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บทคัดยอ 

  การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อ ระดับความพึงพอใจของผูซื้อ ปจจัยท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเบเกอรี ่และ ปญหาท่ีผูซื้อผลิตภัณฑเบเกอรี่พบในการใชบริการ

ราน Viridian Bakery Shop โดยใชกลุมตัวอยางจํานวน  370 คน เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย คือ 

แบบสอบถาม เทคนิคท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล คือ คาเฉลี่ย รอยละ และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 ผลการวิจัยพบวา  

1. กลุมตัวอยางผูซื้อผลิตภัณฑเบเกอรี่สวนใหญเปนเพศหญิง การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีช้ัน

ปท่ี 2 คณะวิทยาการจัดการ สาขาการจัดการธุรกิจท่ัวไป และมีรายไดตอเดือน 3,001-5,000 บาท 

2. กลุมตัวอยางผูซื้อผลิตภัณฑเบเกอรี่สวนใหญซื้อผลิตภัณฑเบเกอรี่ เพื่อทานเลน/ทานยามวาง 

ในชวงเวลา 11.01 น. - 14.00 น. โดยสวนมากนิยมซื้อผลิตภัณฑเบเกอรี่ ประเภทเคก และช่ืนชอบ

ผลิตภัณฑ เบเกอรี่รส ชอคโกแลต มีความถี่ของการซื้อจํานวน 1-2 ครั้งตอสัปดาห โดยเสีย คาใชจาย

ระหวาง 31-60 บาทตอครั้ง ซื้อผลิตภัณฑเบเกอรี่ครั้งละ 1-2 ช้ิน เปนผูตัดสินใจดวยตนเองในการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑเบเกอรี่ โดยเลือกจากตูโชว มีผูรวมใชบริการครั้งละ 3-4 คน และซื้อผลิตภัณฑเบเกอรี่ใสกลอง

ไปรับประทานเปนสวนใหญ 

3. ความพึงพอใจของผูซื้อผลิตภัณฑเบเกอรีร่าน Viridian Bakery Shop ท่ีมีตอปจจัยดานตางๆ ใน

ภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อแยกเปนแตละดาน พบวา มีความพึงพอใจตอปจจัยดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด  

รองลงมา คือ ดานคุณภาพการใหบริการ ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานราคา ตามลําดับ  

4. ปญหาท่ีพบจากการใชบริการราน Viridian Bakery Shop ในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง 

ปญหาสวนใหญคือเรื่องจํานวนโตะ เกาอี้ไมเพียงพอ รองลงมา คือ ปญหาการไมคอยไดรับขาวสาร/การ

ประชาสัมพันธจากทางราน ปญหาเรื่องราคาของผลิตภัณฑเบเกอรี่ท่ีแพงเกินไป และปญหาเรื่อง

โปรโมช่ันไมคุมคา 
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งานวิจัยฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปไดดวยดี ดวยความกรุณาและความชวยเหลืออยางดี ยิ่ง

จาก ผศ.อ.ดาวลอย กาญจนมณีเสถียร  อาจารยท่ีปรึกษางานวิจัย ท่ีใหคําปรึกษาและขอเสนอแนะ 

เพื่อเปนแนวทางในการแกไขขอบกพรองงานวิจัยนี้เปนอยางดี นับตั้งแตเร่ิมตนดําเนินการจนเสร็จ

สมบูรณ ผูวิจัยรูสึกซาบซ้ึงในความกรุณาและขอขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี ้

ผูวิจัยขอขอบพระคุณอาจารยศิระ ศรีโยธิน อาจารยประจําสาขาการตลาด และอาจารย

สไบทิพย มงคลนิมิตร อาจารยประจําสาขาธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก แผนกเบเกอร่ี ท่ี กรุณาให

คําแนะนํา ตลอดจนการตรวจแกไขแบบสอบถามงานวิจัย ทําใหแบบสอบถามสําหรับงานวิจัยฉบับ

นี้มีความถูกตองและสมบูรณมากข้ึน ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณทานดวยความเคารพอยางสูง 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณบิดา มารดา และพี่ชายท่ี เปนกําลังใจ และใหการสนับสนุน จน

ประสบความสําเร็จในการทําวิจัยคร้ังนีด้วยดีตลอดมา และขอขอบคุณเพื่อนนักศึกษามหาวิทยาลัย

ศิลปากร ท่ีไดชวยเหลือ ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม  

สําหรับคุณคาและประโยชนจากวิจัยฉบับนี้ ผูวิจัยขอมอบคุณงามความดีท้ังหมดใหแก

ผูมีพระคุณดังกลาวขางตน และคณาจารยทุกทานจากสาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป คณะ

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีไดประสิทธ์ิประสาทวิชา

ความรูแกผูวิจัยตั้งแตเร่ิมศึกษาจนจบการศึกษา 

 

 

 

 



 ฉ 

สารบัญ 

                                     หนา 

บทคัดยอ………………………………………………………………………………………  ง 

กิตติกรรมประกาศ………………………………………………………………………….…  จ 

สารบัญตาราง……………………………………………………………………….....……...       ซ 

บทท่ี 

1 บทนํา..............................................................................................................................   1   

  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา………………………………….…......   1 

  วัตถุประสงคของการวิจัย ……………………………………………….…........   2 

  ขอบเขตของการวิจัย…………………………………………………….….......    2  

 นิยามศัพท ……..………………………………………………………….….....   3 

  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ…………………………………………………......   3 

  2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ..……………………………………………………….   4  

  ความรูท่ัวไปของธุรกิจเบเกอร่ี………………………………….…………........   5 

 ประวัติความเปนมาของอุตสาหกรรมเบเกอร่ี………………………….….........   5 

 อุตสาหกรรมเบเกอร่ีในประเทศไทย……………………………….……….......   6 

 แนวคิด และทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ………………………………………….….........   7 

แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค………………………………….………..….....   7 

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค…………………….…….…….......   8 

 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค ……………………………..….……........   9  

 แนวคิดพฤติกรรมการซ้ือ…………………………………….…..…….......   12 

 ทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด……………………………….….….……....   14 

  ทฤษฎีความพึงพอใจ……………………………………….………............   17 

ผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ……………………………………………....……...........   21 

  

 

 

 

 

 



