป็นความถี ่และคดิเป็นค่าเปอรเ์ซน็ตห์รอืรอ้ยละ (Percentage)  

แบบสอบถามส่วนที่ 2 เป็นค าถามที่เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
โดยน าค่าทีไ่ดม้าหาค่าคะแนนเฉลีย่ X  และค่าความเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.)  

แบบสอบถามส่วนที ่3 เป็นค าถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home 
ไดแ้ก่ ความถีแ่ละค่าใชจ้า่ย ค่าทีไ่ดม้าหาค่าคะแนนเฉลีย่ X  และค่าความเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) 
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 2.2 การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) ใชส้ถติดิงันี้  
   2.2.1 ใชส้ถติวิเิคราะหค์่าท ี(t-test) เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง 2 

กลุ่ม เพื่อใชท้ดสอบสมมตุฐิานขอ้ที1่ ขอ้มลูส่วนบุคคล ดา้นเพศ  
2.2.2  การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance : 

One Way ANOVA) ใชท้ดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างทีม่มีากกว่า 2 กลุ่ม เพื่อ
ทดสอบสมมุตฐิานขอ้ที่1 (อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน) 
กรณพีบความแตกต่างอยา่งมนียัส าคญัทางสถติจิะท าการตรวจสอบ ความแตกต่างเป็นรายคู่ทีร่ะดบั
ความส าคญัทางสถติทิี ่0.05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยใชก้ารเปรยีบเทยีบเชงิพหุ (Multiple 
Comparison) ตามวธิกีาร Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett-T3  เพื่อ
เปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่กลุ่มตวัอยา่ง  

2.2.3 การหาค่าสมัประสทิธส์หสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) เพื่อทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่2  

 
3. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมูล  

3.1  สถติพิืน้ฐาน ไดแ้ก่  
3.1.1  ค่ารอ้ยละ (Percentage) เพื่อใช้ในการอธบิายลกัษณะขอ้มลูทัว่ไปของ

ผูต้อบแบบสอบถาม โดยใชส้ตูร ดงันี้ (ชศูร ี วงศร์ตันะ. 2541: 40) 
  P  =   f x 100 
      n 
 

 เมือ่  P     แทน  ค่ารอ้ยละหรอืเปอรเ์ซน็ต์ 
f     แทน  ความถีท่ีส่ ารวจได ้ 
n    แทน  จ านวนความถีท่ ัง้หมดหรอืจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง  

 
3.1.2  ค่าคะแนนเฉลีย่ (Mean) เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มลูในดา้นต่าง ๆ 

โดยใช ้สตูร ดงันี้ (กลัยา   วานิชยบ์ญัชา. 2546: 39)  
X  =   X 
  n 
 

เมือ่  X    แทน   ค่าคะแนนเฉลีย่  
      X  แทน   ผลรวมของคะแนนทัง้หมด  
       n    แทน   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  
 



45 

  

3.1.3  ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อใชแ้ปลความหมายของ
ขอ้มลูใน ดา้นต่าง ๆ โดยใชส้ตูรดงันี้ (กลัยา   วานิชยบ์ญัชา. 2546: 39) 

                     
               S.D. =       

 

 
เมือ่    S.D.  แทน   ค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง  

        Xi   แทน   คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอย่าง  
        X แทน   ค่าคะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง  
         n   แทน   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  
 

3.2  สถติทิีใ่ชห้าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม  
เพื่อหาความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธิแอลฟา  ( - 

Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach’s alpha coefficient)  ค่าอลัฟ่าทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความ
คงทีข่องแบบสอบถาม โดยจะมคี่าระหว่าง 0    1  โดยใชสู้ตรดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 
2546: 50)  
                                      

                                            =               
     /  

        

   เมือ่      แทน   ค่าสมัประสทิธขิองความเชื่อมัน่  

  k แทน   จ านวนค าถาม  
    Covariance แทน   ค่าเฉลีย่ความแปรปรวนรว่มระหว่างค าถามต่างๆ 
      Variance  แทน   คา่เฉลีย่ความแปรปรวนของค าถาม 
 
 
3.3  สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน  

3.3.1 การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม โดยใชสู้ตร   
t-test for Independent sample ณ ระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 (พชิติ ฤทธิจ์รญู 2547: 304)  

 
 

/  

 

 

 

 
i = 1 

n 
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กรณคีวามแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งไมเ่ท่ากนั S1
2    S2

2 

  
       t     =        

 

 

        df     =     

                   

 

กรณคีวามแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งเท่ากนั S1
2  =  S2

2 

 

      t      = 
 

                 
    df     =     n1 + n2 – 2  
 
 เมือ่   t     แทน   ค่าสถติทิีใ่ชเ้ปรยีบเทยีบค่าวกิฤตจากการแจกแจงแบบ t-Test  
 X1, X2  แทน   ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที1่ และกลุ่มที ่2 ตามล าดบั  
 S1

2 , S2
2  แทน   ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที1่ และกลุ่มที2่ ตามล าดบั  

 n1, n2  แทน   ขนาดกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มที1่ และกลุ่มที ่2 ตามล าดบั  
 df        แทน   องศาอสิระ (Degree of Freedom) 
 

 3.3.2  การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างมมีากกว่า 2 กลุ่มใช้
การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว One Way Analysis of Variance) ดูค่าความแปรปรวนจาก
ตาราง Homogeneity of variance และใชค้่าสถติจิาก ANOVA  หรอืค่า Brown-Forsythe 

 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

2 2 

2 
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กรณคี่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั โดยใชส้ตูร  F – test  (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 

2545: 203)  

 
     F    =      MS(B) 

                                        MS(W) 
 เมือ่  F  แทน   อตัราส่วนความแปรปรวน 
     MS(B)  แทน   ค่าเฉลีย่ความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม  
         (Mean Square between Groups)  
     MS(W) แทน   ค่าเฉลีย่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม  
         (Mean Square within Groups)  
     SS(B) แทน   ผลรวมก าลงัสองระหว่างกลุ่ม 
     SS(w) แทน   ผลรวมก าลงัสองภายในกลุ่ม 
  
กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน ใช้ค่าจาก Brown-Forsythe (B) ดงันี้ 

(Hartung 2001: 300) 
      
   B      =        MSB 
                                         MSW’ 

 
โดยค่า MSW’  =   

                                 

 เมือ่   B แทน    ค่าสถติใิชพ้จิารณาใน Brown-Forsythe 
    MSB แทน   ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม 
    MSW’ แทน   ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่มส าหรบัสถติ ิBrown-Forsythe 
  k  แทน   จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

แหล่งความแปรปรวน df SS MS F 
ระหว่างกลุ่ม(B) 
 
ภายในกลุ่ม (W) 

k-1 
 

n-k 

SS(B) 

 
SS(W) 

MS(B) = SS(B) 

          k-1 
MS(W) = SS(W) 

          n-k 

 
MS(B) 

 MS(W) 

รวม n-1 SS(T)   
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  ni แทน   ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
  N  แทน   ขนาดประชากร  
  Si

2 แทน   ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
กรณผีลการทดสอบมคีวามแตกต่างอยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิจะท าการทดสอบ เป็นรายคู่ 

เพื่อดูว่าคู่ใดทีแ่ตกต่างกนั โดยใชว้ธิ ีDunnett’s T3  หรอื Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD)  

สูตรการวเิคราะหผ์ลต่างค่าเฉลีย่รายคู่ Dunnett T3 (Keppel  1982: 153-155) สามารถ
เขยีนได ้ดงันี้ 

    dD    =     
 

   
 เมือ่  dD แทน   ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Dunnett test  
  qD  แทน   ค่าจากตาราง Critical values of the Dunnett test  
    MSS/A  แทน   ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
         S  แทน   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
สูตรการวเิคราะหผ์ลต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ Fisher’s Least Significant Difference (LSD)  

(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 333) สามารถเขยีนได ้ดงันี้ 
 
  LSD   =   t 1- / 2;n-k     
 

โดย ni     nj 
         เมือ่  t 1- / 2;n-k   แทน   ค่าทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t- test ทีร่ะดบัความ   
          เชื่อมัน่รอ้ยละ 95 และชัน้ห่างความเป็นอสิระภายในกลุ่ม  
          = n-k 

      MSE  แทน   ค่าแปรปรวนภายในกลุ่ม (MSw)  
         ni  แทน   จ านวนขอ้มลูของกลุ่ม i 
         nj  แทน   จ านวนขอ้มลูของกลุ่ม j 

  แทน   ค่าความคาดเคลื่อน 
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3.3.3  การทดสอบหาค่าความสมัพนัธข์องตวัแปร 2 ตวัทีเ่ป็นอสิระต่อกนัหรอืหา 
ความสมัพนัธ์ระหว่างข้อมูล 2 ชุด ใช้สถิติค่าสัมประสิทธิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546: 350-351)  

 

      rxy   =    

 
  

 เมือ่   rxy   แทน   สมัประสทิธิส์หสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร X กบัY 

   X   แทน   ผลรวมของคะแนน X   
  Y   แทน   ผลรวมของคะแนน Y  
  X 2 แทน   ผลรวมคะแนนชุด X แต่ละตวัยกก าลงัสอง  
  Y2  แทน   ผลรวมคะแนนชุด Y แต่ละตวัยกก าลงัสอง  
  XY แทน   ผลรวมของผลคณูระหว่าง X และ Y ทุกคู่  
  n   แทน   จ านวนคนหรอืกลุ่มตวัอยา่ง  
 

โดยทีค่่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธจ์ะมคี่าระหว่าง  -1 < r < 1  
ค่า r เป็นลบ แสดงว่า x และ y มคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางตรงกนัขา้ม  
ค่า r เป็นบวก แสดงว่า x และ y มคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนั  
ค่า r มคี่าเขา้ใกล้1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธ์กนัในทศิทางเดยีวกนั และม ี

ความสมัพนัธก์นัมาก  
ค่า r มคี่าเขา้ใกล ้-1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางตรงกนัขา้ม และมี 

ความสมัพนัธก์นัมาก  
ค่า r เท่ากบั 0 แสดงว่า x และ y ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัเลย  
ค่า r เขา้ใกล ้0 แสดงว่า x และ y มคีวามสมัพนัธก์นัน้อย  
 
การอ่านความหมายค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ดว้ยการอาศยัเกณฑด์งัน้ี (ชูศร ี วงศ์รตันะ. 

2541: 316)  
0.91 – 1.00   หมายถงึ มคีวามสมัพนัธส์งูมาก 
0.71 – 0.90   หมายถงึ มคีวามสมัพนัธส์งู  
0.31 – 0.70   หมายถงึ มคีวามสมัพนัธป์านกลาง 
0.01 – 0.30    หมายถงึ มคีวามสมัพนัธต์ ่า 
0.00    หมายถงึ ไมม่คีวามสมัพนัธ ์

 

 
2 2 

 



บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

 
การวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษา ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม

การซื้อเบเกอรี่ Little home ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในการวเิคราะห์และการแปล
ความหมายของผลการวเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยัไดก้ าหนดสญัลกัษณ์ต่างๆ ทีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ดงันี้ 

 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 

n  แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
X  แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 
S.D.  แทน ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 
Max แทน ค่าสงูสุด (Maximum) 
Min  แทน ค่าต ่าสุด (Minimum) 
t  แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
F  แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 
df  แทน ระดบัขัน้ของความเป็นอสิระ (Degree of freedom) 
SS แทน  ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of square) 
MS  แทน  ค่าเฉลีย่ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean square) 
r  แทน  ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธข์องเพยีรส์นั 
Sig.  แทน  ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิ
H0  แทน สมมตฐิานหลกั (Null hypothesis) 
H1  แทน  สมมตฐิานรอง (Alternative hypothesis) 
*  แทน  มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**  แทน  มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

การน าเสนอผลวิเคราะหข้์อมลู 
ในการน าเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัครัง้นี้ 

ผูว้จิยัน าเสนอรปูแบบของตารางประกอบค าอธบิาย โดยแบ่งเป็น 4 ตอน ดงันี้ 
ตอนที ่1   การวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะลกัษณะประชากรศาสตร ์
ตอนที ่2   การวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาดบรกิารรา้น Little home 
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ตอนที ่3  การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภคในเขต

กรงุเทพมหานคร 

ตอนที ่4  การทดสอบสมมตฐิานการวจิยั 

 

ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

ตอนท่ี 1   การวิเคราะหข์้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ 
การวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์  ได้แก่ เพศ อายุ  สถานภาพสมรส  ระดบั

การศึกษา  อาชีพ  รายได้ต่อเดอืน กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษาวจิยัครัง้นี้ ทัง้หมด 400 คน 

แสดงผลการวเิคราะหจ์ าแนก ดงันี้ 

 

ตาราง  2   แสดงจ านวน (ความถี)่ และรอ้ยละของลกัษณะประชากรศาสตร ์
 

 
 

ลกัษณะส่วนประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพศ   

ชาย 
หญงิ 

124 
276 

31.00 
69.00 

รวม 400 100.00 
อายุ   

15 - 24  ปี 64 16.00 
25 - 34  ปี 116 29.00 
35 - 44  ปี 106 26.50 
45 - 54 ปี 67 16.75 

55 ปี ขีน้ไป 47 11.75 
รวม 400 100.00 

สถานภาพสมรส     
โสด 248 62.00 
สมรส / อยูด่ว้ยกนั 139 34.75 
หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู่ 13 3.25 

รวม 400 100.00 
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ตาราง  2 (ต่อ) 

 

ผลจากตาราง 2  การวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ผู้ตอบแบบสอบถาม  

ทัง้หมด 400 คน แสดงผลการวเิคราะหจ์ าแนก ดงันี้ 

 เพศ   พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 276 คน คดิเป็นรอ้ย

ละ 69.00 และเพศชาย จ านวน 124 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.00 ตามล าดบั 

 อายุ   พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาย ุ25 - 34 ปี จ านวน 116 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 29.00 รองลงมาคอื อาย ุ35 - 44 ปี จ านวน 106 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.50          อาย ุ45 - 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ระดบัการศึกษา   

ต ่ากว่าปรญิญาตร ี 63 15.75 
ปรญิญาตร ี 211 52.75 
สงูกว่าปรญิญาตร ี 126 31.50 

รวม 400 100.00 
อาชีพ   

นกัเรยีน / นกัศกึษา  46 11.50 
ขา้ราชการ 19 4.75 
พนกังานรฐัวสิาหกจิ  14 3.50 
พนกังานบรษิทัเอกชน 252 63.00 

ประกอบธุรกจิส่วนตวั / คา้ขาย 47 11.75 
แมบ่า้น / พ่อบา้น 20 5.00 
อื่นๆ  รบัจา้ง  และอาชพีอสิระ 2 0.50 

รวม 400 100.00 
รายได้ต่อเดือน   

ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท 36 9.00 
10,001 – 20,000 บาท 83 20.75 
20,001 – 30,000 บาท 62 15.50 
30,001 – 40,000 บาท 80 20.00 
มากกว่า 40,000 บาท  ขึน้ไป 139 34.75 

รวม 400 100.00 
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54 ปี จ านวน 67 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.75  อาย ุ15 - 24 ปี จ านวน 64 คน คดิเป็น      รอ้ยละ 

16.00  และอาย ุ55 ปี ขีน้ไป จ านวน 47 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.75 ตามล าดบั 

 สถานภาพ  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด จ านวน 248 คน  คดิ

เป็นรอ้ยละ 62.00  รองลงมาคอื สมรส/อยู่ดว้ยกนั จ านวน 139 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.75  และหย่า

รา้ง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่จ านวน 124 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.25 ตามล าดบั 

 ระดบัการศึกษา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ี
จ านวน 211 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.75  รองลงมาคอื ระดบัสูงกว่าปรญิญาตรี  จ านวน 126 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 31.50 และต ่ากว่าปรญิญาตร ีจ านวน 63 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.75 ตามล าดบั 

 อาชพี  พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นพนักงานบรษิทัเอกชน 252 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 63.00  รองลงมาคอื ประกอบธุรกจิส่วนตวั/ คา้ขาย จ านวน 47 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 
11.75   นักเรยีน/นักศกึษา จ านวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.50  แม่บา้น/พ่อบา้น จ านวน 20 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 5.00  ขา้ราชการ จ านวน 19 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.75  พนักงานรฐัวสิาหกจิจ านวน 
14 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.50  และอื่นๆ  ไดแ้ก่ รบัจา้ง และอาชพีอสิระ จ านวน 2 คน คดิเป็น รอ้ยละ 
0.50 ตามล าดบั 

 รายไดต่้อเดอืน   พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รายไดต่้อเดอืนมากกว่า 40,000 
บาท จ านวน 139 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.75  รองลงมาคอื รายไดต่้อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท 
จ านวน 83 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.75   รายไดต่้อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท จ านวน 80 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 20.00  รายไดต่้อเดอืน 20,001 – 30,000 จ านวน 62 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.50 และ
รายไดต่้อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท จ านวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.00 บาทล าดบั   

เนื่องจากอนัตรภาคชัน้ของขอ้มลูดา้นสถานภาพสมรส อาชพีและรายไดต่้อเดอืน มคีวามถี่
ค่อนขา้งต ่า ดงันัน้ผูว้จิยัไดท้ าการรวบรวมใหมเ่พื่อใชท้ดสอบสมมตฐิาน 

 
ตาราง  3   แสดงจ านวน (ความถี)่ และรอ้ยละของลกัษณะประชากรศาสตรท์ีจ่ดักลุ่มใหม่ 
 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
สถานภาพสมรส     

โสด / หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู่ 261 65.25 
สมรส / อยูด่ว้ยกนั 139 34.75 

รวม 400 100.00 
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ตาราง  3 (ต่อ) 
 

 
ผลจากตาราง  3  การวเิคราะห์ขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรท์ีจ่ดัขึน้ใหม่ แสดงผลการ

วเิคราะหจ์ าแนก ดงันี้ 

 สถานภาพ   พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด/ หย่ารา้ง/    หมา้ย/ 

แยกกนัอยู่ จ านวน 261 คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.25  รองลงมาคอื สมรส/อยู่ดว้ยกนั จ านวน 139 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 34.75  ตามล าดบั 

 อาชพี   พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นพนักงานบรษิทัเอกชน 252 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 63.00  รองลงมาคอื ประกอบธุรกจิส่วนตวั/ คา้ขาย/ แม่บา้น/ พ่อบา้น/ อื่นๆ  ไดแ้ก่ 
รบัจา้ง และอาชพีอสิระ จ านวน 69 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.25   นักเรยีน/ นักศกึษา จ านวน 46 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 11.50  และขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ จ านวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.25 
ตามล าดบั 

 รายไดต่้อเดอืน   พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รายไดต่้อเดอืนมากกว่า 40,000 
บาท จ านวน 139 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.75  รองลงมาคอื รายไดต่้อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 
20,000 บาท จ านวน 119 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.75  รายไดต่้อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท 
จ านวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.00  และรายไดต่้อเดอืน 20,001 – 30,000 จ านวน 62 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 15.50  ตามล าดบั   

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
อาชีพ   

นกัเรยีน / นกัศกึษา  46 11.50 
ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 33 8.25 
พนกังานบรษิทัเอกชน 252 63.00 

ประกอบธุรกจิส่วนตวั / คา้ขาย / แมบ่า้น /    
พ่อบา้น / อื่นๆ  ไดแ้ก่ รบัจา้ง  และอาชพีอสิระ 

69 17.25 

รวม 400 100.00 
รายได้ต่อเดือน   

ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท 119 29.75 
20,001 – 30,000 บาท 62 15.50 
30,001 – 40,000 บาท 80 20.00 
มากกว่า 40,000 บาท  ขึน้ไป 139 34.75 

รวม 400 100.00 
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ตอนท่ี 2   การวิเคราะหส่์วนประสมทางการตลาดบริการร้าน Little home   
การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารรา้น Little  home  7 ดา้น ไดแ้ก่ 1. ดา้น

ผลติภณัฑ ์(Product)  2. ดา้นราคา (Price)  3. ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place)  4. ดา้นการส่งเสรมิ

การตลาด (Promotion)  5. ดา้นบุคคล (People)  6. ดา้นกระบวนการ (Process) 7. ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ (Physical evidence) 

 
ตาราง  4   แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบรกิารรา้น  
 Little home ตามความส าคญัของผูบ้รโิภคจ าแนกเป็นรายดา้น 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ร้าน Little  home 

 

 S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 3.56 0.523 มาก 
2. ดา้นราคา 3.61 0.681 มาก 
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.08 0.790 ปานกลาง 
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 2.76 0.709 ปานกลาง 
5. ดา้นบุคคล 3.38 0.653 ปานกลาง 
6. ดา้นกระบวนการ 3.61 0.652 มาก 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.40 0.614 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.34 0.461 ปานกลาง 
 

ผลจากตาราง 4 การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารรา้น Little home จ าแนก
เป็นรายดา้น พบว่าผู้บรโิภคให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมอยู่ในระดบั
ปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.34  เมื่อพจิารณารายดา้นพบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัในระดบั
มาก ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นกระบวนการและดา้นผลติภณัฑ ์ค่าเฉลีย่เท่ากบั  3.61, 3.61 และ 3.58 
ตามล าดบั รายด้านในระดบัปานกลาง ได้แก่ ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้านบุคคล  ด้านการจดั
จ าหน่ายและดา้นส่งเสรมิการขาย ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.40, 3.38, 3.08 และ 2.76 ตามล าดบั 
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ตาราง 5   แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของรา้น   

 Little home  ตามความส าคญัของผูบ้รโิภคดา้นผลติภณัฑ ์

 

ด้านผลิตภณัฑ ์  S.D. ระดบั
ความส าคญั 

1. ความหลากหลายของเบเกอรี ่ 3.36 0.684 ปานกลาง 
2. รปูลกัษณ์เบเกอรีน่่ารบัประทาน 3.47 0.689 มาก 
3. รสชาตอิรอ่ย 3.71 0.696 มาก 
4. คุณภาพ ความสดใหมข่องเบเกอรี ่ 3.82 0.694 มาก 
5. บรรจภุณัฑด์งึดดูใหเ้บเกอรีน่่ารบัประทาน 3.41 0.709 มาก 
6. ตราสนิคา้ “Little home” มชีื่อเสยีงและ

น่าเชื่อถอื 
3.57 0.752 มาก 

รวม 3.56 0.523 มาก 
 

ผลจากตาราง 5   การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของรา้น Little home  

ด้านผลติภณัฑ์ พบว่าผู้บรโิภคให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านผลติภณัฑ์

โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.56 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่าผู้บรโิภคให้

ความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ คุณภาพ ความสดใหม่ของเบเกอรี ่มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.82 รองลงมา 

คอื รสชาตอิร่อย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.71  ตราสนิคา้ “Little home” มชีื่อเสยีงและน่าเชื่อถอื มี

ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.57  รปูลกัษณ์เบเกอรีน่่ารบัประทาน มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.47  บรรจุภณัฑด์งึดูด

ให้เบเกอรีน่่ารบัประทาน มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.41 ตามล าดบัและรายขอ้ในระดบัปานกลาง ได้แก่ 

ความหลากหลายของเบเกอรี ่มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.36  
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ตาราง 6   แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของรา้น  

 Little home ตามความส าคญัของผูบ้รโิภคดา้นราคา 

 

ด้านราคา  S.D. ระดบั
ความส าคญั 

1. ราคาเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัคุณภาพ 3.61 0.724 มาก 
2. ราคาเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัปรมิาณ 3.58 0.731 มาก 
3. ราคาเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัรา้นเบเกอรีอ่ื่น 3.63 0.759 มาก 

รวม 3.61 0.681 มาก 
 

ผลจากตาราง 6  การวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาดบรกิารของรา้น Little home  ดา้น

ราคา พบว่าผู้บรโิภคให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านราคาโดยรวมอยู่ใน

ระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.61 เมือ่พจิารณารายขอ้พบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัในระดบัมาก

ทุกขอ้ ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัรา้นเบเกอรีอ่ื่น มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.63  รองลงมาคอื ราคา

เหมาะสมเมื่อเทยีบกบัคุณภาพ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.63  ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัปรมิาณ มี

ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.61 ตามล าดบั    

 

ตาราง 7  แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของรา้น 

 Little home ตามความส าคญัของผูบ้รโิภคดา้นการจดัจ าหน่าย 

 

ด้านการจดัจ าหน่าย  S.D. ระดบั
ความส าคญั 

1. ใกลบ้า้น / ท างาน / สถานศกึษา 3.21 0.975 ปานกลาง 
2. สะดวกในการเดนิทาง 3.25 0.892 ปานกลาง 
3. สามารถหาทีต่ ัง้รา้นไดง้่าย 3.04 0.841 ปานกลาง 
4. สาขามเีพยีงพอกบัความตอ้งการ 2.80 0.842 ปานกลาง 

รวม 3.08 0.790 ปานกลาง 
 

ผลจากตาราง 7   การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของรา้น Little home  

ดา้นการจดัจ าหน่าย พบว่าผูบ้รโิภคให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านการจดั
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จ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.08  เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า

ผู้บรโิภคให้ความส าคญัในระดบัปานกลาง ได้แก่ สะดวกในการเดินทาง มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.25  

รองลงมา คอื ใกลบ้า้น/ ท างาน/ สถานศกึษา มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.25  สามารถหาทีต่ ัง้รา้นไดง้่าย มี

ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.04 และสาขามเีพยีงพอกบัความตอ้งการ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.80  ตามล าดบั 

 

ตาราง 8   แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของรา้น   

 Little home ตามความส าคญัของผูบ้รโิภคดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  S.D. ระดบั
ความส าคญั 

1. การจดัโปรโมชัน่สนิคา้ตามเทศกาล เช่น  
วนักนิเจวนัปีใหม ่เป็นตน้   

2.89 0.816 ปานกลาง 

2. การจดัรายการลดราคาสนิคา้ 2.87 0.843 ปานกลาง 
3. สทิธพิเิศษต่างๆ ส าหรบับตัรสมาชกิ 2.72 0.847 ปานกลาง 
4. ประชาสมัพนัธข์อ้มลูผ่านทาง 

www.littlehome.co.th 
2.57 0.814 น้อย 

รวม 2.76 0.709 ปานกลาง 
 

ผลจากตาราง 8  การวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาดบรกิารของรา้น Little home  ดา้น

การส่งเสรมิการตลาด พบว่าผูบ้รโิภคให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการ

ส่งเสรมิการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 2.76 เมื่อพจิารณารายข้อ

พบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การจดัโปรโมชัน่สนิคา้ตามเทศกาล เช่น วนั

กนิเจวนัปีใหม่ เป็นต้น มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 2.89  รองลงมาคอื การจดัรายการลดราคาสนิค้า  มี

ค่าเฉลีย่เท่ากบั 2.87  สทิธพิเิศษต่างๆส าหรบับตัรสมาชกิ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.72 ตามล าดบัและราย

ขอ้ในระดบัน้อย ไดแ้ก่ ประชาสมัพนัธข์อ้มลูผ่านทาง www.littlehome.co.th มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.57     

 

 

 

 

 

http://www.littlehome.co.th/
http://www.littlehome.co.th/
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ตาราง 9   แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของรา้น  

 Little home ตามความส าคญัของผูบ้รโิภคดา้นบุคลากร 

 

ด้านบคุลากร  S.D. ระดบั
ความส าคญั 

1. พนกังานพดูจาสุภาพ ยิม้แยม้แจ่มใส 3.41 0.767 มาก 
2. พนกังานแนะน าและเชญิชวนใหท้ดลองเบเกอรี่ 3.14 0.781 ปานกลาง 
3. พนกังานมคีวามรูใ้นสนิคา้เป็นอย่างด ี 3.34 0.714 ปานกลาง 
4. พนกังานมกีารทกัทายและขอบคุณลกูคา้ 

ทุกครัง้ 
3.40 0.783 ปานกลาง 

5. พนกังานแต่งกายสะอาด เรยีบรอ้ย 3.58 0.735 มาก 
รวม 3.38 0.653 ปานกลาง 

 

ผลจากตาราง 9  การวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาดบรกิารของรา้น Little home  ดา้น

บุคลากร พบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคลากรโดยรวมอยู่

ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.38 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่าผูบ้รโิภคให้ความส าคญัใน

ระดบัมาก ไดแ้ก่ พนักงานแต่งกายสะอาด เรยีบรอ้ย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.41  รองลงมาคอืพนักงาน

พูดจาสุภาพ ยิม้แยม้แจ่มใสมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.58   รายขอ้ระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การทกัทายและ

ขอบคุณลูกคา้ทุกครัง้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.40  พนักงานมคีวามรูใ้นสนิค้าเป็นอย่างดี มคี่าเฉลี่ย

เท่ากบั 3.34  และพนกังานแนะน าและเชญิชวนใหท้ดลองเบเกอรี ่มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.14 ตามล าดบั 
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ตาราง 10  แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของรา้น  

 Little home ตามความส าคญัของผูบ้รโิภคดา้นกระบวนการ 

 

ด้านกระบวนการ  S.D. ระดบั
ความส าคญั 

1. ความรวดเรว็ในการช าระเงนิ 3.42 0.693 มาก 
2.  ความถูกตอ้งในการคดิราคาสนิคา้ 3.62 0.720 มาก 
3.  ลกูคา้ไดร้บัสนิคา้ครบถว้นหลงัจากการ 
     ช าระสนิคา้ 

3.69 0.729 มาก 

4.  การวางสนิคา้ตรงตามป้ายราคาและ 
    สนิคา้ทีร่ะบุไว ้

3.63 0.741 มาก 

รวม 3.61 0.652 มาก 
 

ผลจากตาราง 10  การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของรา้น Little home  

ดา้นกระบวนการ พบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการ

โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.61 เมื่อพจิารณารายข้อพบว่าผู้บรโิภคให้

ความส าคญัระดบัมาก ได้แก่ ลูกค้าได้รบัสนิค้าครบถ้วนหลงัจากการช าระสนิค้า มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 

3.69  รองลงมาคอื การวางสนิคา้ตรงตามป้ายราคาและสนิคา้ทีร่ะบุไว ้มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.63  ความ

ถูกต้องในการคดิราคาสนิค้า มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.62 และความรวดเรว็ในการช าระเงนิ มคี่าเฉลี่ย

เท่ากบั 3.42  ตามล าดบั 
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ตาราง 11  แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของรา้น  

 Little home ตามความส าคญัของผูบ้รโิภคดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ  S.D. ระดบั
ความส าคญั 

1.  บรรยายกาศภายในรา้นสะอาด ตกแต่ง 
สวยงาม 

3.49 0.739 มาก 

2.   ป้ายราคาสนิคา้และชื่อผลติภณัฑบ่์งชีช้ดัเจน 3.49 0.742 มาก 
3.   ช่องทางเดนิซือ้สนิคา้สะดวก 3.37 0.718 ปานกลาง 
4.   การจดัวางผลติภณัฑง์่ายต่อการซือ้ 3.44 0.712 มาก 
5.   แสงสว่างเพยีงพอ 3.45 0.744 มาก 
6.   จดุช าระเงนิไมแ่ออดั 3.37 0.742 ปานกลาง 
7.   ป้ายหน้ารา้นมองเหน็ชดัเจน 3.20 0.844 ปานกลาง 

รวม 3.40 0.601 ปานกลาง 
 

ผลจากตาราง 11  การวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาดบรกิารของรา้น Little home  

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบว่าผูบ้รโิภคใหส้ าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.40   เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า

ผูบ้รโิภคให้ความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ บรรยายกาศภายในรา้นสะอาด ตกแต่ง สวยงาม มี

ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.49  รองลงมาคอื ป้ายราคาสนิคา้และชื่อผลติภณัฑบ์่งชีช้ดัเจน มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 

3.49  แสงสว่างเพยีงพอ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.45 การจดัวางผลติภณัฑง์่ายต่อการซื้อ มคี่าเฉลี่ย

เท่ากบั 3.44 ตามล าดบั  รายขอ้ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ช่องทางเดนิซือ้สนิคา้สะดวก มคี่าเฉลีย่

เท่ากบั 3.37  จุดช าระเงนิไม่แออดั มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.37  ป้ายหน้ารา้นมองเหน็ชดัเจน มคี่าเฉลีย่

เท่ากบั 3.20 ตามล าดบั   
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ตอนท่ี 3   การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ีร้านLittle home  

ประกอบด้วย ความถ่ีในการซ้ือ  ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ ประเภทเบเกอร่ี  ช่วงเวลา  

วตัถปุระสงค์ท่ีเลือกซ้ือ  ผู้ท่ีอิทธิพลและปัจจยัท่ีเลือกซ้ือเบเกอร่ี  โดยการหาค่า

ร้อยละ  ค่าเฉล่ีย และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ดงัตารางต่อไปน้ี 
 

ตาราง 12  แสดงค่าต ่าสุด ค่าสงูสุด ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของพฤตกิรรมการซือ้        

 เบเกอรี ่รา้น Little home  

 

พฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ี ร้านLittle home Min Max  S.D. 

1. ความถีโ่ดยเฉลีย่ทีท่่านซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา     

1 เดอืน 

2. ค่าใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ทีท่่านซือ้เบเกอรีต่่อครัง้ 

1 

 

15 

15 

 

1000 

2.40 

 

181.08 

2.057 

 

133.955 

 

ผลจากตาราง 12   การวเิคราะห์ขอ้มลูพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี่ รา้นLittle home ของ

ผูบ้รโิภคดา้นความถี่ พบว่ามคี่าสูงสุด จ านวน 15 ครัง้ต่อเดอืน และต ่าสุด จ านวน 1 ครัง้ต่อเดอืน  

โดยมคี่าเฉลีย่ประมาณ 2 ครัง้ต่อเดอืน  ดา้นค่าใชจ้่ายพบว่ามคี่าสูงสุด จ านวน 1000 บาทต่อครัง้ 

และต ่าสุด จ านวน 15 บาทต่อครัง้ โดยมคี่าเฉลีย่ประมาณ  181.08 บาทต่อครัง้  

 

ตาราง 13  แสดงจ านวน (ความถี)่ และค่ารอ้ยละของพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่รา้น Little home 

 

พฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ี ร้าน Little home จ านวน (คน) ร้อยละ 

3. ประเภทเบเกอร่ีท่ีซ้ือบ่อยท่ีสดุ   

เคก้ 92 23.00 

ขนมปงัใส่ไส ้ 51 12.75 

ขนมปงัชนิน่ามอ่น 34 8.50 

ขนมปงับุหรี ่ 1 0.25 

คาราเมลคอนแฟลก็ซ ์ 9 2.25 
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ตาราง 13 (ต่อ) 

พฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ี ร้าน Little home จ านวน (คน) ร้อยละ 

คุก้กี ้ 36 9.00 

บลูเบอรีช่สีพาย 19 4.75 

ครวัซอง 33 8.25 

แซนวชิ 45 11.25 

คุกกีเ้ลดีฟิ้งเกอร ์ 17 4.25 

ครมีโคน 30 7.50 

บชู ิ 2 0.50 

ชอคบอล 17 4.25 

อื่นๆ ไดแ้ก่ เวเฟอร ์ คอฟฟ่ิรงิ  บานาน่าชอคโก  

พายสปัปะรด  ขนมปงัเนยสด 

14 3.50 

รวม 400 100.00 

4. ช่วงเวลาใดทีซ่ือ้เบเกอรี ่ในรา้น Little home  

บ่อยทีสุ่ด 

  

ก่อนเวลา 10.00 น. 42 10.50 

10.00 – 13.00 น. 53 13.25 

13.01 – 16.00 น. 67 16.75 

16.01 – 19.00 น 191 47.75 

หลงัเวลา 19.01 น.   47 11.75 

รวม 400 100.00 

5.  วตัถุประสงคห์ลกัทีท่่านเลอืกซือ้เบเกอรี ่Little home   

เพื่อรบัประทานเป็นอาหารเชา้ 75 18.75 

เพื่อรบัประทานเป็นอาหารว่าง 166 41.50 

เพื่อเป็นของฝากคนสมาชกิในครอบครวั 89 22.25 

เพื่อเป็นของฝากคนรูจ้กั เช่น เพื่อน 54 13.50 

เพื่อเป็นของขวญัในโอกาสต่างๆ 16 4.00 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 13 (ต่อ) 

 

พฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ี ร้าน Little home จ านวน (คน) ร้อยละ 

6. บุคคลใดทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้เบเกอรี ่Little 

home มากทีสุ่ด 

  

ตวัท่านเอง  258 64.50 

บุคคลในครอบครวั (พ่อ แม ่ญาตพิีน้่อง) 82 20.50 

เพื่อน / คนรูจ้กั 59 14.75 

พนกังาน 1 0.25 

รวม 400 100.00 

7. ปจัจยัใดทีท่ าใหท่้านเลอืกซือ้เบเกอรี ่Little home  

มากทีสุ่ด     

  

ชื่อเสยีงของรา้น  43 10.75 

คุณภาพและรสชาตขิองเบเกอรี ่ 197 49.25 

ราคามคีวามเหมาะสม 98 24.50 

การจดัโปรโมชัน่ เช่น การลดราคา 35 8.75 

รปูลกัษณ์เบเกอรี ่ 23 5.75 

บรรจภุณัฑด์งึดดูใหน่้ารบัประทาน  1 0.25 

อื่นๆ ไดแ้ก่ เป็นสมาชกิบตัร 3 0.75 

รวม 400 100.00 

 

ผลจากตาราง 13  การวเิคราะห์จ านวน (ความถี่) และค่ารอ้ยละของพฤตกิรรมการซือ้เบ

เกอรี ่รา้น Little home พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทีเ่ป็นกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน จ าแนกได้

ดงันี้ 

ประเภทเบเกอร่ีท่ีซ้ือบ่อยท่ีสดุ  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกซือ้เคก้ จ านวน 

92 คน คดิเป็นร้อยละ 23.0  รองลงมา คือ ขนมปงัใส่ไส้ จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ12.75     

แซนวชิ จ านวน 45 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.25  คุก้กี้ จ านวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.0  ขนมปงัชนิ

น่ามอ่น จ านวน 34 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.50  ครวัซอง จ านวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.25  ครมีโคน 

จ านวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.50  บลูเบอรีช่สีพาย จ านวน 19 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.75  ชอคบอล 
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จ านวน 17 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.25  คุกกี้เลดี้ฟิงเกอร์ จ านวน 17 คน คดิเป็นร้อยละ 4.25  อื่นๆ 

ได้แก่ เวเฟอร ์ คอฟฟ่ีรงิ บานาน่าชอคโก พายสปัปะรด  ขนมปงัเนยสด  จ านวน 14 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 3.50  คาราเมลคอนแฟลก็ซ์ จ านวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.25   บูช ิจ านวน 2 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 0.50 ขนมปงับุหรี ่จ านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.25 ตามล าดบั 

ช่วงเวลาใดท่ีซ้ือเบเกอร่ี ในร้าน Little home บ่อยท่ีสุด  พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เลอืกซือ้เวลา 16.01-19.00 น. จ านวน 191 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47.75  รองลงมา คอื เวลา 

13.01-16.00 น. จ านวน 67 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.75 เวลา 10.00-13.00 น. จ านวน 53 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 13.25  หลงัเวลา 19.01 น. จ านวน 47 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.75 และก่อนเวลา10.00 น.