 ช 

บทท่ี                       หนา 

  3 วิธีดําเนินการวิจัย………………………………………………………………...........   25 

ประชากร………………………………………………….................................   25 

กลุมตัวอยาง……………………………......................…………….........……..   25 

การสุมตัวอยาง…………………………......................………………...............   26 

 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย ……………………......……………….......……….....   26 

   การสรางเคร่ืองมือ…………….....................................................................   26 

   การ ทดสอบเคร่ืองมือ………………….................................…………........   28 

  การเก็บรวบรวมขอมูล ………………………………………………….....…....   29 

 การวิเคราะหขอมูล………………………………………………….....…….…   29 

  4  ผลการวิเคราะหขอมูล………………………………………………........…………...   30 

 สวนท่ี1 ขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง…………….....................................   30 

 สวนท่ี2 ขอมูลพฤติกรรมการซ้ือของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี………………..….   32 

 สวนท่ี3 ความพึงพอใจของผูซ้ือท่ีมีตอผลิตภัณฑเบเกอร่ี…………....................   37 

 สวน ท่ี4 ปญหาท่ีพบจากการใชบริการราน Viridian Bakery Shop………......…   43 

  5  สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ……………………………...………………....…   47 

 สรุปผลการวิจัย……………………………………………………………...…..   47 

 อภิปรายผล………………………………………………………........................   50 

ขอเสนอแนะ…………………………………………………….....……............   52

ปญหาและอุปสรรคท่ีพบจากการวิจัย……………...............................................   53 

 

บรรณานุกรม……………………………………………………………………....................   54 

 

ภาคผนวก………………………………………………………………….............................   56 

 แบบสอบถาม……………………………………………………….............…....   57 

 

ประวัติผูวิจัย………………………………………………………………..............................   62 

    

 

 



 ซ 

สารบัญตาราง 

ตารางท่ี                                               หนา 

   1 คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค และกลยุทธทาง 

 การตลาดท่ีเกี่ยวของ …………………………………….....................................     8 

   2 จํานวน และรอยละขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑ 

 เบเกอร่ี โดยจําแนกตามเพศ ระดับการศึกษา คณะวิชาท่ีศึกษา  

 สาขาวิชาท่ีศึกษา และรายไดตอเดือน ……………………………..……….........   30 

   3   จํานวน และรอยละพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีของกลุมตัวอยาง 

 ผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี โดยจําแนกตาม เหตุผลในการเลือกซ้ือชวงเวลา 

 ในการซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี ประเภทของผลิตภัณฑ รสชาติของผลิตภัณฑ 

 ท่ีเลือกซ้ือ ความถ่ี ในการซ้ือผลิตภัณฑ/สัปดาห คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑ 

 แตละคร้ัง  ปริมาณการซ้ือผลิตภัณฑแตละคร้ัง ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ 

 ผลิตภัณฑ  วิธีการส่ังซ้ือผลิตภัณฑ จํานวนคนท่ีรวมเขามาใชบริการในแตละคร้ัง  

 และการใชบริการราน Viridian Bakery Shop………………………....……......   33 

   4 จํานวนรอยละ คาเฉล่ีย คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับ 

 ความพึงพอใจของผู ซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop  

 ท่ีมีตอ ปจจัยดานผลิตภัณฑ……………………..…..........…………………….   37 

   5 จํานวนรอยละ คาเฉล่ีย คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับ 

 ความพึงพอใจของผู ซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop 

 ท่ีมีตอปจจัยดานราคา…......................................................................................   38 

   6 จํานวนรอยละ คาเฉล่ีย คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับ 

 ความพึงพอใจของผู ซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop  

 ท่ีมีตอ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย………………...………..........……...   39 

   7  จํานวนรอยละ คาเฉล่ีย คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับ 

  ความพึงพอใจของผู ซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop  

  ท่ีมีตอปจจัยดานการสงเสริมการขาย…………………………………….........   40 

   8  จํานวนรอยละ คาเฉล่ีย คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับ 

  ความพึงพอใจของผู ซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop  

  ท่ีมีตอปจจัยดานบรรจุภัณฑ…………..........…………………………..............   41 

 



 ฌ 

ตารางท่ี                                              หนา      

    9  จํานวนรอยละ คาเฉล่ีย คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับ 

  ความพึงพอใจของผู ซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop  

  ท่ีมีตอ ปจจัยดานคุณภาพการใหบริการ……...........…………………….....…...   42 

   10  จํานวนคาเฉล่ีย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ในภาพรวมของระดับ 

  ความพึงพอใจของผู ซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop ……........   43 

   11 จํานวนรอยละ คาเฉล่ีย คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับปญหาท่ีผูซ้ือ 

 ผลิตภัณฑเบเกอร่ีพบจากการใชบริการ  ราน Viridian Bakery Shop ….................   44 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 1 

บทที ่1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 ในปจจุบันนี้ประชากรมีชีวิตความเปนอยูแบบเรงรีบมากข้ึน และมีการรับเอา

วัฒนธรรมความเปนอยูจากประเทศตะวันตกเขามามีบทบาท โดยเฉพาะดานพฤติกรรมการบริโภค

อาหาร ซ่ึงนิสัยการบริโภคอาหารท่ีเปล่ียนไปนี้เอง ทําใหผลิตภัณฑเบเกอร่ีเขามามีบทบาทใน

สังคมไทยมากข้ึน กลาวคือ มีผูคนจํานวนมากหันมาบริโภคผลิตภัณฑเบเกอร่ีชนิดตางๆทดแทนการ

บริโภคอาหารหลัก เนื่องจากตองการท่ีจะประหยัดเวลา และลดข้ันตอนการจัดเตรียมอาหารท่ียุงยาก 

 และจากความนิยมในการบริโภคผลิตภัณฑเบเกอร่ีไมวาจะเปน ขนมปง ขนมเคก คุกกี้

ตางๆ ฯลฯ ทําใหมีธุรกิจรานเบเกอร่ีเปดใหมเพิ่มข้ึนมากมาย ซ่ึงมีท้ังรานท่ีเปนแฟรนไชสและไมใช

ระบบแฟรนไชส ซ่ึงรูปแบบแตละท่ีก็จะแตกตางกันออกไป คือ บางแหงขายหนารานเพียงอยาง

เดียว หรือบางแหงก็จัดใหมีพื้นท่ีใหลูกคาเขามารับประทานภายในราน มีเคร่ืองดื่มไวคอยใหบริการ 