จ านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.50  ตามล าดบั 

วตัถปุระสงคห์ลกัท่ีท่านเลือกซ้ือเบเกอร่ี Little home   พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่เลอืกซื้อเพื่อรบัประทานเป็นอาหารว่าง จ านวน 166 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.50 รองลงมา คอื  

เพื่อเป็นของฝากคนสมาชกิในครอบครวั จ านวน 89 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.25  เพื่อรบัประทานเป็น

อาหารเชา้ จ านวน 75 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.75 เพื่อเป็นของฝากคนรูจ้กั เช่น เพื่อน จ านวน 54 คน 

คดิเป็นร้อยละ 13.50 และเพื่อเป็นของขวญัในโอกาสต่างๆ จ านวน 16 คน คดิเป็นร้อยละ 4.00   

ตามล าดบั 

บุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเบเกอร่ี Little home ของท่านมากท่ีสุด พบว่า

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกซือ้จากตวัเอง จ านวน 258 คน คดิเป็นรอ้ยละ 64.50 รองลงมาคอื  

บุคคลในครอบครวั (พ่อ แม่ ญาตพิีน้่อง) จ านวน 82 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.50  เพื่อน/ คนรูจ้กั

จ านวน 59 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.75  และพนกังาน จ านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.25 ตามล าดบั 

  ปัจจยัใดท่ีท าให้ท่านเลือกซ้ือเบเกอร่ีLittle home มากท่ีสุด พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เลอืกซือ้คุณภาพและรสชาตขิองเบเกอรี่ จ านวน 197 คน คดิเป็นรอ้ยละ 49.25 รองลงมา

คอื ราคามคีวามเหมาะสม จ านวน 98 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.50  ชื่อเสยีงของรา้น จ านวน 43 คน 

คดิเป็นร้อยละ 10.75  การจดัโปรโมชัน่ เช่น การลดราคา จ านวน 35 คน คดิเป็นร้อยละ 8.75   

รปูลกัษณ์เบเกอรี ่จ านวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.75  อื่นๆ ไดแ้ก่ เป็นสมาชกิบตัร  จ านวน 3 คน 

คดิเป็นร้อยละ 0.75  และบรรจุภณัฑ์ดึงดูดให้น่ารบัประทาน จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.25 

ตามล าดบั 
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   ตอนท่ี 4  การวิเคราะห์ข้อมลูเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน  จ านวน  

2 ข้อ ดงัน้ี 

สมมติฐานท่ี 1 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์ประกอบด้วย เพศ อาย ุ

สถานภาพสมรส  การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ  

เบเกอรี่ Little home   ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั  
สมมติฐานท่ี 1.1  ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ี Little  

home แตกต่างกนั 

สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 

H0 :  ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ไมแ่ตกต่างกนั 

H1 :  ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home แตกต่างกนั 

 

ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน จะใชค้่าสถติ ิ Independent Sample t-test ที่
ระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95  โดยจะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) ก็
ต่อเมือ่ค่า Sig  มคี่ามากกว่า .05  และจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
กต่็อเมือ่ค่า Sig มคี่าน้อยกว่า .05    

การตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช ้ Levene’s test  ซึง่ตัง้สมมตฐิาน
ดงันี้ 

H0  :  ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
H1  :  ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 

ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95  ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0)  และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05   

 
ตาราง 14  แสดงการทดสอบความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  ของ         
 ผูบ้รโิภคจ าแนกตามเพศ 
 

 
พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  ของผูบ้รโิภค 

Levene’s  test for 
Equality of Variances 

F Sig 
ความถีโ่ดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา  1 เดอืน 

ค่าใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้ 

0.428 
0.016 

0.513 
0.899 
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จากตาราง 14  ผลทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05  โดยท า
การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช ้Levene’s Test  พบว่ามคี่า Sig เป็นรายดา้น 
ไดแ้ก่ ความถี่โดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน เท่ากบั 0.513  และดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ที่
ซือ้เบเกอรีต่่อครัง้ เท่ากบั 0.899  ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนในกลุ่มนี้เท่ากนั จงึใชก้ารทดสอบค่า t กรณีความ
แปรปรวนเท่ากนั (Equal variances assumed) 
 

ตาราง 15  แสดงการเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภคจ าแนกตาม 
 เพศ 
 

 
พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little 

home  ของผูบ้รโิภค 

t-test for Equality of Means  
เพศ  S.D. t df Sig 

(2-tailed) 
ความถีโ่ดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรี ่

ในระยะเวลา  1 เดอืน 

ชาย 
หญงิ 

2.66 
2.29 

0.181 
0.125 

1.691 
 

398 0.092 

ค่าใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรี ่

ต่อครัง้ 

ชาย 
หญงิ 

182.94 
180.24 

128.353 
136.617 

0.187 398 0.852 

 
จากตาราง 15  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคตามเพศ     

พฤตกิรรมการซื้อดา้นความถี่โดยเฉลีย่ที่ซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน พบว่ามคีวาม

น่าจะเป็น Sig เท่ากบั 0.092  ซึง่มากกว่า 0.05  นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ

สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผู้บรโิภคที่มเีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเบเกอรี ่Little 

home ดา้นความถี่โดยเฉลีย่ทีท่่านซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืนไม่แตกต่างกนั  อย่างมนีัยส าคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

พฤตกิรรมการซือ้ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ที่ซือ้เบเกอรีต่่อครัง้ พบว่ามคีวามน่าจะเป็น Sig 

เท่ากบั 0.852 ซึง่มากกว่า 0.05  นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 

หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นค่าใชจ้่าย

โดยเฉลีย่ทีท่่านซือ้เบเกอรีต่่อครัง้ไมแ่ตกต่างกนั  อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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สมมติฐานท่ี 1.2   ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเบเกอรี่ Little 
home แตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 

H0 :  ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ไมแ่ตกต่างกนั 
H1  :  ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home แตกต่างกนั 
 

ส าหรบัสถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะห์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way Anova) การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่  95% โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนของแต่
ละกลุ่มเท่ากนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test  และถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test  ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ
ค่าSig มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง(H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s 
T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติิ 0.05 โดยจะท าการทดสอบค่า
ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานดงันี้ 

H0  :  ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 
H1 :  ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95  จะปฏเิสธสมมตฐิาน

หลกั(H0) และยอมรบัสมมตุฐิานรอง (H1)  เมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05  
 
ตาราง 16   แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  ของ 
 ผูบ้รโิภคจ าแนกตามอายุ 
 

 
พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  ของผูบ้รโิภค 

Levene’s  
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถีโ่ดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา  1 เดอืน 

ค่าใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้ 

3.130* 
1.932 

4 
4 

395 
395 

0.015 
0.104 

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

จากตาราง 16  ผลการทดสอบความแปรปรวนของกลุ่มอายุ พบว่าความถี่โดยเฉลี่ยที่

ซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน มคี่า Sig. เท่ากบั 0.015 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่าปฏเิสธ
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สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมุตฐิานรอง (H1)  หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ

กลุ่มอายไุมเ่ท่ากนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 

 ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีท่่านซือ้เบเกอรีต่่อครัง้ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.104 ซึง่มากกว่า 0.05 
นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั(H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวน
ของขอ้มลูแต่ละกลุ่มอายเุท่ากนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน 

 
ตาราง 17   แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  ของ 
 ผูบ้รโิภค ดา้นความถีใ่นการซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืนจ าแนกตามอาย ุ
 
พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  

 ของผูบ้รโิภค 
 Statistic df1 df2 Sig. 

ความถีโ่ดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 

1 เดอืน 

Brown-Forsythe 2.287 4 3076.607 0.060 

  
จากตาราง 17  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมซือ้เบเกอรี ่Little home  ของ

ผูบ้รโิภคดา้นความถีใ่นการซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe พบว่ามคี่า 

Sig เท่ากบั 0.060 ซึง่มากกว่า 0.05  นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง 

(H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นความถี่

โดยเฉลี่ยที่ท่านซื้อเบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืนไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 

0.05 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



70 

ตาราง 18  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  ของผูบ้รโิภค  
 ดา้นค่าใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้จ าแนกตามอายุ 
 
พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่
Little home  ของผูบ้รโิภค 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้   ระหว่างกลุ่ม 128419.048 4 32104.762 1.804 0.127 

เบเกอรีต่่อครัง้ ภายในกลุ่ม 7031218.702 395 17800.554   

 รวม 7159637.750     

 
จากตาราง 18  ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมซือ้เบเกอรี ่Little home  ของ

ผูบ้รโิภคโดยใชส้ถติ ิ F-test  พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.127  ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยที่ซือ้เบเกอรีต่่อครัง้ไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
 

สมมติฐานท่ี 1.3  ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเบเกอรี่ 
Little home แตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 

H0 :  ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  
ไมแ่ตกต่างกนั 

H1  :  ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home แตกต่าง
กนั 

 
ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน จะใชค้่าสถติ ิ Independent Sample t-test ที่

ระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95  โดยจะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) ก็
ต่อเมือ่ค่า Sig  มคี่ามากกว่า .05  และจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
กต่็อเมือ่ค่า Sig มคี่าน้อยกว่า .05    

การตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช ้ Levene’s test  ซึง่ตัง้สมมตฐิาน
ดงันี้ 

H0  :  ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
H1  :  คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 

ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95  จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั(H0) และยอมรบัสมมตุฐิานรอง (H1)  เมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05  
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ตาราง 19   แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  ของ 
 ผูบ้รโิภคจ าแนกตามสถานภาพสมรส 
 

 
พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  ของผูบ้รโิภค 

Levene’s  test for 
Equality of Variances 

F Sig 
ความถีโ่ดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา  1 เดอืน 

ค่าใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้ 

3.955* 
0.242 

0.047 
0.623 

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

จากตาราง 19  ผลการทดสอบความแปรปรวนของกลุ่มสถานภาพ พบว่าความถี่โดยเฉลีย่

ทีซ่ื้อเบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน มคี่า Sig. เท่ากบั 0.047 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฏเิสธ

สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมุตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ

กลุ่มสถานภาพสมรสไมเ่ท่ากนั  

 ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีท่่านซือ้เบเกอรีต่่อครัง้ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.623 ซึง่มากกว่า 0.05 
นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั(H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวน
ของขอ้มลูแต่ละกลุ่มสถานภาพสมรสเท่ากนั  
 
ตาราง 20   แสดงการเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภคจ าแนก 
 สถานภาพสมรส 
 

 
พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่
Little home ของผูบ้รโิภค 

t-test for Equality of Means  
สถานภาพ 
สมรส 

 S.D. t df Sig 
(2-tailed) 

ความถีโ่ดยเฉลีย่ทีซ่ือ้ 

เบเกอรีใ่นระยะเวลา  

 1 เดอืน 

โสด/ หมา้ย/ 
หย่ารา้ง/แยกกนั 

 
สมรส/  

อยู่ดว้ยกนั 

2.29 
 
 

2.62 

1.941 
 
 

2.250 

-1.469 
 

248.324 0.143 

ค่าใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้ 

เบเกอรีต่่อครัง้ 

โสด/ หมา้ย/ 
หย่ารา้ง/แยกกนั 

 
สมรส/  

อยู่ดว้ยกนั 

176.63 
 
 

189.42 

137.858 
 
 

126.362 

-0.910 398 0.364 
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จากตาราง 20  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมซือ้เบเกอรี ่Little home  ของ

ผูบ้รโิภคตามสถานภาพสมรส    

พฤตกิรรมการซือ้ดา้นความถี่โดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรี่ในระยะเวลา 1 เดอืน พบว่ามคีวาม

น่าจะเป็น Sig เท่ากบั 0.143  ซึง่มากกว่า 0.05  นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ

สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่

Little home ดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืนไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

พฤตกิรรมการซือ้ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้ พบว่ามคีวามน่าจะเป็น Sig 

เท่ากบั 0.364 ซึง่มากกว่า 0.05  นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 

หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพสมรสต่างกนัแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเบเกอรี ่Little 

home ดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยที่ท่านซื้อเบเกอรีต่่อครัง้ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่

ระดบั 0.05 

 
สมมติฐานท่ี 1.4  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ 

เบเกอรี่ Little home แตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
H0 :  ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  

ไมแ่ตกต่างกนั 
H1  :  ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home 

แตกต่างกนั 
 
ส าหรบัสถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะห์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทาง

เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way Anova) การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่  95% โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนของแต่
ละกลุ่มเท่ากนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test  และถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test  ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ
ค่าSig มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง(H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s 
T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติิ 0.05 โดยจะท าการทดสอบค่า
ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานดงันี้ 
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H0  :  ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 
H1 :  ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95  จะปฏเิสธสมมตฐิาน

หลกั(H0) และยอมรบัสมมตุฐิานรอง (H1)  เมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05  
 
ตาราง 21  การทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภค  
 จ าแนกตามระดบัการศกึษา 
 

 
พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  ของผูบ้รโิภค 

Levene’s  
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถี่โดยเฉลีย่ทีท่่านซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน

ค่าใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ทีท่่านซือ้เบเกอรีต่่อครัง้ 

6.816** 
1.536 

2 
2 

397 
397 

0.001 
0.217 

** มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
จากตาราง 21  ผลการทดสอบความแปรปรวนของกลุ่มสถานภาพ พบว่าความถี่โดยเฉลีย่

ทีซ่ื้อเบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน มคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฏเิสธ

สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมุตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ

กลุ่มสถานภาพไมเ่ท่ากนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 

 ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีท่่านซือ้เบเกอรีต่่อครัง้ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.217 ซึง่มากกว่า 0.05 
นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั(H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวน
ของขอ้มลูแต่ละกลุ่มสถานภาพเท่ากนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน 

 
ตาราง 22   การทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  ของผูบ้รโิภค        
 ดา้นความถีใ่นการซือ้จ าแนกตามระดบัการศกึษา 
 
พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  

 ของผูบ้รโิภค 
 Statistic df1 df2 Sig. 

ความถีโ่ดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 

1 เดอืน 

Brown-Forsythe 3.637* 2 172.106 0.028 

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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จากตาราง 22  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมซือ้เบเกอรี ่Little home  ของ

ผูบ้รโิภค ดา้นความถี่ในการซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe พบว่ามี

ค่า Sig เท่ากบั 0.028 ซึง่น้อยกว่า 0.05  นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเบเกอรี ่

Little home ดา้นความถี่โดยเฉลี่ยทีท่่านซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืนแตกต่างกนั อย่างมนีัย 

ส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

  
ตาราง 23   แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างรายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่าง 
 กนักบัความถีโ่ดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน โดยใชส้ถติ ิDunnett’s T3  
 

 
ระดบัการศกึษา 

 
X 

ต ่ากว่าปรญิญาตร ี ปรญิญาตร ี สงูกว่าปรญิญาตร ี

ต ่ากว่าปรญิญาตร ี 2.89 - 0.766 
(0.093) 

0.262 
(0.381) 

ปรญิญาตร ี 2.12 - - -0.504 
(0.078) 

สงูกว่าปรญิญาตร ี 2.63 - - - 
 

จากตาราง 23  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมซือ้เบเกอรี ่Little home  ของ

ผู้บรโิภคด้านความถี่ในการซื้อเบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืนไม่พบความแตกต่างรายคู่อย่างมีนัย 

ส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
ตาราง 24   แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างรายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่าง 
 กนักบัความถีโ่ดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน โดยใชส้ถติ ิDunnett’s C  
 

 
ระดบัการศกึษา 

 
X 

ต ่ากว่าปรญิญาตร ี ปรญิญาตร ี สงูกว่าปรญิญาตร ี

ต ่ากว่าปรญิญาตร ี 2.89 - 0.766 
 

0.262 
 

ปรญิญาตร ี 2.12 - - -0.504 
 

สงูกว่าปรญิญาตร ี 2.63 - - - 
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จากตาราง 24  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมซือ้เบเกอรี ่Little home  ของ

ผู้บรโิภคด้านความถี่ในการซื้อเบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืนไม่พบความแตกต่างรายคู่อย่างมีนัย 

ส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

ตาราง 25   แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างรายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่าง 
 กนักบัความถีโ่ดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน โดยใชส้ถติ ิTamhane’s T2  
 

 
ระดบัการศกึษา 

 
X 

ต ่ากว่าปรญิญาตร ี ปรญิญาตร ี สงูกว่าปรญิญาตร ี

ต ่ากว่าปรญิญาตร ี 2.89 - 0.766 
(0.094) 

0.262 
(0.870) 

ปรญิญาตร ี 2.12 - - -0.504 
(0.078) 

สงูกว่าปรญิญาตร ี 2.63 - - - 
 

จากตาราง 25  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมซือ้เบเกอรี ่Little home  ของ

ผู้บรโิภคด้านความถี่ในการซื้อเบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืนไม่พบความแตกต่างรายคู่อย่างมีนัย 

ส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

ตาราง 26   แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างรายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่าง 
 กนักบัความถีโ่ดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน โดยใชส้ถติ ิGames—Howell 
 

 
ระดบัการศกึษา 

 
X 

ต ่ากว่าปรญิญาตร ี ปรญิญาตร ี สงูกว่าปรญิญาตร ี

ต ่ากว่าปรญิญาตร ี 2.89 - 0.766 
(0.081) 

0.262 
(0.771) 

ปรญิญาตร ี 2.12 - - -0.504 
(0.068) 

สงูกว่าปรญิญาตร ี 2.63 - - - 
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จากตาราง 26  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมซือ้เบเกอรี ่Little home  ของ

ผู้บรโิภคด้านความถี่ในการซื้อเบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืนไม่พบความแตกต่างรายคู่อย่างมีนัย 

ส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
ตาราง 27   การทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  ของผูบ้รโิภค        
 ดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้จ าแนกตามระดบัการศกึษา 
 
พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่
Little home  ของผูบ้รโิภค 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้   ระหว่างกลุ่ม 2220.546 2 1110.273 0.062 0.940 

เบเกอรีต่่อครัง้ ภายในกลุ่ม 7157417.204 397 18028.759   

 รวม 7159637.750 399    

 
จากตาราง 27  ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมซือ้เบเกอรี ่Little home  ของ

ผูบ้รโิภคโดยใช้สถติ ิ F-test พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.940 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05  

 
สมมติฐานท่ี 1.5   ผูบ้ริโภคท่ีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเบเกอรี่ Little 

home แตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
H0 :  ผูบ้รโิภคทีอ่าชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ไมแ่ตกต่างกนั 
H1  :  ผูบ้รโิภคทีอ่าชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home แตกต่างกนั 
 
ส าหรบัสถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะห์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทาง

เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way Anova) การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มเท่ากนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน 
ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั(H0) กต่็อเมื่อค่า
Sig มคี่าน้อยกว่า0.05 และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) ทีม่คี่าเฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) 
โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่า 
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ค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างที่แตกต่างกนัที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยจะท าการทดสอบค่าความ
แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานดงันี้ 

H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 
H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิาน 

หลกั (H0) และยอมรบัสมมตุฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05  
 
ตาราง 28   การทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home จ าแนกตาม 
 อาชพี 
 

 
พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  ของผูบ้รโิภค 

Levene’s  
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถี่โดยเฉลีย่ทีท่่านซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน

ค่าใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ทีท่่านซือ้เบเกอรีต่่อครัง้ 

4.992** 
0.749 

3 
3 

396 
396 

0.002 
0.523 

** มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

จากตาราง 28  ผลการทดสอบความแปรปรวนของกลุ่มอาชพี พบว่าความถี่โดยเฉลีย่ที่

ซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน มคี่า Sig. เท่ากบั 0.002 หมายความว่า ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมุตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของ

แต่ละกลุ่มอาชพีไมเ่ท่ากนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 

 ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีท่่านซือ้เบเกอรีต่่อครัง้ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.523 ซึง่มากกว่า 0.05 
นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั(H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวน
ของขอ้มลูแต่ละกลุ่มอาชพีเท่ากนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน 

 
ตาราง 29  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมซือ้เบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภค  
 ดา้นความถีใ่นการซือ้จ าแนกตามอาชพี 
 
พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  

 ของผูบ้รโิภค 
 Statistic df1 df2 Sig. 