รวมไปถึงการตกแตงรานท่ีมีความสวบงาม ทันสมัย 

 จากการท่ีโอกาสทางธุรกิจรานเบเกอร่ีเปดกวางมากข้ึน เนื่องจากกระแสความนิยมใน

การบริโภคผลิตภัณฑเบเกอร่ีเพิ่มข้ึนนั้น จึงทําใหมีรานเบเกอร่ีเกิดข้ึนมากมายโดยกระจายไปตาม

สาขาตางของหางสรรพสินคา และยานชุมชนใจกลางเมือง รวมท้ังตามสถานศึกษาตางๆ ซ่ึงการ

แขงขันของธุรกิจรานเบเกอร่ี ก็จะมีรูปแบบท่ีแตกตางกันออกไปท้ังในดานตัวของสินคาเอง ไดแก 

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีประเภทตางๆ และการใหบริการซ่ึงมีสวนทําใหลูกคานิยมและพึงพอใจท่ีจะเขามา

ใชบริการในรานนั้นๆ 

ธุรกิจรานเบเกอร่ีแตละแหงจะมีความแตกตางกันในดานผลิตภัณฑ ไดแก ความ

หลากหลายของผลิตภัณฑ รูปแบบผลิตภัณฑ และรสชาติของผลิตภัณฑ ตลอดจนความเปน

เอกลักษณของราน ซ่ึงจะทําใหลูกคาท่ีเขามาซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีเกิดความประทับใจ นอกจากนี้ยัง

รวมไปถึงการบริหารจัดการภายในรานเบเกอร่ี หากมีการฝกอบรมพนักงานทุกคนกอนท่ีจะเร่ิม

ปฏิบัติงานท้ังในดานของการทํางาน และการใหบริการลูกคา จะทําใหการทํางานท่ีมีประสิทธิภาพ

มากยิ่งข้ึน และการใหบริการจะมีมาตรฐานเดียวกัน ซ่ึงจะกอใหเกิดความเปนระเบียบเรียบรอย และ

สรางความพึงพอใจใหกับลูกคามากท่ีสุด 
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ราน Viridian Bakery Shop เปนรานเบเกอร่ีของคณะวิทยาการจัดการ สาขาการ

โรงแรมและท่ีพัก มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีผลิตและจัดจําหนาย

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีหลากหลายรูปแบบ รวมท้ังการใหบริการตางๆแกลูกคา โดยท่ีมีกลุมเปาหมาย

หลักเปนนักศึกษา ในปจจุบันมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ไดเปดรับ

นักศึกษาเขามาศึกษาเปนจํานวนมาก สงผลใหลูกคาของราน Viridian Bakery Shop มีแนวโนมเพิ่ม

สูงข้ึนเชนกัน จากการท่ีมีลูกคาเพิ่มมากข้ึนนั้น ลูกคาแตละบุคคลจะมีความตองการและพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีท่ีแตกตางกันออกไป ดังนั้นทางราน Viridian Bakery Shop ตองทําการ

ปรับปรุงและพัฒนาการผลิตผลิตภัณฑเบเกอร่ี และการใหบริการใหสอดคลองตอพฤติกรรมของผู

ซ้ือ รวมท้ังสามารถตอบสนองความตองการของผูซ้ือไดดีท่ีสุด ตลอดจนผูซ้ือเกิดความพึงพอใจ

สูงสุด 

ดวยเหตุตางๆเหลานี ้ ทําใหผูศึกษาสนใจศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือและการศึกษาความ

พึงพอใจของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี ตลอดจนการศึกษาถึงปญหาท่ีผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีพบในการ

ใชบริการราน Viridian Bakery Shop เพื่อสามารถนําขอมูลท่ีไดมาใชเปนขอมูลประกอบในการ

ปรับปรุงและพัฒนาราน Viridian Bakery Shop ของคณะวิทยาการจัดการสาขาการโรงแรมและท่ี

พัก ในการใหบริการและการผลิตสินคาเบเกอร่ีใหสอดคลองตอพฤติกรรมของผูซ้ือ และสามารถ

ตอบสนองความตองการของผูซ้ือไดดีท่ีสุด รวมท้ังผูซ้ือเกิดความพึงพอใจสูงสุดตอไป 

 

วตัถุประสงค์การวจัิย 

กกกกกกกก1. ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop   

กกกกกกกก2.  ศึกษาระดับความพึงพอใจของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop  

กกกกกกกก3.  ศึกษาปญหาท่ีผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีพบในการใชบริการราน Viridian Bakery Shop  

 

ขอบเขตการวจัิย 

กกกกกกกก การวิจัยในคร้ังนี้เปนการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ และความพึงพอใจของผูซ้ือ

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop โดยมีขอบเขตในการศึกษาดังนี้ 

1. ขอบเขตประชากร 

ประชากรในการวิจัยคร้ังนี้ ไดแก นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ท่ีเคยใชบริการ และซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop 

2. ขอบเขตดานสถานท่ี 

สถานท่ีในการวิจัยคร้ังนี้ คือ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
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3. ขอบเขตดานเนื้อหา 

3.1 ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี 

3.2 ศึกษาระดับความพึงพอใจของผูซ้ือ 

3.3 ศึกษาปญหาท่ีผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีพบในการใชบริการ 

4. ขอบเขตดานเวลา 

  ระยะเวลาศึกษาในการทําวิจัยตั้งแตเดือนมิถุนายน พ.ศ. 255 2 ถึงเดือน มกราคม พ.ศ. 