ความถีโ่ดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 

1 เดอืน 

Brown-Forsythe 3.239* 3 160.166 0.024 

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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จากตาราง 29  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมซือ้เบเกอรี ่Little home  ของ

ผูบ้รโิภค ด้านความถี่ในการซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe  พบว่า  

มคี่า Sig เท่ากบั 0.024 ซึง่น้อยกว่า 0.05  นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home 

ดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ทีท่่านซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา1 เดอืน แตกต่างกนั  อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่

ระดบั 0.05 

 
ตาราง 30  แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างรายคู่ของผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนักบั 
 ความถีโ่ดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน  
 

 
 
 

อาชพี 

 
 
 
X 

 
นกัเรยีน/ 
นกัศกึษา 

 
ขา้ราชการ/ 
พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

 
พนกังาน
เอกชน 

ประกอบธุรกจิ
ส่วนตวั / คา้ขาย/ 
แมบ่า้น / พ่อบา้น / 
อื่นๆ  ไดแ้ก่ รบัจา้ง  
และอาชพีอสิระ 

นกัเรยีน/ นกัศกึษา 1.65 - -0.651 
(0.309) 

-0.864** 
(0.000) 

-0.884* 
(0.019) 

ขา้ราชการ/ พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

2.30 - - -0.213 
(0.990) 

-0.233 
(0.994) 

พนกังานเอกชน 2.52 - - - -0.020 
(1.000) 

ประกอบธุรกจิ
ส่วนตวั / คา้ขาย/ 
แมบ่า้น / พ่อบา้น / 
อื่นๆ  ไดแ้ก่ รบัจา้ง  
และอาชพีอสิระ 

2.54 - - - - 

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
** มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 30   ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี นักเรยีน/ นักศกึษา กบั อาชพีพนักงานเอกชน จาก

การวเิคราะหพ์บว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.000  ซึง่น้อยกว่า 0.05  หมายความว่า ผูบ้รโิภคแตกต่างกนั
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เป็นรายคู่โดยผู้ที่มอีาชพีพนักงานเอกชน มคีวามถี่ในการซื้อเบเกอรี่มากกว่านักเรยีน/ นักศกึษา 

อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.864  

ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี นักเรยีน/ นักศกึษา กบัอาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั/ คา้ขาย/ แม่บา้น/ 

พ่อบา้น/ อื่นๆ ไดแ้ก่ รบัจา้งและอาชพีอสิระ จากการวเิคราะหพ์บว่าค่า Sig. เท่ากบั 0.019  ซึง่น้อย

กว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บรโิภคแตกต่างกนัเป็นรายคู่โดยผู้ที่มีอาชพีประกอบธุรกิจส่วนตวั/

คา้ขาย/ แม่บา้น/ พ่อบา้น/  อื่นๆ ไดแ้ก่ รบัจา้งและอาชพีอสิระ มคีวามถี่ในการซือ้เบเกอรี่มากกว่า  

ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนักงานเอกชน อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิีร่ะดบั 0.05  โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ย

เท่ากบั 0.884 

ส่วนคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
ตาราง 31  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  ของผูบ้รโิภค  
 ดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้จ าแนกตามอาชพี 
 
พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่
Little home  ของผูบ้รโิภค 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้   ระหว่างกลุ่ม 99137.973 3 33045.991 1.853 0.137 

เบเกอรีต่่อครัง้ ภายในกลุ่ม 7060499.777 396 17829.545   

 รวม 7159637.750 396    

 
จากตาราง 31  ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมซือ้เบเกอรี ่Little home ของ

ผูบ้รโิภคโดยใชส้ถติ ิ F-test  พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.137  ซึง่มากกว่า 0.05  นัน่คอืยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั    
มพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิี ่0.05  
 

สมมติฐานท่ี 1.6   ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ 
เบเกอร่ี Little home แตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 

H0 :  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  
ไมแ่ตกต่างกนั 

H1  :  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home 
แตกต่างกนั 
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ส าหรบัสถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะห์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทาง

เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way Anova) การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มเท่ากนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั 
ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า
Sig มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั(H0)และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) ทีม่คี่าเฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) 
โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่า 
ค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างที่แตกต่างกนัที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยจะท าการทดสอบค่าความ
แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานดงันี้ 

H0  : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 
H1  : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 

(H0) และยอมรบัสมมตุฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05  
 
ตาราง 32  แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  ของ 
 ผูบ้รโิภคจ าแนกตามรายไดต่้อเดอืน 
 

 
พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  ของผูบ้รโิภค 

Levene’s  
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถี่โดยเฉลีย่ทีท่่านซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน

ค่าใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ทีท่่านซือ้เบเกอรีต่่อครัง้ 

5.670** 
0.174 

3 
3 

396 
396 

0.001 
0.914 

** มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
จากตาราง 32  ผลการทดสอบความแปรปรวนของกลุ่มอาชพี พบว่าความถี่โดยเฉลีย่ที่

ซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน มคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่าปฏเิสธ

สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมุตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ

กลุ่มรายไดไ้มเ่ท่ากนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 

 ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีท่่านซือ้เบเกอรีต่่อครัง้ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.914 ซึง่มากกว่า 0.05 
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั(H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวน
ของขอ้มลูแต่ละกลุ่มรายไดเ้ท่ากนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน 
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ตาราง 33   การทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  ของผูบ้รโิภค       
 ดา้นความถีใ่นการซือ้จ าแนกตามอาชพี 
 
พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  

 ของผูบ้รโิภค 
 Statistic df1 df2 Sig. 

ความถีโ่ดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 

1 เดอืน 

Brown-Forsythe 7.544** 3 375.173 0.000 

** มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

จากตาราง 33  ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมซือ้เบเกอรี ่Little home  ของ

ผูบ้รโิภค ด้านความถี่ในการซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe  พบว่า  

มคี่า Sig เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01  นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home 

ดา้นความถี่โดยเฉลีย่ทีท่่านซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา1 เดอืน แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่

ระดบั 0.01 

 
ตาราง 34  แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างรายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนักบั 
 ความถีโ่ดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน 
 

 
รายไดต่้อเดอืน 

 

 
X 

ต ่ากว่า 
10,000- 

20,000 บาท 

20,000- 30,000 
บาท 

30,001- 40,000 
บาท 

มากกว่า 40,000 
บาท ขึน้ไป 

ต ่ากว่า 10,000- 
20,000 บาท 

2.34 - 0.474 
(0.291) 

0.407 
(0.649) 

-0.612 
(0.168) 

20,001- 30,000 
บาท 

1.87 - - -0.067 
(1.000) 

-1.086** 
(0.000) 

30,001- 40,000 
บาท 

1.94 - - - -1.019** 
(0.002) 

มากกว่า 40,000 
บาท ขึน้ไป 

2.96 - - - - 

** มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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จากตาราง 34  ผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้20,001- 30,000 บาทกบัรายไดม้ากกว่า 40,000 บาท 

ขึน้ไป  จากการวเิคราะหพ์บว่าค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภค

แตกต่างกนัเป็นรายคู่โดยผู้ที่มมีรีายไดม้ากกว่า 40,000 บาท ขึน้ไปมคีวามถี่ในการซื้อเบเกอรี ่

มากกว่า ผูท้ีม่รีายได ้20,001- 30,000 บาท อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมผีลต่าง

ค่าเฉลีย่เท่ากบั 1.086 

ผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้30,001- 40,000 บาทกบัรายไดม้ากกว่า 40,000 บาท ขึน้ไป จากการ

วเิคราะหพ์บว่าค่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคแตกต่างกนัเป็น

รายคู่โดยผูท้ี่มรีายไดม้ากกว่า 40,000 บาท ขึน้ไปมคีวามถี่ในการซือ้เบเกอรีม่ากกว่าผูท้ีม่รีายได ้

30,001- 40,000 บาท อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 1.019      

ส่วนคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

ตาราง 35   แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  ของ 
 ผูบ้รโิภคดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้จ าแนกรายไดต่้อเดอืน 
 

พฤตกิรรมการซือ้ แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้   ระหว่างกลุ่ม 87791.343 3 29263.781 1.639 0.180 

เบเกอรีต่่อครัง้ ภายในกลุ่ม 7071846.407 396 17858.198   

 รวม 7159637.750     

 
จากตาราง 35  ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมซือ้เบเกอรี ่Little home  ของ

ผูบ้รโิภคโดยใชส้ถติ ิ F-test  พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.180  ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั 
มพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิี ่0.05  
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สมมติฐานท่ี 2  ส่วนประสมการทางตลาดบริการ ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ ์ราคา 

การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมทางการตลาด  บุคลากร  กระบวนการ และลักษณะทาง

กายภาพ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ี Little home ของผู้บริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 2.1  ส่วนประสมการทางตลาดบริการ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ือเบเกอรี่  Little home ด้านความถ่ีท่ีซ้ือในระยะเวลา 1 เดือน  

สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 
H0:  ส่วนประสมการทางตลาดบรกิารไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อเบเกอรี ่ 

Little home ดา้นความถีท่ีซ่ ือ้ในระยะเวลา 1 เดอืน  

H1:  ส่วนประสมการทางตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อเบเกอรี ่     
Little home ดา้นความถีท่ีซ่ ือ้ในระยะเวลา 1 เดอืน  

 
ส าหรบัสถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะห์ จะใช้สถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั 

(Pearson product moment correlation coefficient) ใชห้าค่าความสมัพนัธข์องตวัแปรสองตวัทีเ่ป็น
อสิระต่อกนัหรอืหาความสมัพนัธ์ระหว่างขอ้มูล 2 ชุด และการทดสอบสมมตฐิานใช้ระดบัความ
เชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ค่าระดบันัยส าคญัทางสถติิ มคี่าน้อย
กว่า 0.05  
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ตาราง 36  แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดบรกิารกบัพฤตกิรรม 
 การซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นความถีท่ีซ่ ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน 
 

 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 

พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home 
ดา้นความถีท่ีซ่ ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน 

r Sig 
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทศิทาง 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.170** 0.001 ระดบัต ่า เดยีวกนั 
ดา้นราคา 0.187** 0.000 ระดบัต ่า เดยีวกนั 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 0.190** 0.000 ระดบัต ่า เดยีวกนั 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 0.004 0.943 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
ดา้นบุคคล -0.002 0.963 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
ดา้นกระบวนการ -0.070 0.159 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.019 0.708 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

ภาพรวมทัง้หมด 0.103* 0.039 ระดบัต ่า เดยีวกนั 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
** มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 36  ผลการทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดบรกิารโดย 

รวมกบัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี่ Little home ของผูบ้รโิภคดา้นความถี่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 
เดอืน ใชส้ถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product moment correlation 
coefficient) ซึ่งเมื่อพจิารณาพบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมมคี่า Sig.(2 tailed) 
เท่ากบั 0.039  ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.05  นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารภาพโดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้  เบเกอรี ่Little home ดา้นความถี่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 มคี่า r เท่ากบั 0.103 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธร์ะดบัต ่าในทศิทางเดยีวกนั 
กล่าว คอื เมือ่ผูป้ระกอบการมกีารใช้ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมดขีึน้จะท าใหผู้บ้รโิภค
มคีวามถี่ที่ซื้อเบเกอรี่ในระยะเวลา 1 เดอืน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า
สามารถอธบิายรายละเอยีดแต่ละดา้นไดด้งันี้ 

ด้านผลิตภณัฑ ์  พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑม์คี่า Sig.(2 tailed) 
เท่ากบั 0.001 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01  นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นความถีท่ีซ่ ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ
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ทีร่ะดบั 0.01  และมคี่า r เท่ากบั 0.170 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัต ่าในทศิทาง
เดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูป้ระกอบการมกีารใช้ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑ์เพิม่ขึน้
จะท าใหผู้บ้รโิภคมคีวามถีท่ีซ่ ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า  

ด้านราคา   พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านราคามคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 
0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1)  
หมายความว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่
Little home ดา้นความถี่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืนอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
และมคี่า r เท่ากบั 0.187 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัต ่าในทศิทางเดยีวกนั  
กล่าวคือถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคาเพิ่มขึ้นจะท าให้
ผูบ้รโิภคมคีวามถีท่ีซ่ ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า  

ด้านการจดัจ าหน่าย    พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านการจดัจ าหน่ายที่มคี่า 
Sig.(2 tailed) เท่า กบั 0.000  ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านการจดัจ าหน่ายมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อเบเกอรี่ Little home ดา้นความถี่ที่ซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 
เดอืนอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.190  แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์กนัระดบัต ่าในทศิทางเดยีวกนั  กล่าวคอืถ้าผู้ประกอบการมกีารใช้ส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารดา้นสถานที่เพิม่ขึน้จะท าให้ผู้บรโิภคมคีวามถี่ที่ซื้อเบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน 
เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า  

ด้านการส่งเสริมการตลาด   พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านการส่งเสริม
การตลาด มคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.943  ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิ
การตลาดไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี่ Little home ดา้นความถี่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่น
ระยะเวลา 1 เดอืน อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

ด้านบุคคล   พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคคลมคี่า Sig. (2 tailed) เท่ากบั  
0.963 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05  นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคคลไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เบ
เกอรี ่ Little home ดา้นความถี่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05  

ด้านกระบวนการ   ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านกระบวนมคี่า Sig. (2 tailed) 
เท่ากบั 0.159 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านกระบวนการไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นความถีท่ีซ่ ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05  
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ด้านลกัษณะทางกายภาพ   ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านลกัษณะทางกายภาพมี
ค่าSig.(2 tailed) เท่ากบั 0.708 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธ 
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อเบเกอรี่ Little home ดา้นความถี่ที่ซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 
เดอืน อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 
สมมติฐานท่ี 2.2  ส่วนประสมการทางตลาดบริการ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ือเบเกอรี่  Little home ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียท่ีซ้ือต่อครัง้ 
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันี้ 

H0  :  ส่วนประสมการทางตลาดบรกิารไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อเบเกอรี ่ 
Little home ดา้นค่าใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้ต่อครัง้ 

H1  :  ส่วนประสมการทางตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อเบเกอรี ่    
Little home ดา้นค่าใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้ต่อครัง้ 
 
ตาราง 37   แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดบรกิารกบัพฤตกิรรม 
 การซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นค่าใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้ต่อครัง้ 
 

 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 

พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home 
ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้ 

r Sig 
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทศิทาง 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.129* 0.010 ระดบัต ่า เดยีวกนั 
ดา้นราคา 0.028 0.575 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์
ดา้นการจดัจ าหน่าย 0.011 0.822 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 0.109* 0.029 ระดบัต ่า เดยีวกนั 
ดา้นบุคคล 0.079 0.117 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
ดา้นกระบวนการ 0.027 0.597 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.073 0.143 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 

ภาพรวมทัง้หมด 0.089 0.077 ไมม่คีวามสมัพนัธ์ 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 37  ผลการทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร

โดยรวมกบัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภค ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรี่
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ต่อครัง้ ใชส้ถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั(Pearson product moment correlation 
coefficient) ซึง่เมื่อพจิารณาพบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมมคี่า Sig. (2 tailed) 
เท่ากบั 0.077 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้เบเกอรี ่ Little home ด้านค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยที่ซือ้เบเกอรีต่่อครัง้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามารถอธบิายรายละเอยีดแต่ละดา้นไดด้งันี้ 

ด้านผลิตภณัฑ ์  พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑม์คี่า Sig.(2 tailed) 
เท่ากบั 0.010  ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.05  นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 และมคี่า r เท่ากบั 0.129 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัต ่าในทศิทาง
เดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูป้ระกอบการใช้ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านผลติภณัฑ์เพิม่ขึน้จะท า
ใหผู้บ้รโิภคมคี่าใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้ เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า  

ด้านราคา    พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคามคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั  
0.575  ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคาไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เบ
เกอรี ่ Little home ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05  

ด้านการจดัจ าหน่าย  พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านการจดัจ าหน่ายมคี่า
Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.822 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิส
ธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านการจดัจ าหน่ายไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี่ Little home ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรี่ต่อครัง้ 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

ด้านการส่งเสริมการตลาด   พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านการส่งเสริม
การตลาดมคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.029  ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.05  นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ที่
ซือ้เบเกอรีต่่อครัง้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และมคี่า r เท่ากบั 0.109 แสดงว่าตวัแปร
ทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัต ่าในทศิทางเดยีวกนั  กล่าวคอืถ้าผูป้ระกอบการใช้ส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารด้านด้านการส่งเสรมิการตลาดเพิม่ขึน้จะท าให้ผู้บรโิภคมคี่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยที่ซื้อ  
เบเกอรีต่่อครัง้เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า  

ด้านบคุคล    พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคคลมคี่า Sig. (2 tailed) เท่ากบั  
0.117 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
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หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านบุคคลไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ  
เบเกอรี ่ Little home ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05  

ด้านกระบวนการ   พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านกระบวนการมคี่าSig.(2 
tailed) เท่ากบั 0.597 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการไม่มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี่ Little home ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้ อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

ด้านลกัษณะทางกายภาพ   พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทาง
กายภาพมคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.143 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทาง
กายภาพไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบ
เกอรีต่่อครัง้อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
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สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน   

ตาราง 38  แสดงสรปุผลทดสอบสมมตฐิาน 

สมมติฐานการวิจยั สถิติ ผลการทดสอบ 

1. ลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์มีพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ี Little home ของผู้บริโภคใน

เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
1.1  เพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ี Little home แตกต่างกนั 

- พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่ Little home 

ดา้นความถีท่ีซ่ ือ้ในระยะเวลา 1 เดอืน 
t-test ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

- พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่ Little home 

ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในซือ้ต่อครัง้ 
t-test ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

      1.2   อายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือเบเกอรี่ Little home แตกต่างกนั 

- พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่ Little home 

ดา้นความถีท่ีซ่ ือ้ในระยะเวลา 1 เดอืน 
Brown-Forsythe ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

- พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่ Little home 

ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในซือ้ต่อครัง้ 
F-test ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

      1.3   สถานภาพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ี Little home แตกต่างกนั 
- พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่ Little home 

ดา้นความถีท่ีซ่ ือ้ในระยะเวลา 1 เดอืน 
Brown-Forsythe ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

- พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่ Little home 

ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในซือ้ต่อครัง้ 
t-test ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

1.4   ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ี Little home แตกต่างกนั 
- พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่ Little home 

ดา้นความถีท่ีซ่ ือ้ในระยะเวลา 1 เดอืน 
Brown-Forsythe ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

- พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่ Little home 

ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในซือ้ต่อครัง้ 
F-test ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 
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ตาราง 38 (ต่อ) 