2553 รวมเปนระยะเวลา 7 เดือน 

 

นิยามศัพท์ 

ผลิตภัณฑเบเกอร่ี หมายถึง ขนมทุกชนิดท่ีผานกระบวนการอบ ซ่ึงแบงออกไดเปน 7 

ประเภท ไดแก ขนมปง ( bread) เคก ( cake) พาย ( pies) เดนิช/ครัวซองต ( Danish/Croissant) คุกกี้ 

(cookies) เอแคลร (eclair) และขนมอบอ่ืนๆ เปนตน 

ผูซ้ือ หมายถึง ผูท่ีเขาไปใชบริการในราน  Viridian Bakery Shop หรือผูท่ีมาซ้ือสินคา

และบริการในราน Viridian Bakery Shop 

พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งท่ีเกี่ยวของกับการ

แลกเปล่ียนซ้ือสินคาและบริการดวยเงิน โดยการซ้ือสินคานั้น ผูซ้ือเปนผูออกคาใชจายและนําไป

บริโภคเอง 

ความพึงพอใจ หมายถึง ส่ิงท่ีตอบสนองความตองการข้ันพื้นฐานของมนุษย  เปนการ

ลดความตึงเครียดทางดานรางกายและจิตใจ หรือสภาพความรูสึกของบุคคลท่ีมีความสุข ความช่ืน

ใจ ตลอดจนสามารถสรางทัศนคติในทางบวกตอบุคคลตอส่ิงหนึ่ง ซ่ึงจะเปล่ียนแปลงไปตามความ

พอใจตอส่ิงนั้น  

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

กกกกกกกก1. ผลจากการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของผูซ้ือ ทําใหสามารถตอบสนองความตองการ

ของผูซ้ือไดสอดคลองตอพฤติกรรมของผูซ้ือท่ีเกิดข้ึน 

กกกกกกกก2. ผลจากการศึกษาระดับความพึงพอใจของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี ทําใหสามารถ

ตอบสนองความตองการของผูซ้ือจนเกิดความพึงพอใจสูงสุด 

กกกกกกกก3.  ผลจากการศึกษาปญหาท่ีผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีพบ ทําใหสามารถนําขอมูลท่ีไดมา

ใชในการปรับปรุงและพัฒนาราน Viridian Bakery Shop ในการใหบริการและการผลิตสินคาเบเกอ

ร่ีใหสอดคลองตอพฤติกรรมของผูซ้ือ 
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บทที ่2 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและความพึงพอใจของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian 

Bakery Shop ผูวิจัยไดศึกษา คนควาเอกสารตางๆรวมท้ังแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

เพื่อเปนแนวทางในการศึกษาและใชในการประกอบการวิจัย ดังนี ้

1. ความรูท่ัวไปของธุรกิจเบเกอร่ี 

 ประวัติความเปนมาของอุตสาหกรรมเบเกอร่ี 

 อุตสาหกรรมเบเกอร่ีในประเทศไทย 

2. แนวคิด และทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค 

 2.1.1 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

 2.1.2 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 

 แนวคิดพฤติกรรมการซ้ือ 

 ทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด 

 ทฤษฎีความพึงพอใจ 

3.  ผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
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1.  ความรู้ทัว่ไปของธุรกจิเบเกอร่ี 

1.1  ประวตัิความเป็นมาของอุตสาหกรรมเบเกอร่ี 

ขนมปงไดช่ือวาเปนผลิตผลเพื่อยังชีวิต เปนสัญลักษณของความดีงาม ความอบอุนและ

ความปลอดภัยมานานตั้งแตสมัยคัมภีรไบเบ้ิล ( Bibeical Times) แตยังไมมีใครกลายืนยันวาผูใดทํา

ขนมปงเปนคนแรก     

เทาท่ีเลาฟงกันตอๆ มาวา ชาวสวิสท่ีอาศัยอยูตามทะเลสาบในยุคหินเปนผูริเร่ิมนําเมล็ด

ขาวสาลี มาบดโดยใชครกหยาบๆ ตํา แลวนําไปผสมน้ํา เทสวนผสมนี้ลงไปบนหินรอนๆ เพื่อใหสุก 

ผลท่ีไดก็คือขนมปงท่ีข้ึนฟูโดยไมตั้งใจ ซ่ึงคนพบมากกวา 3,000 ป กอนคริสตกาลประวัติท่ียอมรับ

สืบเนื่องกันมากก็คือพวกทาสในสมัยราชวงศอียิปต ไดผสมกอนแปงท่ีลืมท้ิงไวลงไปในแปงท่ี

ผสมเสร็จใหมๆ ผลก็คือไดขนมปงท่ีเบาและเลิศรส 

ความรูเกี่ยวกับการทําขนมปงไดแพรหลายจากอียิปตไปสูภูมิภาคตาง  ๆ แถบเมดิเตอเร-

เนียนในกลุมเยรูซา-เล็มโบราณ รวมท้ังเมืองเล็กเมืองนอยท่ีอยูบนเสนทางคาขายของพวกตะวันออก

กลาง การทําผลิตภัณฑเบเกอร่ีไดเปนท่ียอมรับกันอยางกวางขวาง ซ่ึงในยุคนั้นขนมปงท่ีผลิตออกมา

จะมีขนาดเล็ก ซ่ึงละมายคลายกับขนมปงโรลของเราในปจจุบัน คนโบราณสวนมากนิยมใชขนมปง

แบนๆ ท่ีไมท้ิงใหข้ึนฟูในโอกาสพิเศษ เชน พิธีทางศาสนา  และพวกชาวเขาจูดีน ซ่ึงมีอาชีพเล้ียง

สัตวก็นิยมขนมปงประเภทนี้อยู เนื่องจากไมคุนกับอารยธรรมแผนใหม   

พวกกลุมพอคาชาวโพนิเชียน เปนพวกแรกท่ีเผยแพรการทําขนมปงในขณะท่ีพวกเขา

มุงไปคาขายทางตะวันออก ไปยังเปอรเชียและไกลกวานั้น และดูเหมือนวาพวกกรีกยุคแรกได

เรียนรูการทําขนมปงท่ีข้ึนฟูมาจากพวกกลุมโพนิเชียนในป 1000 กอนคริสตกาล 

ในศตวรรษตอมา วิวัฒนาการในศิลปการทําขนมปงกาวหนามาก  พวกกลุมกาวหนา

กรีก ไดคิดประดิษฐหินโมแปงจากขาวสาลี และผลิตภัณฑออกมาถึงส่ีชนิด ซ่ึงชนิดหนึ่งนั้นเปน

แปงขาว (White flour) ไดดัดแปลงเตาอบแบบอียิปตโบราณมาเปนเตาอบใชอิฐกอเปนรูปโดม ซ่ึงมี

ประสิทธิภาพยิ่งข้ึน พวกกรีกนั้นใชแตจะเปนผูผลิตขนมปงขาวท่ีมีคุณภาพดีเยี่ยมเทานั้น แตยังได