สมมติฐานการวิจยั สถิติ ผลการทดสอบ 

      1.5   อาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ี Little home แตกต่างกนั 

- พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่ Little home 

ดา้นความถีท่ีซ่ ือ้ในระยะเวลา 1 เดอืน 
Brown-Forsythe สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

- พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่ Little home 

ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในซือ้ต่อครัง้ 
F-test ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

       1.6   รายได้ต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ี Little home แตกต่างกนั 

- พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่ Little home 

ดา้นความถีท่ีซ่ ือ้ในระยะเวลา 1 เดอืน 
Brown-Forsythe สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

- พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่ Little home 

ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในซือ้ต่อครัง้ 
F-test ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

สมมติฐานท่ี 2   ส่วนประสมการทางตลาดบริการ ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมทางการตลาด  บุคลากร  กระบวนการ และลกัษณะทาง

กายภาพ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ี Little home ของผู้บริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร 
        2.1  ส่วนประสมการทางตลาดบริการ มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ี   

Little home ด้านความถี่ท่ีซ้ือในระยะเวลา 1 เดือน 

- ส่วนประสมการทางตลาดบรกิาร 

ดา้นผลติภณัฑ ์
Pearson Product 

Moment Correlation 
สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

- ส่วนประสมการทางตลาดบรกิาร 

ดา้นราคา 
Pearson Product 

Moment Correlation 
สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

- ส่วนประสมการทางตลาดบรกิาร 

ดา้นสถานทีจ่ดัจ าหน่าย 
Pearson Product 

Moment Correlation 
สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

- ส่วนประสมการทางตลาดบรกิาร 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
Pearson Product 

Moment Correlation 
ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

- ส่วนประสมการทางตลาดบรกิาร 

ดา้นบุคคล 
Pearson Product 

Moment Correlation 
ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 
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ตาราง 38 (ต่อ) 

สมมติฐานการวิจยั สถิติ ผลการทดสอบ 

- ส่วนประสมการทางตลาดบรกิาร 

ดา้นกระบวนการ 
Pearson Product 

Moment Correlation 
ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

- ส่วนประสมการทางตลาดบรกิาร 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
Pearson Product 

Moment Correlation 
ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

      2.2   ส่วนประสมการทางตลาดบริการ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ี  
Little home ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียท่ีซ้ือต่อครัง้ 
- ส่วนประสมการทางตลาดบรกิาร 

ดา้นผลติภณัฑ ์
Pearson Product 

Moment Correlation 
สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

- ส่วนประสมการทางตลาดบรกิาร 

ดา้นราคา 
Pearson Product 

Moment Correlation 
ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

- ส่วนประสมการทางตลาดบรกิาร 

ดา้นสถานทีจ่ดัจ าหน่าย 
Pearson Product 

Moment Correlation 
ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

- ส่วนประสมการทางตลาดบรกิาร 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
Pearson Product 

Moment Correlation 
สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

- ส่วนประสมการทางตลาดบรกิาร 

ดา้นบุคคล 
Pearson Product 

Moment Correlation 
ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

- ส่วนประสมการทางตลาดบรกิาร 

ดา้นกระบวนการ 
Pearson Product 

Moment Correlation 
ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

- ส่วนประสมการทางตลาดบรกิาร 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
Pearson Product 

Moment Correlation 
ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

 



  

บทท่ี 5 
สรปุผล  อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
สงัเขปความมุ่งหมาย  สมมติฐานและวิธีการด าเนินการศึกษาค้นคว้า 

การวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษา “ ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้เบเกอรี ่Little home  ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ” โดยผลการศกึษาวจิยัครัง้นี้เพื่อ
เป็นประโยชน์ส าหรบับรษิทัลติเติ้ลโฮม เบเกอรี ่ ในการพฒันาผลติภณัฑ์ปรบัปรุงส่วนประสมทาง
การตลาดให้สอดคล้องกบัความต้องการของลูกค้าในการสรา้งความได้เปรยีบในการแข่งขนัตลาด  
เบเกอรีท่ี่มกีารแข่งขนักนัสูงมากและผู้ประกอบธุรกจิเบเกอรีส่นใจในธุรกิจนี้ ผูว้จิยัน าผลจากกการ
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยมปีระเด็นส าคญัที่จะน ามาสรุป อภปิรายและน าเสนอข้อเสนอแนะผลการวจิยั 
ตามล าดบัดงันี้ 

 
ความมุ่งหมายของการวิจยั 

ในการวจิยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่   

Little home  ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครในครัง้นี้ ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งันี้  

1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร

จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์

2. เพื่อศกึษาส่วนประสมการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย 

การส่งเสรมิทางการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพและกระบวนการ ที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อ

พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

ความส าคญัของการวิจยั 
1. เพื่อเป็นประโยชน์แก่ฝ่ายวจิยัและพฒันาผลติภณัฑใ์นการปรบัปรุงผลติภณัฑเ์บเกอรี ่

Little home เพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

2. เพื่อน าผลการวจิยัพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคไปใชใ้นการวางแผนงานสรา้งกลยุทธ์

ทางการตลาดในการด าเนินธุรกจิ การรกัษาฐานลกูคา้เดมิและขยายฐานลกูคา้ใหม่ 

3. เพื่อใชเ้ป็นประโยชน์แก่ผูส้นใจในการประกอบการธุรกจิเบเกอรี ่
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สมมติุฐานการวิจยั 
 1. ผู้บรโิภคที่มลีกัษณะด้านประชากรศาสตร ์ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส

การศกึษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเบเกอรี่ Little home    

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั  

 2. ส่วนประสมการตลาดบรกิารประกอบด้วย ผลติภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย การ

ส่งเสรมิทางการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพและกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม

การซือ้เบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

วิธีด าเนินการศึกษาค้นคว้า 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากร 

ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คือ ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ผลติภณัฑข์องรา้น Little home ในเขต
กรงุเทพมหานครซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน  

 การเลือกกลุ่มตวัอย่าง  

 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ื้อผลติภณัฑข์องรา้น Little home ในเขต

กรุงเทพมหานครที่ไม่ทราบจ านวนที่แน่นอน จึงค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร W.G. 

Cochran (1977: 428)  ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่าง 385 คน เพิม่ตวัอย่างอกี 

15 ตวัอยา่ง จะไดต้วัอยา่งเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง  

วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่าง ตามขัน้ตอนดงันี้ 

ขัน้ท่ี 1  วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) เป็นการเลอืกตวัอย่าง

โดยจบัฉลากเพื่อเลอืกตวัแทนของสาขาของรา้น Little home ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 6 

สาขา จากจ านวน 24 สาขาในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ สาขาวรจกัร สาขาทองหล่อ  สาขาสลีม

คอมเพลก็ซ ์ สาขาพาราไดซ ์ สาขาเซน็ทรลัแกรนด ์พระราม 9 และสาขาทอ็ปส ์เซน็ทรลั ลาดพรา้ว 

ขัน้ท่ี 2 วิธีการสุ่มแบบโควต้า (Quota sampling) โดยแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่ม

ตัวอย่างในแต่ละสาขาที่เลือกไว้ จ านวน 67 คนต่อสาขา 

ขัน้ท่ี 3 วิธ ีการสุ่มตวัอย่างโดยอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการ

เลอืกตวัอยา่งแบบตามความสะดวก โดยใชแ้บบสอบถามกบัผูท้ีซ่ ือ้ผลติภณัฑท์ี ่รา้น Little home ใน

เขตกรงุเทพมหานคร 
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2. เคร่ืองมือท่ีใช้ในงานวิจยั 

เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้เป็นแบบสอบถาม  โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 

ส่วนท่ี 1  แบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบั

การศกึษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ซึ่งมลีกัษณะค าถามเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close 

Ended Question) ใหเ้ลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว จ านวน 5 ขอ้  ไดแ้ก่ 

ขอ้ 1  เพศ  ใชม้าตรวดันามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ไดแ้ก่ เพศชาย และ เพศหญงิ 

ขอ้ 2  อาย ุ ใชม้าตรวดัเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) 

ขอ้ 3  สถานภาพสมรส  ใชม้าตรวดันามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

ขอ้ 4  ระดบัการศกึษา  ใชม้าตรวดัเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) 

ขอ้ 5  อาชพี  ใชม้าตรวดันามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

ขอ้ 6  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ใชม้าตรวดัเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) 

ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามเกี่ยวกบัความส าคญัทีม่ต่ีอส่วนประสมทางการตลาดบรกิารรา้น 

เบเกอรี ่Little home ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์จ านวน 6 ขอ้ ดา้นราคา จ านวน 3  ขอ้ ดา้นการจดั

จ าหน่าย จ านวน 4 ขอ้  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด จ านวน 4 ขอ้  ดา้นบุคคล จ านวน 5 ขอ้ ดา้น

กระบวนการ จ านวน 4 ขอ้  ด้านสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ จ านวน 7 ขอ้ ซึ่งมลีกัษณะค าถามเป็น

แบบสอบถามปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ใชม้าตรวดั

แบบ Rating Scale 

ส่วนท่ี 3   แบบสอบถามพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ประกอบด้วยการซื้อ
ผลติภณัฑเ์บเกอรี ่ ช่วงเวลา ความถี่ จ านวนเงนิทีซ่ือ้ ผูท้ีม่สี่วนในการตดัสนิใจ วตัถุประสงคใ์นการ
ซือ้ผลติภณัฑ ์ปจัจยัทีท่ าใหเ้ลอืกซือ้ มลีกัษณะค าถามเป็นแบบสอบถามปลายปิด โดยใชร้ะดบัการ
วดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) และประเภทอตัราส่วน (Ratio Scale) จ านวน 7 ขอ้ 

 
3. การสร้างและทดสอบเครื่องมือ 
แบบสอบถามทีใ่ชใ้นงานวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัมวีธิกีารสรา้งและทดสอบเครือ่งมอื ดงันี้  

1. ศึกษารวบรวมแนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง เพื่อน ามาใช้เป็น
แนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม   

2. สรา้งแบบสอบถาม แล้วน าเสนออาจารยท์ี่ปรกึษาและผูเ้ชี่ยวชาญตรวจสอบความ
ถูกตอ้งของเนื้อหาและน าขอ้เสนอแนะมาปรบัปรงุแกไ้ขแบบสอบถาม 

3. น าแบบสอบถามทีป่รบัปรงุแลว้ทดสอบความเชื่อมัน่ โดยน าไปทดสอบกลุ่มตวัอย่าง 
30 คน เพื่อน าไปหาความเชื่อมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามแลว้น าผลทีไ่ดม้าวเิคราะห์ โดยใช้
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สูตรหาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่า (- Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) มคี่าระหว่าง 0   
1 และพจิารณาขอ้ค าถามทีม่คี่าตัง้แต่ 0.70 ขึน้ไป  

 
4.   การเกบ็รวบรวมข้อมลู  
การวิจัยในครัง้นี้มุ่งเน้นศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธ์กับ

พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ผูว้จิยัไดเ้กบ็รวบรวม
ขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้งกบังานวจิยั เพื่อน ามาวเิคราะหจ์าก 2 แหล่ง ดงันี้ 

1. แหล่งขอ้มลู (Primary data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มูลจาก
การกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 400 คน โดยมขีัน้ตอนด าเนินการดงันี้ 

1.1  หลงัจากไดร้บัอนุมตั ิผูว้จิยัเตรยีมแบบสอบถามใหเ้พยีงพอกบัจ านวนผูต้อบ
แบบสอบถามทีต่อ้งการทดสอบ 

1.2  น าแบบสอบถามและเก็บรวบรวมข้อมูลสอบถามด้วยผู้วิจ ัยเองภายใน        
4 สปัดาห ์

1.3 ผูว้จิยัคดัเลอืกเฉพาะแบบสอบถามทีต่อบครบทุกขอ้ 
1.4  ผูว้จิยัน าแบบสอบถามมาวเิคราะหท์างสถติ ิ

2. แหล่งขอ้มลูทุตยิภมู ิ(Secondary data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการเกบ็รวบรวมไว ้ดงันี้ 
2.1  หนงัสอื  บทความทางวชิาการ  วทิยานิพนธ ์และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
2.2  วารสารต่างๆ 
2.3  ขอ้มลูจากอนิเทอรเ์น็ต 

 
5. การจดักระท าและการวิเคราะหข้์อมลู 

1.  การจดักระท าข้อมลู 
1.1 หลงัจากเก็บขอ้มูลแล้วน าแบบสอบถามมาตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์

ของแบบสอบถาม  
 1.2 น าแบบสอบถามที่สมบูรณ์มาวเิคราะห์ข้อมูลด้วยคอมพวิเตอร์โปรแกรม 

SPSS For Windows (Statistical Package for Social Science) เพื่อวเิคราะหเ์ชงิพรรณนาและเชงิ
อนุมาน ตามสมมตุฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

2.  การวิเคราะหข้์อมลู  
   2.1  การวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยใชส้ถติดิงันี้   

แบบสอบถามส่วนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผู ้
ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้ต่อเดอืน 
โดยแจกแจงเป็นความถี ่และคดิเป็นค่าเปอรเ์ซน็ตห์รอืรอ้ยละ (Percentage)  
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แบบสอบถามส่วนที ่2 เป็นค าถามเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารโดย 
น าค่าทีไ่ดม้าหาค่าคะแนนเฉลีย่ X  และค่าความเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.)  

แบบสอบถามส่วนที ่3 เป็นค าถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home 
ไดแ้ก่ ความถีแ่ละค่าใชจ้า่ย ค่าทีไ่ดม้าหาค่าคะแนนเฉลีย่ X  และค่าความเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) 

2.2 การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) เป็นสถติทิีใ่ช้
ในการทดสอบสมมติฐาน ซึ่งสมมตฐิานในการวจิยัครัง้นี้เลอืกใช้สถติิในการวเิคราะห์ขอ้มูลดงันี้ใช้
สถติดิงันี้  

 2.2.1 สมมตฐิานขอ้ที ่1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ประกอบ 

ดว้ย เพศ อายุ สถานภาพสมรสการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม

การซือ้เบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั  

สถติวิเิคราะหค์่าท ี (t-test) เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง 2 
กลุ่ม เพื่อใชท้ดสอบสมมตุฐิานขอ้ที ่1 ขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ ดา้นเพศ  

  การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance: 
One Way ANOVA) ใช้ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างทีม่มีากกว่า 2 กลุ่ม  
ได้แก่ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน เพื่อใช้ทดสอบ
สมมตุฐิานขอ้ที ่1 กรณพีบความแตกต่างอยา่งมนียัส าคญัทางสถติจิะท าการตรวจสอบความแตกต่าง
เป็นรายคู่ทีร่ะดบัความส าคญัทางสถติทิี่ 0.05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยใชก้ารเปรยีบเทยีบ
เชงิพหุ (Multiple Comparison) ตามวธิกีาร Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื 
Dunnett-T3  เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่กลุ่มตวัอยา่ง  

 2.2.3 สมมตฐิานการหาค่าสมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์แบบเพยีรส์ัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่2  
 
สรปุผลการวิจยั 

ตอนท่ี 1   การวิเคราะหข้์อมลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ 

เพศ   พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 276 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

69.0 และเพศชาย จ านวน 124 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31 ตามล าดบั 

อาย ุ  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 25 - 34  ปี จ านวน 116 คน คดิเป็นรอ้ย

ละ 29.0 รองลงมาคอื อายุ 45 - 55 ปี ขีน้ไป จ านวน 114 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.6  อายุ  35 - 44 ปี 

จ านวน 106 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.5  และ อายุ 15 - 24  ปี จ านวน 64 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.0  

ตามล าดบั 
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สถานภาพ  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด จ านวน 248 คน  คดิ

เป็นรอ้ยละ 62.0  รองลงมาคอื สมรส/อยูด่ว้ยกนั จ านวน 139 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.8  และหย่ารา้ง/

หมา้ย /แยกกนัอยู ่จ านวน 124 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.3 ตามล าดบั 

ระดบัการศึกษา  พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ี
จ านวน 211 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.8  รองลงมาคอื ระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ี จ านวน 126 คน  คดิ
เป็นรอ้ยละ 31.5  และต ่ากว่าปรญิญาตร ีจ านวน 63 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.8 ตามล าดบั 

อาชีพ   พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นพนักงานบรษิทัเอกชน 252 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 63.0  รองลงมาคอื ประกอบธุรกจิส่วนตวั /คา้ขาย/ แม่บา้น /พ่อบา้น / อื่นๆ  ไดแ้ก่ รบัจา้ง  
พ่อบา้น / อื่นๆ  ไดแ้ก่ รบัจา้ง  และอาชพีอสิระ จ านวน 69 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 17.3   นักเรยีน/
นักศกึษา จ านวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.5 และขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ จ านวน 33 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 8.3  ตามล าดบั 

รายได้ต่อเดือน   พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รายได้ต่อเดอืนมากกว่า 40,000 
บาท จ านวน 139 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.8  รองลงมาคอื รายไดต่้อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 
บาท จ านวน 119 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.8  รายไดต่้อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท จ านวน  80 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 20.0  และรายไดต่้อเดอืน 20,001 – 30,000 จ านวน 62 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.5  
ตามล าดบั   

 

ตอนท่ี 2    การวิเคราะหส่์วนประสมทางการตลาดบริการร้าน Little home 

การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารรา้น Little home  จ าแนกเป็นรายดา้น เมื่อ
พจิารณารายด้านพบว่าด้านราคา ด้านกระบวนการและด้านผลติภณัฑอ์ยู่ในระดับความส าคญัมาก 
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.61, 3.61 และ 3.58 ตามล าดบั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคคล ดา้นการจดั
จ าหน่ายและดา้นส่งเสรมิการขายอยู่ในระดบัส าคญัปานกลาง ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.40, 3.38, 3.08 และ 
2.76 ตามล าดบั 

ด้านผลิตภณัฑ์  ผู้บรโิภคให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้าน

ผลติภณัฑโ์ดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.56 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่าผูบ้รโิภคให้

ความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ คุณภาพ ความสดใหม่ของเบเกอรี ่มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.82 รองลงมา 

คอื รสชาตอิร่อย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.71  ตราสนิค้า “Little home” มชีื่อเสยีงและน่าเชื่อถอื มี

ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.57  รปูลกัษณ์เบเกอรีน่่ารบัประทาน มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.47  บรรจุภณัฑด์งึดูด

ให้เบเกอรีน่่ารบัประทาน มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.41 ตามล าดบัและรายขอ้ในระดบัปานกลาง ได้แก่ 

ความหลากหลายของเบเกอรี ่มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.36  
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ด้านราคา   ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคาโดยรวม

อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.61 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่าผู้บรโิภคให้ความส าคญัใน

ระดบัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัรา้นเบเกอรีอ่ื่น มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.63  รองลงมา

คอื ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัคุณภาพ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.63  ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบั

ปรมิาณ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.61 ตามล าดบั    

ด้านการจดัจ าหน่าย  ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้น

การจดัจ าหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.08  เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า

ผู้บรโิภคให้ความส าคญัในระดบัปานกลาง ได้แก่ สะดวกในการเดินทาง มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.25  

รองลงมา คอื ใกลบ้า้น/ ท างาน/ สถานศกึษา มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.25  สามารถหาทีต่ ัง้รา้นไดง้่ายมี

ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.04 และสาขามเีพยีงพอกบัความตอ้งการ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.80  ตามล าดบั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด   ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร

ดา้นการส่งเสรมิการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 2.76 เมื่อพจิารณา

รายขอ้พบว่าผูบ้รโิภคให้ความส าคญัในระดบัปานกลาง ได้แก่ การจดัโปรโมชัน่สนิคา้ตามเทศกาล 

เช่น วนักนิเจวนัปีใหม่ เป็นต้น มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.89  รองลงมาคอื การจดัรายการลดราคาสนิคา้  

มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.87  สทิธพิเิศษต่างๆส าหรบับตัรสมาชกิ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.72 ตามล าดบัและ

รายขอ้ในระดบัน้อย ไดแ้ก่ ประชาสมัพนัธข์อ้มลูผ่านทาง www.littlehome.co.th มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 

2.57     

ด้านบุคลากร   ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคลากร

โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.38 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่าผูบ้รโิภคให้

ความส าคญัในระดบัมาก ได้แก่ พนักงานแต่งกายสะอาด เรยีบร้อย มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.41  

รองลงมาคอืพนักงานพูดจาสุภาพ ยิม้แยม้แจ่มใสมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.58   รายข้อระดบัปานกลาง 

ไดแ้ก่ การทกัทายและขอบคุณลูกคา้ทุกครัง้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.40  พนักงานมคีวามรูใ้นสนิคา้เป็น

อย่างด ี มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.34  และพนักงานแนะน าและเชญิชวนให้ทดลองเบเกอรี ่มคี่าเฉลี่ย

เท่ากบั 3.14 ตามล าดบั 

 ด้านกระบวนการ   ผู้บรโิภคใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้าน

กระบวนการโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.61 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่าผูบ้รโิภค

ใหค้วามส าคญัระดบัมาก ไดแ้ก่ ลกูคา้ไดร้บัสนิคา้ครบถ้วนหลงัจากการช าระสนิคา้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 

3.69  รองลงมาคือ การวางสินค้าตรงตามป้ายราคาและสินค้าที่ระบุไว้ มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.63   

http://www.littlehome.co.th/
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ความถูกต้องในการคดิราคาสนิค้า มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.62 และความรวดเรว็ในการช าระเงนิ มี

ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.42  ตามล าดบั 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ   ผูบ้รโิภคใหส้ าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้น

ลกัษณะทางกายภาพโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.40   เมื่อพจิารณาราย

ขอ้พบว่าผู้บรโิภคให้ความส าคญัในระดบัมาก ได้แก่ บรรยายกาศภายในร้านสะอาด ตกแต่ง 

สวยงาม มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.49  รองลงมาคอื ป้ายราคาสนิค้าและชื่อผลติภณัฑบ่์งชี้ชดัเจน มี

คา่เฉลีย่เท่ากบั 3.49  แสงสว่างเพยีงพอ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.45 การจดัวางผลติภณัฑง์่ายต่อการซือ้ 

มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.44 ตามล าดบั  รายขอ้ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ช่องทางเดนิซือ้สนิคา้สะดวก มี

ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.37  จุดช าระเงนิไม่แออดั มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.37  ป้ายหน้ารา้นมองเหน็ชดัเจน มี

ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.20 ตามล าดบั   

 

ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ีร้าน Little home ประกอบ  

ด้วย ความถ่ีในการซ้ือ  ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ ประเภทเบเกอร่ี  ช่วงเวลา  วตัถปุระสงคท่ี์เลือก

ซ้ือ  ผูท่ี้อิทธิพลและปัจจยัท่ีเลือกซ้ือเบเกอรี่   

ผูบ้รโิภคมคีวามถี่ในการซือ้เบเกอรีใ่น 1 เดอืน พบว่ามคี่าสูงสุด จ านวน 15 ครัง้ต่อเดอืน 

และต ่าสุด จ านวน 1 ครัง้ต่อเดอืน  โดยมคี่าเฉลีย่ประมาณ  2.40 ครัง้ต่อเดอืนและค่าเบีย่งเบนมาตร 

ฐานเท่ากบั 2.057  ดา้นค่าใชจ้า่ยพบว่า มคี่าสูงสุด จ านวน 1000 บาทต่อครัง้ และต ่าสุด จ านวน 15 

บาทต่อครัง้ โดยมคี่าเฉลีย่ประมาณ 181.08 บาทต่อครัง้ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 133.955 

ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เลอืกซือ้เคก้ จ านวน 92 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.0  รองลงมาคอื ขนมปงั

ใส่ไส ้จ านวน 51 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.8 แซนวชิ จ านวน 45 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.3  คุก้กี้ จ านวน 

36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.0  ขนมปงัชนิน่าม่อน จ านวน 34 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.5  ครวัซอง จ านวน 

33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.3  ครมีโคน จ านวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.5  บูลเบอรีช่สีพาย จ านวน 19 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.8  ชอคบอล จ านวน 17 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.3  คุกกี้เลดีฟิ้งเกอร์ จ านวน 17 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.3  อื่นๆ ไดแ้ก่ เวเฟอร ์ คอฟฟ่ีรงิ  บานาน่าชอคโก พายสปัปะรด  ขนมปงัเนย

สด  จ านวน 14 คน คดิเป็นร้อยละ 3.5  คาราเมลคอนแฟล็กซ์ จ านวน 9 คน คดิเป็นร้อยละ 2.3   

บชู ิจ านวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.5 ขนมปงับุหรี ่จ านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.3  ตามล าดบั 

ผู้บรโิภคส่วนใหญ่เลือกซื้อเวลา 16.01-19.00 น. จ านวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 47.8   

รองลงมาคอื เวลา 13.01-16.00 น. จ านวน 67 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.8  เวลา 10.00-13.00 น.
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จ านวน 53 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.3  หลงัเวลา 19.01 น. จ านวน 47 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.8  และ

ก่อนเวลา 10.00 น.จ านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.5  ตามล าดบั 

ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เลอืกซือ้เพื่อรบัประทานเป็นอาหารว่าง จ านวน 166 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

41.5 รองลงมาคอืเพื่อเป็นของฝากคนสมาชกิในครอบครวั จ านวน 89 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.3 เพื่อ

รบัประทานเป็นอาหารเชา้ จ านวน 75 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.8  เพื่อเป็นของฝากคนรูจ้กั เช่น เพื่อน 

จ านวน 54 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.5 และเพื่อเป็นของขวญัในโอกาสต่างๆ จ านวน 16 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 4.0 ตามล าดบั 

ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เลอืกซือ้จากตวัเอง จ านวน 258 คน คดิเป็นรอ้ยละ 64.5  รองลงมาคอื  

บุคคลในครอบครวั (พ่อ แม่ ญาตพิีน้่อง) จ านวน 82 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.5  เพื่อน/คนรูจ้กัจ านวน 

59 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.8  และพนกังาน จ านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.3  ตามล าดบั 

  ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เลอืกซือ้คุณภาพและรสชาตขิองเบเกอรี่ จ านวน 197 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

49.3 รองลงมาคอื ราคามคีวามเหมาะสม จ านวน 98 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.5  ชื่อเสยีงของรา้น  

จ านวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.8  การจดัโปรโมชัน่ เช่น การลดราคา จ านวน 35 คน คดิเป็นรอ้ย

ละ 8.8  รปูลกัษณ์เบเกอรี ่จ านวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.8  อื่นๆ ไดแ้ก่ เป็นสมาชกิบตัร จ านวน 

3 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.8  และบรรจุภณัฑด์งึดูดใหน่้ารบัประทาน จ านวน 1 คน คดิเป็น รอ้ยละ 0.3 

ตามล าดบั 

 

   ตอนท่ี 4  การวิเคราะหข้์อมลูเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน  จ านวน  2 ข้อ ดงัน้ี 

สมมติฐานท่ี 1  ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์ประกอบด้วย เพศ อาย ุ

สถานภาพสมรส การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ  

เบเกอรี่ Little home   ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.1  เพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ี Little home 

แตกต่างกนั 

พฤตกิรรมการซือ้ดา้นความถี่โดยเฉลี่ยทีซ่ื้อเบเกอรี่ในระยะเวลา 1 เดอืน พบว่าผู ้

บรโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นความถี่โดยเฉลีย่ที่ซือ้เบเกอ

รีใ่นระยะเวลา 1 เดอืนไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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พฤตกิรรมการซือ้ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้ พบว่าผูบ้รโิภคทีม่เีพศ

แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ที่ซือ้เบเกอรีต่่อครัง้ไม่

แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 สมมติฐานท่ี 1.2  อายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเบเกอรี่ Little home 

แตกต่างกนั 

 พฤตกิรรมซือ้ดา้นความถี่ในการซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน พบว่าผู้บรโิภคที่มี

อายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรีL่ittle home ดา้นความถี่โดยเฉลี่ยทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะ 

เวลา 1 เดอืน แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 พฤตกิรรมซือ้ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้ พบว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตก 

ต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้ไม่แตก 

ต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05  ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานท่ี 1.3  สถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเบเกอรี่ Little 

home แตกต่างกนั 

 พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home  ของผูบ้รโิภค ดา้นความถีใ่นการซือ้ซือ้เบเกอรี่

ในระยะเวลา 1 เดอืน  พบว่าผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเบเกอรี ่Little 

home ความถีโ่ดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืนไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี ่

0.05  ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรีด่า้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้  พบว่าผูบ้รโิภค

ทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ไม่แตก 

ต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานท่ี 1.4  ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเบเกอรี่ Little 

home แตกต่างกนั 

 พฤตกิรรมการซือ้เดา้นความถี่ในการซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน พบว่าผูบ้รโิภค

ทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ความถี่โดยเฉลีย่ที่ซือ้เบเกอ

รีใ่นระยะเวลา 1 เดอืนไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมต ิ

ฐานทีต่ ัง้ไว ้

 พฤติกรรมการซื้อด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อโดยเฉลี่ยที่ซื้อเบเกอรี่ต่อครัง้ พบว่าผู ้

บรโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นค่าใชจ้่ายในการ

ซือ้ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 
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สมมติฐานท่ี 1.5   อาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเบเกอรี่ Little home 

แตกต่างกนั 

 พฤตกิรรมการซือ้ดา้นความถีใ่นการซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน พบว่าผูบ้รโิภคที่

มอีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นความถี่โดยเฉลีย่ทีท่่านซือ้เบเกอรี่

ในระยะเวลา1 เดอืนแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน

ทีต่ ัง้ไว ้

 พฤตกิรรมซือ้ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้โดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้  พบว่าผูบ้รโิภคที่

มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ไม่แตกต่างกนั 

อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05  ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานท่ี 1.6  รายได้ต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเบเกอรี่ Little 

home แตกต่างกนั 

 พฤตกิรรมการซือ้ดา้นความถีใ่นการซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน พบว่าผูบ้รโิภคที่

มรีายไดแ้ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นความถี่โดยเฉลีย่ทีท่่านซือ้เบเกอรี่

ในระยะเวลา1 เดอืนแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน

ทีต่ ัง้ไว ้

 พฤตกิรรมด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้โดยเฉลี่ยทีซ่ื้อเบเกอรีต่่อครัง้ พบว่าผู้บรโิภคที่มี

รายไดแ้ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นค่าใช้จ่ายในการซือ้ไม่แตกต่างกนั 

อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 

สมมติฐานท่ี 2  ส่วนประสมการทางตลาดบริการประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา 

การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมทางการตลาด บุคลากร  กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ 

มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ี Little home ของผู้บริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 2.1 ส่วนประสมการทางตลาดบริการมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ือเบเกอรี่  Little home ด้านความถ่ีท่ีซ้ือในระยะเวลา 1 เดือน  

 ด้านผลิตภณัฑ์   พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์มีความ 
สมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี่ Little home ดา้นความถี่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัต ่าในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื 
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ถ้าผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑเ์พิม่ขึน้จะท าใหผู้บ้รโิภคมี
ความถีท่ีซ่ ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า 

ด้านราคา   พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านราคามคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซื้อเบเกอรี่ Little home ด้านความถี่ที่ซื้อเบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืนอย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัต ่าในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้า
ผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคาเพิม่ขึน้จะท าใหผู้บ้รโิภคมีความถี่ที่
ซือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า  

ด้านการจดัจ าหน่าย  พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการจดัจ าหน่าย
ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่ Little home ดา้นความถี่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 
เดอืนอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัต ่าในทศิทางเดยีวกนั 
กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการจดัจ าหน่ายเพิม่ขึน้จะท า
ใหผู้บ้รโิภคมคีวามถีท่ีซ่ ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า  

ด้านการส่งเสริมการตลาด  พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการ
ส่งเสรมิการตลาดไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อเบเกอรี่ Little home ดา้นความถี่ที่ซื้อ     
เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

ด้านบุคคล   พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านบุคคลไม่มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี่ Little home ดา้นความถี่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

ด้านกระบวนการ  พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านกระบวนการไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี่ Little home ดา้นความถี่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 
เดอืน อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

ด้านลกัษณะทางกายภาพ   พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นความถี่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่น
ระยะเวลา 1 เดอืน อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 
สมมติฐานท่ี 2.2 ส่วนประสมการทางตลาดบริการมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ือเบเกอรี่  Little home ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียท่ีซ้ือต่อครัง้ 
ด้านผลิตภัณฑ์  พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์มี

ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี่ Little home ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้ 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัต ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื  
ถ้าผู้ประกอบการใช้ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านผลิตภณัฑ์เพิ่มขึ้นจะท าให้ผู้บรโิภคมี
ค่าใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้ เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า  
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ด้านราคา    พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านราคาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้ อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

ด้านการจดัจ าหน่าย  พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการจดัจ าหน่ายไม่
มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นค่าใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้ 
อยา่งมนียั ส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

ด้านการส่งเสริมการตลาด   พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิ
การตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อเบเกอรี่ Little home ดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยทีซ่ื้อ   
เบเกอรีต่่อครัง้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 โดยมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัต ่าในทศิทาง
เดียวกัน กล่าวคือถ้าผู้ประกอบการใช้ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านด้านการส่งเสริม
การตลาดเพิม่ขึน้จะท าใหผู้บ้รโิภคมคี่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า  

ด้านบุคคล   พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านบุคคลไม่มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้ อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

ด้านกระบวนการ  พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านกระบวนการไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี่ Little home ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้ 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

ด้านลกัษณะทางกายภาพ   พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทาง
กายภาพไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี่ Little home ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้ 
เบเกอรีต่่อครัง้อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 

อภิปรายผล 
จากการศกึษาคน้ควา้ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ

ซือ้เบเกอรี ่Little home  ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

สามารถสรปุประเดน็ส าคญัอภปิรายผลไดด้งันี้ 

สมมติฐานท่ี 1 ผู้บรโิภคที่มลีกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อาย ุ

สถานภาพสมรส การศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่

Little home ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อายุ สถานภาพสมรสและการศึกษา แตกต่างกันมพีฤติกรรมการ

ซือ้เบเกอรี ่Little home ไมแ่ตกต่างกนั 
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ด้านเพศ 

ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี่Little home ดา้นความถี่ทีซ่ือ้ใน

ระยะเวลา 1 เดอืนและค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซือ้ต่อครัง้ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ

ระดบั 0.05 เนื่องจากปจัจุบนัเบเกอรีไ่ด้รบัความนิยมจากพฒันารูปแบบของขนมเพื่อดงึดูดความ

สนใจของผู้บรโิภคอย่างต่อเนื่อง เพื่อให้สามารถรบัประทานได้สะดวกในทุกโอกาส ทุกเวลา ทุก

สถานทีเ่ป็นเหตุใหผู้บ้รโิภคทัง้เพศหญงิและเพศชายนิยมซือ้หารบัประทาน จงึท าใหผู้้บรโิภคทีม่เีพศ

แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ไม่แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยั สสธิร สุข

สาโรจน์(2547: 133) ศกึษาปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคเบเกอรีค่าเฟ่ รา้นโอ

ปองแปง ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผูบ้รโิภคทีม่เีพศต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการ

ตดัสนิใจซื้อเบเกอรี่รา้นโอ ปอง แปง ด้านความถี่ในการซื้อเบเกอรีต่่อเดอืนไม่แตกต่างกนัและดา้น

ค่าใช้จ่ายการซื้อเบเกอรีแ่บบ low fat ไม่แตกต่างกนั และสอดคล้องกบังานวจิยั รตันา กี่เอี่ยน 

(2551: 134) ศกึษาคุณค่าตราสนิค้าและปจัจยัทางการตลาดทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ร้าน พัพฟ์ แอนด์ พาย พบว่าผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์บเกอรี ่“พพัฟ์ แอนด ์พาย” ดา้นความถีใ่นการซือ้ไมแ่ตกต่างกนั  

ด้านอาย ุ
ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี่ Little home ดา้นความถี่ทีซ่ือ้ใน

ระยะเวลา 1 เดอืนและค่าใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการซือ้ต่อครัง้ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ
ระดบั 0.05 เนื่องจากพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคยคุใหมใ่นเขตเมอืงทัง้วยัรุ่นและวยัท างานต้องรบีเร่งกบั
การเดนิทางเพื่อให้ทนัเขา้เรยีนงานหรอืเขา้ท างานอนัเกดิจากการจราจรหนาแน่น การรบัประทาน 
เบเกอรีส่ามารถท าใหอ้ยู่ทอ้งในเวลาเร่งด่วนรวมถงึรบัประทานเป็นอาหารว่างระหว่างวนัในทุกกลุ่ม
อายุจงึท าให้ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ไม่แตกต่างกนั 
และสอดคลอ้งงานวจิยั ณวรา ไตรตัง้วงศ์ (2547: 108) ศกึษาปจัจยัผลติภณัฑท์ีม่ผีลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้เบเกอรีร่า้น Deliya by Farmhouse ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เบเกอรีร่า้น Deliya by Farmhouse ดา้น
ความถี่ในการซื้อเบเกอรี่ต่อเดือนและค่าใช้จ่ายในการซื้อเบเกอรี่ต่อครัง้ไม่แตกต่างกัน และ
สอดคลอ้งกบังานวจิยั สสธิร สุขสาโรจน์ (2547: 133) ศกึษาปจัจยัด้านผลติภณัฑท์ี่มผีลต่อพฤต-ิ
กรรมการบรโิภคเบเกอรี่คาเฟ่ ร้านโอ ปอง แปงของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผูบ้รโิภคที่มอีายุต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อเบเกอรีร่า้นโอ ปอง แปง ด้านความถี่ใน
การซือ้เบเกอรีต่่อเดอืน ดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้เบเกอรีต่่อครัง้ ไมแ่ตกต่างกนั จากการทีเ่บเกอรีเ่ป็น
ทางเลอืกที่ได้รบัความนิยมอย่างแพร่หลายในการบรโิภค จงึท าให้ผู้บรโิภคทัง้วยัรุ่น คนท างาน 
นกัศกึษา มพีฤตกิรรมการซือ้ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ไมแ่ตกต่างกนั  
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ด้านสถานภาพสมรส 
ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี่ Little home ดา้นความถี่ที่

ซือ้ในระยะเวลา 1 เดอืนและค่าใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการซือ้ต่อครัง้ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติริะดบั 0.05 เนื่องจากสถานภาพสมรสใด กส็ามารถเลอืกซือ้เบเกอรี่Little home ไดต้ามต้องการ 
โดยผูบ้รโิภคทีเ่ป็นคนโสด/หยา่รา้ง จะซือ้เพื่อรบัประทานเอง ใหแ้ก่คนรูจ้กัหรอืซือ้ฝากสมาชกิทีบ่า้น
เหมอืนกนักบัผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพสมรส ดงันัน้พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรีจ่งึไม่ไดแ้ตกต่างกนั และ
สอดคลอ้งกบังานวจิยั ดวงกมล เจตศรสีุภาพ (2554: 89) ศกึษาปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการ 
ตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์บิย้ดปาป้า (Beard PaPa’s) ในเขตกรุงเทพ 
มหานคร พบว่าผู้บรโิภคที่มสีถานภาพต่างกันมพีฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์เบี้ยดปาป้าในเรื่อง
จ านวนผลติภณัฑท์ีซ่ือ้โดยเฉลีย่ (3 เดอืน) และค่าใชจ้า่ยในการซือ้ (บาท) ไมแ่ตกต่างกนั  