ผลิตขนมเคก และขนมนานาชนิด  โดยใชสวนผสมของนม น้ํามัน เหลาไวน  เนยแข็ง และน้ําผ้ึง 

ผสมเขาไปดวย  

ตลอกกาลสมัยเหลานี้ จากกรีก ไปโรม  และเลยไปถึงยุโรปตอนกลาง ศิลปการทําขนม

อบดําเนินไปอยางเช่ืองชา แตไดผลคงท่ี ความเจริญกาวหนาอยางมหาศาลทางดานวิทยาศาสตรและ

เทคโนโลยีไดทําใหเกิดวิวัฒนาการอยางใหญหลวงแกการทําขนมอบในปจจุบัน พื้นฐานของ

วิวัฒนาการนี ้ เนื่องมาจากสาเหตุใหญ 2 ประการ คือ ในกลางป 1800 ไดมีการแนะนําเกี่ยวกับโรง



 6 

โมแปงสาลี และไดมีการผลิตแปงสาลีท่ีดีออกสูตลาด  และในตอนปลายศตวรรษนั้นไดมีการใช

ยีสต ซ่ึงเปนตัวสําคัญในการทําใหขนมปงข้ึนฟู และมีการใชอยางแพรหลาย 

ในปจจุบันนี้ การทําขนมปงอบนั้นนับวาเปนศิลปอยางหนึ่ง  ซ่ึงตองการความชํานาญ

เปนอยางมาก ในกรณีท่ีทําเปนจํานวนมากเพื่อจําหนาย  จะพบอุปสรรคนานัปการทางดานเคร่ืองมือ  

ทุกวันนี้ความเจริญกาวหนาของการทําขนมอบหาไดข้ึนอยูกับผูทําอยางเดียวไม  โรงโมแปงซ่ึง

สามารถผลิตแปงท่ีมีคุณภาพดีและผูคิดประดิษฐเคร่ืองทุนแรงเชนเตาอบท่ีทันสมัย  และมี

ประสิทธิภาพ เคร่ืองผสมและเคร่ืองปนใหเปนรูปแบบ และสุดทายก็คือนักประดิษฐและชางเทคนิค

ท่ีไดทุมเวลาในการคนควาในเร่ืองคุณสมบัติของกอนแปงท่ีมีสวนท่ีชวยใหอุตสาหกรรมดานนี้

เจริญกาวหนาไปอยางไมหยุดยั้งอีกดวย 

 

1.2  อุตสาหกรรมเบเกอร่ีในประเทศไทย 

อุตสาหกรรมขนมอบในประเทศจะเร่ิมข้ึนเม่ือใดไมปรากฏ ประมาณไดวาเม่ือกอน

สงครามโลกคร้ังท่ีสองนั้น ในกรุงเทพฯมีรานเบเกอร่ีเพียง 2-3 ราน ซ่ึงสวนใหญจะทําขนมเคกและ

คุกกี้ออกขายในระยะเวลานั้นคนไทยสวนมากยังไมนิยมบริโภคขนมปงเหมือนในปจจุบันสวนใหญ

จะบริโภคขนมปงในโอกาสพิเศษ เชน ไปปคนิค หรือทําเปนอาหารวางตอมาหลังสงครามโลกคร้ัง

ท่ี 2 ไดมีรานเบเกอร่ีซ่ึงผลิตขนมอบทุกชนิด เชน ขนมปง ขนมเคกเพสตรี  และคุกกี้เพิ่มข้ึน และ

เนื่องจากคนไทยไดรับอารยธรรมตะวันออกมากข้ึนทําใหบริโภคนิสัยเปล่ียนไปคนไทยเร่ิมรูจักท่ีจะ

บริโภคขนมปงในรูปแบบของขนมปงแซนดวิช และสวนใหญจะใชทาดวยน้ําพริกเผา แตก็ยังใช

บริโภคเปนคร้ังคราวและในโอกาสพิเศษเทานั้น  

เม่ือเกิดสงครามเวียดนาม ประเทศไทยเปนประเภทหนึ่งซ่ึงเปนท่ีพักของทหารอเมริกัน

ดวยเหตุนี้จึงทําใหอุตสาหกรรมเบเกอรีกาวหนาไปไกลมาก ไดมีการส่ังซ้ือขาวสาลีจากตางประเทศ 

เชนสหรัฐอเมริกา แคนาดา และออสเตรเลีย  และไดมีผูคิดตั้งโรงโมข้ึนเปนแหงแรกในระยะนั้น

ผลิตแปงสาลีออกสูตลาดหลายชนิดดวยกัน เพื่อใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑท่ีตองการทํา และโรงโม

ไดจัดใหผูชํานาญการทางดานเบเกอร่ีไปแนะนําและสาธิตการใชแปงสาลีในการทําผลิตภัณฑตางๆ

ท้ังในกรุงเทพฯ และตางจังหวัด ทําใหอุตสาหกรรมในดานนี้เปนท่ีรูจักกวางขวางยิ่งข้ึนประกอบกับ

ท่ีมีความตองการทางดานนี้สูงเนื่องจากสาเหตุของสงครามดังกลาว จึงทําใหมีรานเบเกอร่ีเกิดข้ึนมา

เปนจํานวนมาก นับวาอุตสาหกรรมทางดานนี้ไดทวีความกาวหนาข้ึนเร่ือย  ๆ ผูคนสนใจและรูจักท่ี

จะบริโภคอาหารจากแปงสาลีมากข้ึน มีโรงโมเพิ่มข้ึนจากแหงเดียวปจจุบันมีหลายแหงดวยกัน มี

โรงงานผลิตขนมปง และขนมอบอ่ืนๆ เกิดข้ึนมากมาย  มีท้ังโรงงานขนาดใหญ ขนาดยอม และ
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รานคายอย ซ่ึงนับไดวาเปนธุรกิจขนาดใหญไดอยางหนึ่งทีเดียวปจจุบันอาจกลาวไดวา ขนมปง

สามารถใชเปนอาหารแทนขาวซ่ึงเปนอาหารหลักของตนไทยไดอยางด ี

เม่ืออุตสาหกรรมทางดานนี้เจริญข้ึน วิวัฒนาการทางเทคโนโลยี และเคร่ืองมือเคร่ืองใช 

ในการประกอบกิจการก็ไดเจริญกาวหนาข้ึนตามลําดับ สมัยกอนนั้นผูประกอบกิจการดานนี้มีความ