ด้านระดบัการศึกษา 
ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเบเกอรี ่Little home  ด้าน

ความถี่ที่ซื้อในระยะเวลา 1 เดอืนและค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อต่อครัง้ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติริะดบั 0.05  เนื่องจากผลติภณัฑเ์บเกอรี ่Little home มรีาคาไม่แพงมากนักเมื่อ
เทยีบกบัคุณภาพเบเกอรี่ที่ได้รบั มเีบเกอรี่ให้เลอืกหลากหลายประเภทและรสชาติอร่อยถูกปาก
ผู้บรโิภคซึ่งผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาต ่าหรอืสูง สามารถซื้อเบเกอรี่รบัประทานเพื่อตอบสนอง
ความต้องการพื้นฐานในการด ารงชีวิตพื้นฐานในด้านความหิวของผู้บริโภคได้ทุกคนจึงท าให้
พฤตกิรรมการซื้อไม่แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยั อนุร ีสุนทรเดชะ (2557: 122-123) ศกึษา
คุณค่าตราสนิคา้ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการบรโิภคผลติภณัฑเ์บเกอรีต่รา ฟารม์เฮาส์ ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมพีฤติกรรมการบรโิภคผลิตภณัฑ์เบเกอรี่
ฟารม์เฮาส ์ดา้นความถีใ่นการซือ้โดยเฉลีย่ต่อครัง้และค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ในการซือ้ต่อครัง้ไม่แตกต่างกนั 
และสอดคลอ้งกบังานวจิยั ฐานิสา สรรคว์ทิยากุล (2549: 148) ศกึษาทางดา้นผลติภณัฑท์ีม่ผีลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อเบเกอรีย่ ีห่้อรชิในรา้น 7-Eleven ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่าระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เบเกอรีย่ ีห่อ้รชิในรา้น 7-Eleven ไม่
แตกต่างกนัในดา้นความถี่ในการซือ้เบเกอรีต่่อเดอืน ทัง้นี้อาจเป็นเพราะว่าระดบัการศกึษาไม่มผีล
ต่อความชอบส่วนบุคคลในดา้นการบรโิภค ดงันัน้ ความถีใ่นการซือ้สนิคา้จงึไมแ่ตกต่างกนั  

 

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพและรายได้ แตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อเบเกอรี่Little home 

แตกต่างกนั 

ด้านอาชีพ  

ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นความถี่ทีซ่ือ้ใน

ระยะเวลา 1 เดอืนแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติริะดบั 0.05  ส่วนใหญ่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เบเกอรี่ 
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Little home เป็นพนักงานบรษิทัเอกชนทีซ่ือ้เพื่อรบัประทานเอง ซือ้ฝากเพื่อนทีท่ างานหรอืลูกค้า

ขึน้กบัต าแหน่งหน้าที่การงานที่อาจต้องมกีารประสานงานกบัส่วนต่างๆหรอืติดต่อกบัลูกค้า การ

ซือ้เบเกอรีฝ่ากเพื่อแสดงความขอบคุณและเป็นการสรา้งสมัพนัธ์ที่ดซีึง่มพีฤตกิรรมการซื้อเบเกอรี่ 

ดา้นความถี่ในการซื้อมากที่สุด สอดคลอ้งกบัอจัฉรา นพวญิญวงศ์ (2550 อ้างองิจาก Belch & 

Belch 2005) กล่าวว่า อาชพีของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความต้องการสนิค้าและ

บรกิารทีแ่ตกต่างกนั เช่น เกษตรกร หรอืชาวนากจ็ะซือ้สนิคา้ทีจ่ าเป็นต่อการครองชพี และสนิคา้ที่

เป็นปจัจยัการผลติเป็นส่วนใหญ่ ส่วนพนักงานที่ท างานในบรษิัทต่างๆ ส่วนใหญ่จะซื้อสนิค้าเพื่อ

เสรมิสร้างบุคลกิภาพ ขา้ราชการก็จะซื้อสนิค้าที่จ าเป็น นักธุรกจิก็จะซื้อสนิค้าเพื่อสร้างภาพพจน์

ให้กบัตวัเอง สอดคล้องกบังานวจิยั กลัยา นวตระกูลพสิุทธิ ์ศกึษาปจัจยัทางตลาดและคุณค่าตรา

สนิคา้ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ตรา “ยโูร”่ ในเขตกรงุเทพมหานคร พบว่าผูบ้รโิภคกลุ่มอาชพี

ต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ตรา “ยโูร“่ ดา้นความถี่ในการซือ้ไม่แตกต่างกนั อาจเนื่องจากสนิคา้

ตรา “ยโูร“่ เป็นขนมทีม่หีลากหลายชนิดทัง้เคก้ เวเฟอร ์เยลลี ่ลกูอม หมากฝรัง่และอมยิม้ ทีส่ามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดทุ้กอาชพี 

ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ดา้นค่าใชจ้่ายโดย
เฉลีย่ในการซือ้ต่อครัง้ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติริะดบั 0.05 เนื่องจากความชื่นชอบ
ของผูบ้รโิภคในการรบัประทานเบเกอรี่ Little home นิยมซื้อกลุ่มเคก้และขนมปงัใส่ไส ้ซึง่ราคาไม่
แพงมากเมื่อเทียบกับคุณภาพและรสชาติที่ได้รบั เป็นผลท าให้ค่าใช้จ่ายในการซื้อแต่ละครัง้ไม่
แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยั อนุร ีสุนทรเดชะ (2557: 124-125) ศกึษาคุณค่าตราสนิคา้ที่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการบรโิภคผลติภณัฑเ์บเกอรีต่รา ฟารม์เฮาส์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่าผู้ทมีอีาชพีแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการบรโิภคผลติภณัฑเ์บเกอรีต่ราฟารม์เฮาส์ ด้านค่าใช ้
จ่ายการซื้อโดยเฉลี่ยต่อครัง้ไม่แตกต่างกนั จากการที่ผลติภณัฑฟ์ารม์เฮาส์มรีาคาไม่สูงและการที่
ผูบ้รโิภคนิยมรบัประทานกลุ่มขนมปงัหรอืกลุ่มเคก้โรล 

 รายได้ 
ผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเบเกอรี ่Little home ด้าน

ความถี่ที่ซื้อในระยะเวลา 1 เดอืนแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติริะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภค
รบัประทานเบเกอรี ่Little home ส่วนใหญ่มรีายไดต่้อเดอืนมากกว่า 40,000 บาทขึน้ไปทีม่กี าลงั
ซื้อเบเกอรีม่ากที่สุด และจากรายได้ของแต่ละบุคคลที่ไม่เท่ากนัผู้รายได้น้อยจงึต้องมกีารคดิและ
ตดัสนิใจในการซือ้ผลติภณัฑต่์างๆ อย่างละเอยีดและใชเ้วลาในการตดัสนิใจที่ชา้กว่าผูท้ีม่รีายไดสู้ง 
เบเกอรีเ่ป็นอาหารที่รบัประทานเป็นอาหารว่าง ช่วงเร่งด่วน ซึ่งไม่สามารถแทนมือ้อาหาร และบาง
ชิน้มรีาคาสูงกว่าการรบัประทานอาหารปรกติ อนัเนื่องจากวตัถุดบิทีน่ ามาผลติมรีาคาสูง สอดคลอ้ง
แนวคดิกบั Schiffman & Kanuk (1991: 31-34) ทีก่ล่าวว่า รายไดจ้ะเป็นตวัชีว้่าการมหีรอืไม่มี
ความสามารถในการจา่ยสนิคา้และสอดคลอ้งงานวจิยั กลัยา นวตระกูลพสิุทธิ ์ศกึษาปจัจยัทางตลาด
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และคุณค่าตราสนิคา้ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ตรา “ยโูร่” ในเขตกรุงเทพมหานคร ทีก่ล่าวว่า 
ผูบ้รโิภคกลุ่มรายไดต่้างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ตรา “ยโูร”่ ดา้นความถีใ่นการซือ้แตกต่างกนั 

ผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเบเกอรี ่Little home ดา้น
ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซือ้ต่อครัง้ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติริะดบั 0.05 เนื่องจาก 
เบเกอรีเ่ป็นสนิคา้ทีห่มดอายุเรว็ประมาณ 3-5 วนั การเกบ็ไวเ้ป็นเวลานานท าใหร้สชาตไิม่อร่อยและ
หน้าตาเบเกอรี่ไม่น่ารบัประทาน ดงันัน้ผู้บรโิภคในแต่ละระดบัรายได้จงึซื้อเบเกอรี่แต่ละครัง้ให้
เพยีงพอต่อการรบัประทานเท่านัน้  สอดคลอ้งกบังานวจิยั อนุร ีสุนทรเดชะ (2557: 122-123) ศกึษา
คุณค่าตราสนิคา้ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการบรโิภคผลติภณัฑเ์บเกอรีต่รา ฟารม์เฮาส ์ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่ารายได้ที่แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการบรโิภคผลติภณัฑ์เบเกอรีฟ่ารม์เฮาส ์
ดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้ต่อครัง้ไมแ่ตกต่างกนั  

 

สมมติฐานท่ี 2  ส่วนประสมการทางตลาดบรกิารประกอบดว้ย ผลติภณัฑ์ ราคา การจดั

จ าหน่าย การส่งเสรมิทางการตลาด บุคลากร กระบวนการและลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

ส่วนประสมการทางตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย มี

ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี่ Little home ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น

ความถีท่ีซ่ ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืนอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธ์

ทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ถ้าผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้น

ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่ายเพิม่ขึน้จะท าใหผู้บ้รโิภคมคีวามถี่ทีซ่ือ้เบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 เดอืน

เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า เนื่องจากรา้น Little home เป็นรา้นเก่าแก่ทีม่ชีื่อเสยีงมานานโดยเฉพาะขนมเคก้

และทางร้านมีการท าเบเกอรี่อย่างพิถีพิถัน เพื่อต้องการให้ผู้บริโภคได้รบัประทานเบเกอรี่ที่มี

คุณภาพและคงความสดใหม ่โดยทางรา้นมกีารพฒันาผลติภณัฑใ์หม่ๆ เป็นทางเลอืกใหก้บัผูบ้รโิภค

ตลอดมากกว่า 60 ปีทีด่ าเนินธุรกจิ การพฒันาสนิคา้ต้องมรีปูลกัษณะน่ารบัประทานเพื่อดงึดูดความ

สนใจของลูกคา้เน่ืองจากป้จจุบนัธุรกจิเบเกอรีม่กีารแข่งขนักนัสูงจากธุรกจิออนไลน์และเบเกอรีแ่ฟ

รนดไ์ชส ์ ราคาขายเป็นสิง่หนึ่งทีลู่กคา้พจิารณาก่อนตดัสนิใจซือ้โดยราคาของเบเกอรี ่Little home 

ในมุมมองของลูกคา้คดิว่าผลติภณัฑแ์ละราคามคีวามคุม้ค่าทีซ่ื้อเมื่อเทยีบกบัปรมิาณ คุณภาพและ

รา้นเบเกอรีอ่ื่น สถานทีจ่ดัจ าหน่ายของ Little home ในบรเิวณสถานทีท่ างาน เช่น สาขาสลีมคอม

เพลก็ซแ์ละสาขาสาธรธานี ได้รบัความนิยมจากผูบ้รโิภคมากเนื่องจากเดนิทางซือ้ไดส้ะดวกทัง้เช้า 

กลางวนั หลงัเลกิงาน ท าใหม้คีวามถีใ่นการซือ้บ่อยครัง้ สอดคลอ้งกบังานวจิยั รตันา กี่เอี่ยน (2551: 

135) ศกึษาคุณค่าตราสนิค้าและปจัจยัทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสนิ ใจซื้อของ
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ผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์บเกอรีร่า้นพพัฟ์ แอนด ์พาย พบว่าปจัจยัทางการตลาด ได้แก่ ดา้นผลติภณัฑ ์

ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค

ผลติภณัฑเ์บเกอรีร่้าน พพัฟ์ แอนด์ พาย ด้านความถี่ในการซื้อและงานวจิยัของ กนิษฐา ยกส้าน 

(2546: 115) กล่าวว่า จากการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัดา้นคุณสมบตัขิองผลติภณัฑ์เบ

เกอรีก่บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เบเกอรีเ่อส แอนด ์พ ีพบว่าปจัจยัดา้นคุณสมบตัขิองผลติภณัฑเ์บ

เกอรีก่บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์บเกอรีเ่อส แอนด ์พ ีดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑ์

ขนมเคก้ ขนมคุก้กีแ้ละรา้นเบเกอรีช่อป์ ดา้นเหตุผลทีซ่ือ้เป็นของขวญั ของก านัลผูอ้ื่นและดา้นเพื่อน

มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้มคีวามสมัพนัธก์นั 

ส่วนประสมการทางตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการตลาด มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี่Little home ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ค่าใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้เบเกอรีต่่อครัง้ อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคีวามสมัพนัธใ์น
ทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า กล่าวคอื ถ้าผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้น
ผลติภณัฑ ์การส่งเสรมิการตลาดเพิม่ขึน้จะท าให้ผู้บรโิภคมคี่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยที่ซื้อเบเกอรีต่่อครัง้
เพิม่ขึน้ในระดบัต ่า เนื่องจาก Little home มกีารส่งเสรมิการตลาดโดยการลดราคาเบเกอรี่ในช่วงเยน็ 
การได้รบัส่วนลดจากการเป็นสมาชกิเพื่อกระตุ้นใหผู้้บรโิภคซือ้สนิค้าและมกีารทดลองเบเกอรีท่ี่ยงั
ไมเ่คยลองรบัประทาน ยงัเป็นการสรา้งความจงรกัดต่ีอสนิคา้ดว้ย สอดคลอ้งกบัทฤษฎขีองชยัสมพล 
ชาวประเสรฐิ (2547: 63-81) ทีก่ล่าวว่า การส่งเสรมิการตลาดของธุรกจิบรกิารท าไดทุ้กรปูแบบไม่ว่า
เป็นการโฆษณา การประชาสมัพนัธก์ารใหข้า่ว การลดแลกแจกแถม การตลาดทางตรงผ่านสื่อต่างๆ 
ซึง่บรกิารทีต่้องการเจาะลูกคา้ระดบัสูงต้องอาศยัการประชาสมัพนัธช์่วยสรา้งภาพลกัษณ์  ส่วนการ
บรกิารที่ต้องการเจาะลูกคา้ระดบักลางและระดบัล่างซึ่งเน้นราคาค่อนขา้งต ่าอาศยัการลดแลกแจก
แถม เป็นตน้และสอดคลอ้งกบังานวจิยั รตันา กี่เอี่ยน (2551: 135) ศกึษาคุณค่าตราสนิคา้และปจัจยั
ทางการตลาดทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์บเกอรี่รา้น พพัฟ์ แอนด ์
พาย พบว่าปจัจยัทางการตลาดโดยรวมดา้นผลติภณัฑแ์ละดา้นส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์บเกอรีร่า้น พฟัฟ์ แอนด์ พาย ดา้นค่าใช้จ่ายใน
การซื้อ เนื่องจากการใชว้ตัถุดบิในการท าเบเกอรีท่ี่มคีุณภาพทีด่แีละจัดรายการลดราคาต่างๆ มผีล
กระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิการซือ้ 

ส่วนประสมการทางตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ 
และลกัษณะทางกายภาพ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซื้อด้านความถี่ที่ซื้อเบเกอรี่ใน
ระยะเวลา 1 เดอืน อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เนื่องจากผูบ้รโิภคมคีวามตัง้ใจมาซื้อ    
เบเกอรี่ที่ต้องการอยู่ก่อนแล้วท าให้ผู้บริโภคไม่ได้มีการสื่อสารกับพนักงานหรือสอบถามจาก
พนกังานมากนัก การตกแต่งมป้ีายทีไ่ม่ชดัเจน ช่องทางเดนิซือ้สนิคา้ไม่สะดวก รวมถงึกระบวนการ
ช าระเงนิทีต่้องรวดเรว็และมคีวามถูกต้องในการคดิราคาสนิค้าที่รา้นค้าอื่นมกีารกระบวนการช าระ



110 
 

เงนิของลกูคา้ใหถู้กตอ้งเหมอืนกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยั ฐติวิรรณ ปญัญาพุฒกุิล (2557: 84) ศกึษา
ความพงึพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอรา้นอาหารญี่ปุ่น
มารุกาเมะ เซเมง ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิ
การตลาด บุคคล กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพไม่มคีวามสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผูบ้รโิภคที่มต่ีอรา้นอาหารญี่ปุ่นมารุกาเมะ เซเมง ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่เฉลี่ยใน
ระยะเวลา 6 เดอืน ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ส่วนประสมการทางตลาดบริการด้านราคา การจดัจ าหน่าย บุคคล กระบวนการ 
และลกัษณะทางกายภาพ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อเบเกอรี่ Little home ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ื้อเบเกอรีต่่อครัง้ อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05  จากราคาขายเบเกอรีข่องรา้น Little home ทีม่รีาคาไม่แพงเมื่อเทยีบกบัคุณภาพ
ทีไ่ดร้บั แต่ผูบ้รโิภคมกัจะไม่ซือ้เบเกอรีจ่ านวนมากเนื่องจากเบเกอรีห่มดอายุเรว็ จากการไม่ใส่วตัถุ
กนัเสยี  สาขาของรา้น Little home มกัตัง้อยู่ในห้างสรรพสนิค้าขนาดใหญ่ไม่เพยีงพอกบัความ
ตอ้งการของลกูคา้ บางครัง้ผูบ้รโิภคตอ้งการรบัประทานแต่ไมม่สีาขาใกลบ้า้น/ทีท่ างานหรอืเบเกอรีท่ี่
ต้องการรบัประทานขายหมด เป็นผลให้ผู้บรโิภคซือ้เบเกอรีเ่ท่าที่มขีาย พนักงานขายมกีารแนะน า
หรอืเชญิชวนใหท้ดลองเบเกอรีน้่อยมาก การวางเบเกอรีใ่นตู้โชวไ์ม่ดงึดูดใหผู้บ้รโิภคสนใจที่จะซือ้เบ
เกอรีเ่พิม่ จงึท าใหไ้มม่คีวามสมัพนัธก์บัค่าใชจ้า่ยทีซ่ือ้ สอดคลอ้งกบังานวจิยั ดวงกมล เจตศรสีุภาพ 
(2554: 74-75) ศกึษาปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑเ์บิย้ดปาป้า (Beard PaPa’s) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปจัจยัดา้นราคาและสถานที่
จดัจ าหน่ายไมม่คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์บีย้ดปาป้า ในเรื่องค่าใชจ้่ายในการซือ้
(บาท) สอดคล้องกบั ศริญัดา จองวรรณศริ ิ(2556: 112-113) ความพงึพอใจของส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อจองผู้บรโิภคที่ร้านซพี ีฟู้ด มารเ์ก็ต ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าส่วนประสมการตลาดบรกิารด้านบุคลากรและลกัษณะทางกายภาพไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคทีร่า้นซพี ีฟู้ด มารเ์กต็ ดา้นจ านวนเงนิทีซ่ือ้สนิคา้ใน
รา้นเฉลีย่ต่อสปัดาห ์  