ชํานาญเปนอยางสูงแตขาดความรูทางดานวิชาการและเทคโนโลยีในการผลิตจึงทําใหเกิดปญหาใน

ดานคุณภาพของผลผลิต ปจจุบันความรูทางดานนี้ไดเพิ่มข้ึน โดยโรงโมแปงไดพยายามท่ีจะ

สอดแทรกความรูทางดานวิชาการไปพรอมรับการขายแปงของตน เพื่อใหผูซ้ือไดทําผลิตภัณฑ

ออกมาใหไดคุณภาพและใชหลักวิธีการผลิตท่ีถูกตอง โดยทางโรงโมไดจัดใหมีการสาธิต แนะนํา

วิธีการปฏิบัติและปญหาตางๆ ท่ีเกิดข้ึน  พรอมท้ังการแกปญหาซ่ึงนับเปนผลดีอยางยิ่งตอผูประกอบ

กิจการ ซ่ึงก็จะมีผลมาสูผูบริโภคโดยตรง โดยไดบริโภคผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐาน 

นอกจากความรูดานวิชาการและเทคโนโลยีใหมๆ ท่ีเกิดข้ึนแลว  ทางดานเคร่ืองมือ

เคร่ืองใชในการประกอบกิจการดานนี ้ ก็ไดวิววัฒนาการข้ึนมากทีเดียว ไดมีการคิดประดิษฐเคร่ือง

ทุนแรงตางๆ ใหเหมาะสมกับสภาพความเปนอยูของประเทศ เชน เตาอบ เคร่ืองผสม เคร่ืองรีด

แปง   และเคร่ืองใชตางๆ  ท่ีเกี่ยวของ เชนพิมพขนมอบขนาดตางๆ ตามชนิดของผลิตภัณฑ  ซ่ึง

สามารถผลิตข้ึนใชไดภายในประเทศ สามารถท่ีจะใชงานไดเทียบเทากับของตางประเทศ และราคา

ยังยอมเยากวาอีกดวย ซ่ึงกลาวไดวาวิวัฒนาการทางดานนี้ไดดําเนินตอไปอยางไมหยุดยั้ง 

 

2.  แนวคดิ และทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

 

2.1. แนวคดิพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer  Behavior) คือ พฤติกรรมท่ีผูบริโภคทําการคนหา  การ

คิด การซ้ือ การใช  การประเมินผลในสินคาและบริการ  ซ่ึงคาดวาจะตอบสนองความตองการของ

เขา  (ศิริวรรณ เสรีรัตน 2546: 192) หรือเปนข้ันตอนซ่ึงเกี่ยวกับความคิดประสบการณ การซ้ือ การ

ใชสินคาและบริการของผูบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของเขา (ศิริวรรณ 

เสรีรัตน 2546: 192)  หรือ หมายถึงการศึกษาพึงการตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคท่ี

เกี่ยวของกับการซ้ือและการใชสินคา  

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของแตละบุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการ

ไดรับและการใชสินคาและหรือบริการทางเศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึนกอน 

และท่ีเปนตัวกําหนดใหเกิดการกระทําตาง ๆ ข้ึน (สมจิตร ลวนจําเริญ 2546: 6) 
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2.1.1 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing consumer behavior) เปนการคนหา

หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุม หรือองคการ 

เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช การเลือกบริการ แนวคิด หรือ

ประสบการณท่ีจะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ คําตอบท่ีไดจะชวยใหสามารถกําหนดกลยุทธทาง

การตลาด (Market strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม (ศิ

ริวรรณ เสรีรัตน 2546: 193) 

คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H เพื่อใหได

คําตอบ 7 os ซ่ึงประกอบไปดวยคําถามท่ีชวยในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค ดังนี้ 

 

ตารางที ่ 1 แสดงคําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค และกลยุทธทางการตลาดท่ี

เกี่ยวของ 

 

คาํถาม 6w’s และ 1H คาํตอบทีต้่องการทราบ (7o) กลยุทธ์ทางการตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

ใครอยูในตลาดเปาหมาย 

(Who is in the market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 

(Occupants) ไดแก 

ประชากรศาสตร ภูมิศาสตร 

จิตวิทยาและพฤติกรรมศาสตร 

4 P’s ประกอบดวย ผลิตภัณฑ 

ราคา ชองทางการจัดจําหนายและ

การสงเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม

และตอบสนองความพึงพอใจของ

ผูบริโภค 

สินคาท่ีผูบริโภคตองการ

ซ้ือคืออะไร (What does 

the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีลูกคาตองการซ้ือ(Objects) 

คือส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจาก

ผลิตภัณฑก็คือ องคประกอบ

และความแตกตางของสินคา 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ(Products 

Strategies) ประกอบดวยผลิตภัณฑ

หลัก รูปลักษณผลิตภัณฑ

ผลิตภัณฑควบ ผลิตภัณฑท่ี

คาดหวังและศักยภาพผลิตภัณฑ 

ผูบริโภคซ้ือสินคาหรือ

บริการไปเพื่ออะไร(Why 

does the consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซ้ือ คือการ

ตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภค(Objectives) 

กิจกรรมการสงเสริมการตลาด 

(Promotion Mix) ไดแก การ

โฆษณา การใหสวนลดและการ

แจกสินคาตัวอยางหรือสินคา

ทดลอง 
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ตารางที ่1 แสดงคําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค และกลยุทธทางการตลาดท่ี

เกี่ยวของ (ตอ) 

 

คาํถาม 6w’s และ 1H คาํตอบทีต้่องการทราบ (7o) กลยุทธ์ทางการตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

ใครมีสวนรวมในการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาหรือ

บริการ (Who participates 

in the buying?) 

ผูบริโภคท่ีมีสวนรวมในการซ้ือ

สินคาหรือบริการคือ บทบาท

ของกลุมตางๆ(Organization) 

ไดแก ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผู

ตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือและผูใช 

กิจกรรมสงเสริมการตลาด 

(Promotion Mix) ไดแก การ

โฆษณา การใหสวนลดและการ

แจกสินคาตัวอยาง 

ลูกคามีการซ้ือสินคาหรือ

บริการเม่ือใด (When 

does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือสินคาหรือ

บริการ (Occasions) ไดแก ชวง

ฤดูใดของป ชวงเทศกาล ชวง

วันใด ชวงเดือนใดและโอกาส

สําคัญ 

กิจกรรมสงเสริมการตลาด 

(Promotion Mix) ไดแก การ

โฆษณา การใหสวนลดและการ

แจกสินคาตัวอยาง 

ผูบริโภคซ้ือสินคาไดท่ี

ไหน (Where does the 

consumer buy?) 

ชองทางในการซ้ือสินคาหรือ

บริการ(Outlets) 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 

(Place “Distribution”) 

ผูบริโภคจะซ้ือสินคา

อยางไร (How does the 

consumer buy?) 

 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคา

หรือบริการ(Operation) ไดแก 

การรับรูปญหา การคนหาขอมูล 

การประเมิน ผลทางการเลือก การ

ตัดสินใจและความรูสึกหลังการ

ขาย 

กิจกรรมสงเสริมการตลาด 

(Promotion Mix) ไดแก การ

โฆษณา การใหสวนลดและการ

แจกสินคาตัวอยาง 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, กลยุทธการตลาด การบริหารการตลาดและกรณีศึกษา 

(กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพธรรมสารจํากัด, 2547), 81. 

 

2.1.2 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Kotler, 2003:183-200) 

ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค S-R Model เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยเร่ิมจากส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ จากนั้นส่ิง

กระตุนจะผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไม
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สามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะท่ีแตกตางกันของผูซ้ือ 

(Buyer’s characteristics) แลวจึงจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) และการตัดสินใจ

ของผูซ้ือ (Buyer’s purchase decision) ดังแสดงดังรูป 

 

รูปแบบพฤติกรรมผู้ซ้ือ (ผู้บริโภค) [Model of Buyer (Consumer) Behavior] 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบท่ี 1 รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือ (ผูบริโภค) [Model of Buyer (Consumer) Behavior] 

ท่ีมา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน, พฤติกรรมผูบริโภค (กรุงเทพมหานคร: พิมพดี, 2546), 129. 

 

1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) อาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (Inside stimulus) 

และส่ิงกระตุนภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก 

เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา ซ่ึง

ส่ิงกระตุ้นภายนอก 

(Stimulus = S) 

 ส่ิงกระตุน

ทางการตลาด 

(Stimulus 

Marketing) 

 

สิ่งกระตุนอื่นๆ 

(Other Stimulus)  

 

ผลิตภัณฑ 

ราคา 

 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลยี 

 

กล่องดาํหรือความรู้สึก

นึกคดิของผู้ซ้ือ 

(Buyer’s Black) 

 

 

 

 

การเลือกผลิตภัณฑ 

การเลือกตรา 

การเลือกผูขาย 

เวลาในการซื้อ 

ปริมาณการซื้อ 

 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ 

(Response =R) 

 Buyer’s Black Box 

 

 

 

 

ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural) 

ปจจัยดานสังคม (Social) 

ปจจัยสวนบุคคล (Personal) 

 

 

ลกัษณะของผู้ซ้ือ 

(Buyer’s Characteristics) 

 

 

 

การรับรูปญหา (Problem Recognition) 

การคนหาขอมูล (Information Search) 

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of 

Alternatives) 

 

 

 

ขั้นตอนการตดัสินใจของผู้ซ้ือ 

(Buyer’s Decision Process) 

 



 11 

อาจใชเหตุจงใจใหซ้ือดานเหตุผลหรือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 

2 สวนคือ        

1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการ

ตลาดสามารถควบคุมและตองจัดใหมีข้ึน เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 

(Marketing mix) 

1.1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑให

สวยงามเพื่อกระตุนความตองการซ้ือ 

1.1.2 ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาให

เหมาะสมกับผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปนเปาหมาย 

1.1.3 ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution) เชนการ

จัดจําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึง เพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการ

ซ้ือ 

1.1.4 ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การ

โฆษณาสมํ่าเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสราง

ความสัมพันธอันดีกับบุคคลท่ัวไป เหลานี้ถือวาเปนส่ิงกระตุนความตองการซ้ือ 

1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภค

ท่ีอยูภายนอกองคการ ซ่ือบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 

1.2.1 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ 

รายไดของผูบริโภค เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

1.2.2 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหม

ดานฝาก-ถอนเงินอัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบริการของธนาคารมาก

ข้ึน 

1.2.3 ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน

กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 

1.2.4 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียม

ประเพณีไทยในเทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลนั้น  

2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิด

ของผูซ้ือเปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงพยายา ม

คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือและกระบวนการตัดสินใจ

ซ้ือ 
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2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพล

จากปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยดานจิตวิทยา 

2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Buyer’s decision process) ประกอบดวย

ข้ันตอนไดแก การรับรูปญหา (Problem recognition) การคนหาขอมูล (Information searching) การ

ประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) พฤติกรรม

ภายหลังการซ้ือ (Post-purchase behavior)  

3.การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค

หรือผูซ้ือ (Buyer’s purchase decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ไดแกการ

ตัดสินใจดานผลิตภัณฑ (Product decision) การตัดสินใจดานรานคา (Store decision) การตัดสินใจ

เกี่ยวกับวิธีการซ้ือ (Method of purchase decision) 

 

2.2. แนวคดิพฤติกรรมการซ้ือ 

ผูบริโภคจะมีพฤติกรรมการซ้ือแบบไหนนั้น ข้ึนอยูกับระดับความเส่ียงและการมี

สวนไดสวนเสียท่ีผูบริโภคมีตอสินคานั้น ( Degree of Buying Involvement) และระดับความ

แตกตางระหวางยี่หอสินคา ( Degree of Differences Among Brands) วามีมากนอยเพียงใด 

พฤติกรรมการซ้ือแบงออกเปน 4 ประเภท ดังรูป 

 

แผนภูมิแสดงประเภทพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคทีร่ะดับเส่ียง การมีส่วนได้ส่วน

เสีย และระดับความแตกต่างระหว่างยีห้่อต่างๆกนั 

เส่ียงมาก/มีสวนไดสวนเสียมาก เส่ียงนอย/มีสวนไดสวนเสียนอย 

มีความแตกตาง 

ระหวางยี่หอสูง 

พฤติกรรมการซ้ือ 

แบบซับซอน 

พฤติกรรมการการซ้ือ 

แบบแสวงหาความหลากหลาย 

มีความแตกตาง 

ระหวางยี่หอต่ํา 

พฤติกรรมการซ้ือ 

แบบหาทางลดความกังวลใจ 

พฤติกรรมการซ้ือ 

แบบปกติเปนนิสัย 
 

ภาพประกอบท่ี 2 แผนภูมิแสดงประเภทพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคท่ีระดับเส่ียง การมีสวนได