 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 
จากผลการศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม

การซือ้เบเกอรี ่Little home  ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะสรปุไดด้งันี้ 
1. ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นพนักงานเอกชน รายได ้40,000 บาทขึน้ไป มคีวามถี่ในการซือ้เบเกอรี่

มากทีสุ่ด การวางกลยทุธข์องผูป้ระกอบการรา้น Little home จงึควรใหค้วามส าคญักบัผูบ้รโิภคกลุ่ม
นี้เป็นหลกัอนัเป็นประโยชน์ต่อธุรกจิในการสรา้งยอดขาย  
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2. ผู้ประกอบการควรใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการขาย ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ 

2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์ผูป้ระกอบการควรพฒันาผลติภณัฑใ์หม้คีวามหลากหลายมากขึน้ 
เพื่อดงึดดูความสนใจของลกูคา้และสรา้งความแตกต่างของสนิคา้เรากบัคู่แข่งขนั เช่น เบเกอรีไ่ขมนั
ต ่าเหมาะกบัผู้ที่ต้องการรกัษาสุขภาพหรอืผู้ต้องการควบคุมน ้าหนัก เบเกอรี่ที่เหมาะกบัผู้แพ้แป้ง
สาล ีเป็นต้น ควรใช้บรรจุภณัฑ์ที่ลูกค้าและผู้ที่พบเห็นสามารถเหน็ตราสนิค้าได้อย่างชดัเจนเพื่อ
สรา้งการจดจ าในตราสนิค้า จากการรกัษามาตรฐานสนิค้าให้มคีุณภาพตลอดกว่า 60 ปีที่มาผ่าน 
โดยการใช้วตัถุดบิที่มคีุณภาพ คงรสชาตเิดมิ คงความสดใหม่ของเบเกอรี ่เพื่อสรา้งความพงึพอใจ
แก่ลกูคา้และกลบัมาซือ้สนิคา้ในครัง้ต่อไป เป็นการรกัษาฐานลูกคา้เก่ารวมถงึการสรา้งฐานลูกคา้ให้
เกดิขึน้กบัผูป้ระกอบการ 

2.2 ดา้นราคา ผูป้ระกอบการควรมกีารศกึษาการตัง้ราคาทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพและ
ท าให้ผู้บรโิภครู้สึกว่าคุ้มค่ากับการซื้อสินค้าเมื่อเทียบกับราคาของคู่แข่งขนั ก็จะท าให้ผู้บรโิภค
สามารถตดัสนิใจในการซือ้สนิคา้ไดง้่ายและยนิดจีา่ยแมว้่าจะมรีาคาสงูขึน้  

2.3 ดา้นการจดัจ าหน่าย ผูป้ระกอบการควรเพิม่สาขาใหเ้พิม่มากขึน้เนื่องจากมุมมอง
ของลูกค้ามองว่าสาขาที่มีอยู่ มีจ านวนน้อยเกินไป ปจัจุบันผู้ประกอบการมีการเปิดตาม
หา้งสรรพสนิคา้ในกรุงเทพและหา้งสรรพสนิคา้ในเขตปรมิณฑลส่วนมากเป็นรา้นคอีอสแต่ยงัเปิดไม่
ครบทัง้หมดท าให้ไม่ครอบคลุมความต้องการซื้อ การเพิม่จ านวนสาขานี้เป็นผลท าให้ผู้บรโิภคซื้อ  
เบเกอรีเ่พิม่ขึน้และส่งผลใหผู้บ้รโิภคทีไ่มรู่จ้กัรา้น Little home รูจ้กัรา้นมากยิง่ขึน้ดว้ย 

2.4 ด้านการส่งเสรมิการตลาด ผูป้ระกอบการควรมกีารส่งเสรมิการตลาดให้มากขึน้ 
เช่นการท าบตัรสมาชกิเพื่อใชเ้ป็นส่วนลดในการซือ้ผลติภณัฑภ์ายในรา้น Little home อาท ิส่วนลด
เค้กวนัเกดิ 50% ในเดอืนเกดิ เพื่อท าให้เกดิความผูกพนัและเป็นการสรา้งความสมัพนัธ์อนัดีโดย
ลูกค้าต้องเหน็ถงึความแตกต่างของสทิธิป์ระโยชน์ที่ได้รบัจากการท าบตัรสมาชกิ และการส่งเสรมิ
การตลาดต่างๆ เช่น การรว่มมอืกบั Top market เมือ่ซือ้ครบ 800 บาท ไดร้บั gift voucher 50 บาท
ส าหรบัซื้อเบเกอรี ่ การท าโปรโมชัน่ Galaxy gift  การประชาสมัพนัธข์อ้มลูผลติภณัฑ ์กจิกรรม
ต่างๆ ผ่าน www.littlehome.co.th เป็นตน้  

2.5 ดา้นบุคคล ผูป้ระกอบการควรมกีารฝึกอบรมพนกังานใหม้มีาตรฐานเดยีวกนั เช่น
การกล่าวทกัทายเพื่อสรา้งความสมัพนัธแ์ละขอบคุณลกูคา้ทุกครัง้หลงัการช าระเงนิเสรจ็ การยิม้แยม้
แจ่มใสในการให้บรกิาร การแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย การแนะน าและเชญิชวนให้ทดลองเบเกอรี่
สนิคา้ใหมห่รอืสนิคา้ทีข่ายด ีการใหค้วามรูแ้ก่พนักงานในเรื่องของผลติภณัฑเ์บเกอรี่ หรอือาจมกีาร
จงูใจเพื่อใหพ้นกังานมคีวามกระตือรอืรน้ในการใหบ้รกิารกบัลูกคา้ดว้ยความเตม็ใจ เช่น การชมเชย
หรอืใหร้างวลัเป็นตน้  

2.6 ดา้นกระบวนการ ผูป้ระกอบการควรมมีาตรฐานการปฏบิตังิานในการช าระเงนิที่
รวดเรว็ ความถูกต้องในการคดิราคาสนิค้า เพื่อไม่ให้ลูกค้ารอนานระหว่างการช าระเงนิ การวาง
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สนิค้าตรงตามป้ายราคาที่ระบุไว ้เพื่อไม่ให้ลูกคา้เกดิการเขา้ใจผดิในชื่อผลติภณัฑแ์ละราคาจนเกดิ
ความไมพ่งึพอใจในทีสุ่ด 

2.7 ด้านลกัษณะทางกายภาพ ผู้ประกอบการควรปรบัปรุงป้ายหน้าร้านให้ลูกค้า
สามารถมองเหน็ตราสนิคา้ไดอ้ย่างชดัเจน เน่ืองจากปจัจุบนัป้ายหน้ารา้นมกีารใชง้านมานานท า
ใหพ้ืน้หลงัทีเ่ป็นสขีาวเปลีย่นเป็นสเีหลอืงไม่เป็นจุดเด่น ท าใหลู้กคา้มองไม่เหน็รา้นจงึควรมกีาร
เปลี่ยนแสงและสทีีส่ะดุดตา ช่องทางเดนิซื้อสนิค้าไม่สะดวก รวมถงึการปรบัปรุงจุดช าระเงนิที่
ค่อนขา้งแคบเมือ่มลีกูคา้มาซือ้จ านวนมากอาจท าใหล้กูคา้รูส้กึไมพ่งึพอใจ 

3. พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคส่วนใหญ่รบัประทานเคก้ ซือ้เวลา 16.01-19.00 น. เพื่อ
รบัประทานเป็นอาหารว่างเพราะคุณภาพและรสชาตขิองเบเกอรีโ่ดยการเลอืกซื้อด้วยตวัเอง จาก
ขอ้มลูทีไ่ด้จากการวจิยัผูป้ระกอบการควรมกีารส่งเสรมิการขายในช่วงเวลาดงักล่าวเพื่อกระตุ้นการ
ซือ้ และควรมกีารพฒันาผลติภณัฑป์ระเภทเคก้หลากหลายแบบ เช่น เคก้ไขมนัต ่า เคก้นมฮอกไกโด 
เครปเค้ก เป็นต้น เมื่อผู้บรโิภคมคีวามพงึพอใจในผลติภณัฑจ์นเกดิการซื้อซ ้าจนกระทัง่เกดิความ
ภกัดต่ีอตราสนิคา้เป็นผลท าใหผู้บ้รโิภคมคีวามถีแ่ละค่าใชจ้า่ยในการซือ้เพิม่ขึน้ 

 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 

1. จากการศึกษาวิจยัครัง้นี้ เป็นการศึกษาเฉพาะกลุ่มตัวอย่างที่เป็นกลุ่มลูกค้าในเขต
กรุงเทพมหานครเท่านัน้ ในการศกึษาครัง้ต่อไปจงึควรมกีารศกึษาขยายพื้นที่ไปยงัปรมิณฑลใน
การศกึษามากขึน้ อนัจะท าใหผ้ลการศกึษามคีวามละเอยีดมากขึน้ และสามารถวดัระดบัส่วนประสม
ทางการตลาดโดยรวมและพฤตกิรรมการซือ้ไดเ้บเกอรีอ่ย่างละเอยีดยิง่ขึน้  

2. ควรมกีารศึกษาคุณค่าตราสินค้า Little home เนื่องจากเป็นตราสินค้าที่มปีระวตัิ
ยาวนานแต่ผู้บรโิภครุ่นใหม่อาจยงัไม่รู้จกัมากพอ เพื่อน าผลที่ได้จากการวิจยัมาปรบัปรุงตรา
สินค้าและดึงดูดใจผู้บริโภคนึกถึงเวลาซื้อเบเกอรี่ 

3. ควรมกีารศกึษาความพงึพอใจในการใชบ้ตัรสมาชกิ Little home เพื่อเป็นแนวทางในการ

วางแผนการตลาดใหต้รงกบัความตอ้งการของลกูคา้ 
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แบบสอบถามท่ีใช้ในการวิจยั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



120 

   เลขทีแ่บบสอบถาม 
   

แบบสอบถาม 

เร่ือง  ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือ    

เบเกอร่ี Little home ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

........................................................................................................................................... ........  

 

คาํชีแ้จง้  

งานวจิยัน้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์กับ

พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ขอ้มลูทีไ่ดร้บัจากท่าน

ถูกนําเสนอผลเป็นส่วนรวมมใิช่รายบุคคล  ผลงานวจิยัทีไ่ดจ้งึไม่มผีลกระทบต่อผูต้อบแบบสอบถาม

แต่ประการใด ดงันัน้ ผู้วจิยัจงึใคร่ขอความร่วมมอืในการตอบแบบสอบถามใหค้รบถ้วนและตรงกบั

ความเป็นจรงิ เพื่อเป็นประโยชน์ในการศกึษาวจิยัครัง้น้ี 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนที ่1   ขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์

ส่วนที ่2   ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารรา้น Little home 

ส่วนที ่3   พฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little home ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

.................................................................................................................................................. ... 

 

ส่วนท่ี 1   ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร ์

คาํชีแ้จง : โปรดทําเครือ่งหมาย   ลงในช่องว่างเพยีงขอ้เดยีวตามความเป็นจรงิ  

1. เพศ  

 ชาย       หญงิ  

2. อายุ  

 15 – 24 ปี      25 – 34 ปี 

 35 – 44 ปี                     45 – 54 ปี 

 55 ปี ขีน้ไป  

3. สถานภาพสมรส   

   โสด       สมรส / อยูด่ว้ยกนั 

 หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู ่

4. ระดบัการศกึษา   
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 ตํ่ากว่าปรญิญาตร ี     ปรญิญาตร ี 

 สงูกว่าปรญิญาตร ี

5. อาชพี 

 นกัเรยีน / นกัศกึษา     ขา้ราชการ 

 พนกังานรฐัวสิาหกจิ     พนกังานบรษิทัเอกชน 

 ประกอบธุรกจิส่วนตวั / คา้ขาย   แมบ่า้น / พ่อบา้น 

 อื่นๆ  โปรดระบุ ................................... 

6. รายไดต่้อเดอืน  

 ตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท   10,001 – 20,000 บาท 

 20,001 – 30,000 บาท    30,001 – 40,000 บาท 

 มากกว่า 40,000 บาท  ขึน้ไป 

 

ส่วนท่ี 2   ส่วนประสมทางการตลาดบริการร้าน Little home 

คาํชีแ้จง :  โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในช่องวา่งแต่ละขอ้เพยีงขอ้เดยีวทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่น 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ระดบัความสาํคญั 

น้อยท่ีสุด 

(1) 

น้อย 

(2) 

ปานกลาง 

(3) 

มาก 

(4) 

มากท่ีสุด 

(5) 

ด้านผลิตภณัฑ ์

1. ความหลากหลายของเบเกอรี ่      

2. รปูลกัษณ์เบเกอรีน่่ารบัประทาน      

3. รสชาตอิรอ่ย      

4. คุณภาพ ความสดใหมข่องเบเกอรี ่      

5. บรรจภุณัฑด์งึดดูใหเ้บเกอรีน่่า

รบัประทาน 

     

6. ตราสนิคา้ “Little home” มชีื่อเสยีงและ

น่าเชื่อถอื 

     

ด้านราคา 

7. ราคาเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัคุณภาพ      

8. ราคาเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัปรมิาณ      

9. ราคาเหมาะสมเมือ่เทยีบกบั 

รา้นเบเกอรีอ่ื่น 
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ระดบัความสาํคญั 

น้อยท่ีสุด 

(1) 

น้อย 

(2) 

ปานกลาง 

(3) 

มาก 

(4) 

มากท่ีสุด 

(5) 

ด้านการจดัจาํหน่าย 

10. รา้น/ สาขา ใกลบ้า้น / ทาํงาน / 

สถานศกึษา 

     

11. รา้น/ สาขา สะดวกในการเดนิทาง      

12. สามารถหาทีต่ ัง้รา้นไดง้่าย      

13. สาขามเีพยีงพอกบัความตอ้งการ      

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

14. การจดัโปรโมชัน่สนิคา้ตามเทศกาล  

เช่น วนักนิเจ, วนัปีใหม ่เป็นตน้   

     

15. การจดัรายการลดราคาสนิคา้      

16. สทิธพิเิศษต่างๆ สาํหรบับตัรสมาชกิ      

17. ประชาสมัพนัธข์อ้มลูผ่านทาง 

www.littlehome.co.th 

     

ด้านบคุลากร 

18. พนกังานพดูจาสุภาพ ยิม้แยม้แจ่มใส      

19. พนกังานแนะนําและเชญิชวนให้

ทดลองเบเกอรี ่

     

20. พนกังานมคีวามรูใ้นสนิคา้เป็นอย่างด ี      

21. พนกังานมกีารทกัทายและขอบคุณ

ลกูคา้ทุกครัง้ 

     

22. พนกังานแต่งกายสะอาด เรยีบรอ้ย      

ด้านกระบวนการ 

23. ความรวดเรว็ในการชําระเงนิ      

24. ความถูกตอ้งในการคดิราคาสนิคา้      

25. ลกูคา้ไดร้บัสนิคา้ครบถว้นหลงัจากการ

ชาํระสนิคา้ 

     

26. การวางสนิคา้ตรงตามป้ายราคา  

     และสนิคา้ทีร่ะบุไว ้

     

http://www.littlehome.co.th/
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ส่วนท่ี 3   พฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ี Little home ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

คาํชีแ้จง: โปรดทาํเครือ่งหมาย ลงในช่องว่างและเตมิคาํลงในช่องว่างแต่ละขอ้เพยีงขอ้เดยีวทีต่รง 

  กบัความคดิเหน็ของท่าน 

 

1. ความถีท่ีท่่านซือ้เบเกอรี ่ในรา้น Little home (โดยเฉลีย่) ........................... ครัง้/เดอืน 

2. ค่าใช่จ่ายทีท่่านซือ้เบเกอรี ่ในรา้น Little home (โดยเฉลีย่)  ........................... บาท/ครัง้ 

 

3. ท่านเลอืกซือ้เบเกอรีป่ระเภทใดบ่อยทีสุ่ด  (เลอืกเพยีง 1 ขอ้) 

   เคก้    ขนมปงัใส่ไส ้    ขนมปงัชนินามอ่น 

   ขนมปงับุหรี ่   คาราเมลคอนแฟลก็ซ ์   คุก้กี ้   

  บลูเบอรีช่สีพาย   ครวัซอง      แซนวชิ   

  คุกกีเ้ลดีฟิ้งเกอร ์   ครมีโคน     บชู ิ   

  ชอคบอล    อื่นๆ โปรดระบุ …………………………………  

 

4. ช่วงเวลาใดทีท่่านซือ้เบเกอรี ่ในรา้น Little home บ่อยทีสุ่ด 

  ก่อนเวลา 10.00 น.      10.00 – 13.00 น. 

  13.01 – 16.00 น.      16.01 – 19.00 น. 

  หลงัเวลา 19.01 น.   

5. วตัถุประสงคห์ลกัทีท่่านเลอืกซือ้เบเกอรี ่Little home   (เลอืกเพยีง 1 ขอ้) 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ระดบัความสาํคญั 

น้อยท่ีสุด 

(1) 

น้อย 

(2) 

ปานกลาง 

(3) 

มาก 

(4) 

มากท่ีสุด 

(5) 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

27. บรรยายกาศภายในรา้นสะอาด ตกแต่ง 

สวยงาม 

     

28. ป้ายราคาสนิคา้และชื่อผลติภณัฑบ่์งชี้

ชดัเจน 

     

29. ช่องทางเดนิซือ้สนิคา้สะดวก      

30. การจดัวางผลติภณัฑง์่ายต่อการซือ้      

31. แสงสว่าง เพยีงพอ      

32. จดุชาํระเงนิไมแ่ออดั      

33. ป้ายหน้ารา้นมองเหน็ชดัเจน      
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  เพื่อรบัประทานเป็นอาหารเชา้   เพื่อรบัประทานเป็นอาหารว่าง 

  เพื่อเป็นของฝากคนสมาชกิในครอบครวั   เพื่อเป็นของฝากคนรูจ้กั เช่น เพื่อน 

 เพื่อเป็นของขวญัในโอกาสต่างๆ    อื่นๆ โปรดระบุ ........................... 

 

6. บุคคลใดทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้เบเกอรี ่Little home ของท่านมากทีสุ่ด   (เลอืกเพยีง 1 ขอ้) 

 ตวัท่านเอง      เพื่อน / คนรูจ้กั 

 บุคคลในครอบครวั (พ่อ แม ่ญาตพิีน้่อง)  พนกังานของรา้น   

  อื่นๆ โปรดระบุ............................... 

 

7. ปจัจยัใดทีท่าํใหท่้านเลอืกซือ้เบเกอรี ่Little home มากทีสุ่ด    (เลอืกเพยีง 1 ขอ้) 

  ชื่อเสยีงของรา้น     คุณภาพและรสชาตขิองเบเกอรี ่

 ราคามคีวามเหมาะสม    การจดัโปรโมชัน่ เช่น การลดราคา 

 รปูลกัษณ์เบเกอรี ่     บรรจุภณัฑด์งึดดูใหน่้ารบัประทาน  

 อื่นๆ โปรดระบุ............................... 

 

ขอ้เสนอแนะอื่นๆ  

…………………………………………………………………………………………………………….

….................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................... 

 

 

*** ขอขอบพระคุณทีท่่านกรุณาใหค้วามรว่มมอืในการตอบแบบสอบถาม มา ณ ทีน้ี่ดว้ย ***



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

รายช่ือผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายช่ือผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 

 

                             รายช่ือ                                         ตาํแหน่งและสถานท่ีทาํงาน 

 

1. รองศาสตราจารย ์สุพาดา  สริกุิตตา อาจารยป์ระจาํ 
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ภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์

มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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