สวนเสีย และระดับความแตกตางระหวางยี่หอตางๆกัน 

ท่ีมา : สมจิตร ลวนจําเริญ, พฤติกรรมผูบริโภค ฉบับปรับปรุงป 2546 (กรุงเทพมหานคร: 

สํานักพิมพมหาวิทยาลัยรามคําแหง, 2546), 57. 
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พฤติกรรมการซ้ือแบบปกติเป็นนิสัย (Habitual Buying Behavior) 

 เปนพฤติกรรมการซ้ือท่ีเกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคซ้ือสินคาท่ีมีความเส่ียงนอยและไมมีขอ

ตกแตงระหวางยี่หอมากนักหรือถามีก็ไมถือเปนเร่ืองสําคัญ สวนใหญจะเปนสินคาท่ีมีราคาตอ

หนวยต่ํา มีการวางขายท่ัวไปไมตองใชความพยายามในการซ้ือมาก เพราะสินคาเปนท่ีรูจักดีอยูแลว 

นอกจากนี้ยังรูดวยวามีสินคาประเภทเดียวกันใหเลือกหลายยี่หอ แตผูบริโภคไมไดใหความสําคัญ

กับความตองการนั้นมากนัก ถาซ้ือยี่หอผิดก็ไมเปนไร สินคาแบบนี้ผูบริโภคจะตัดสินใจงายไม

ยุงยาก ไดแก สินคาสะดวกซ้ือท้ังหลาย เชน สบู ยาสีฟน แปรงสีฟน ผงซักฟอก เปนตน 

 

พฤติกรรมการซ้ือแบบหาทางลดความกงัวลใจ (Dissonance-Reducing Buying Behavior) 

เกิดข้ึนในกรณีท่ีผูบริโภคตองซ้ือสินคาท่ีมีความเส่ียงหรือสวนไดสวนเสียมาก 

ผูบริโภคมีความรูดีเกี่ยวกับสินคารูวาแมจะมีใหเลือกหลายยี่หอ แตไมไดใหความสําคัญกับความ

แตกตางระหวางยี่หอมากนัก เพราะเช่ือวายี่หอท่ีราคาใกลเคียงกันนาจะมีคุณภาพเหมือนๆกัน 

สวนมากมักเปนสินคาราคาสูง ซ้ือเปนคร้ังคราว แมจะมีความรูวายี่หอไหนดีแตก็ยังมีเร่ืองอ่ืนให

พิจารณาอีก ตัวอยางสินคาท่ีผูบริโภคมักมีพฤติกรรมการซ้ือแบบนี้ เชน พรมปูพื้น ซ่ึงมีราคาสูงแลว

ยังโยงใยกับเร่ืองรสนิยม เหมาะกับเฟอรนิเจอรและเคร่ืองแตงบานอ่ืนๆหรือไม กวาจะตัดสินใจซ้ือ

ไดตองชอปปงเปรียบเทียบราคาและลวดลายตางๆมากมาย สุดทายหลังจากดูมาจนท่ัวแลวก็คิดวา

พรมยี่หออะไรถาราคาพอๆกัน เม่ือลงมือซ้ือจะตัดสินใจไดคอนขางเร็ว ส่ิงจูงใจในการซ้ืออาจเปน

ราคาท่ีจายได  สะดวกเร่ืองเวลาและสถานท่ีในการซ้ือ และบริการเสริมอ่ืนๆแตความกังวลใจจะ

เกิดข้ึนเม่ือซ้ือไปแลวรูวาพรมนั้นมีขอตําหนิหรือมียี่หออ่ืนท่ีดีกวา แตไมไดซ้ือมา เม่ือเกิดความ

กังวลใจก็จะพยายามหาเหตุผลมายื่นยันกับตนเอง วาส่ิงท่ีตัดสินใจซ้ือมานั้นถูกตองแลว 

 

พฤติกรรมการซ้ือแบบซับซ้อน (Complex Buying Behavior) 

เกิดข้ึนในกรณีท่ีผูบริโภคตองซ้ือสินคาท่ีมีความเส่ียงหรือสวนไดสวนเสียสูง และมี

ความแตกตางระหวางยี่หออยางเห็นไดชัด มักเปนสินคาท่ีมีราคาสูง ผูบริโภคมีความรูเกี่ยวกับตัว

สินคานอย ซ้ือไมบอย บางอยางอาจซ้ือเพียงคร้ังเดียวในชีวิตก็ได เชน บาน รถยนต เปยโน ในกรณี

อยางนี้ผูบริโภคจะตองเสาะแสวงหาขอมูลเพิ่มเติมมากมาย เปรียบเทียบยี่หอ รุน คุณภาพ ราคา 

สัมผัสเพื่อทดสอบใหรูแนเสียกอน และใชเวลาตัดสินใจนานกอนจะลงมือซ้ือ 
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พฤติกรรมการซ้ือแบบแสวงหาความหลากหลาย (Variety-Seeking Buying Behavior) 

เกิดข้ึนในกรณีผูบริโภคซ้ือสินคาท่ีมีความเส่ียง สวนไดสวนเสียนอยและยังให

ความสําคัญกับยี่หอสินคา รูวาสินคาแตละยี่หอมีคุณภาพแตกตางกันแตไมอยากซ้ือซํ้ายี่หอเดิม 

เหตุผลในการเปล่ียนยี่หอไมใชเพราะไมพึงพอใจในสินคา แตเปนเพราะอยากหนีจากความจําเจ 

อยากลองของใหม พฤติกรรมการซ้ือจึงเปล่ียนแปลงยี่หออยูเสมอ  ตัวอยางสินคาท่ีผูบริโภคมักมี

พฤติกรรมแบบนี้ ไดแก อาหาร ขนมขบเค้ียว ลูกอม เปนตน 

 

2.3. ทฤษฎส่ีวน  ผสมทางการตลาด 

สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix หรือ 4 Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ี

ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกัน เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน 

2546: 53) 

 

ผลติภัณฑ์ 

ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือ

ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสได และ สัมผัสไมได เชน

บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา

บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) คุณคา (Value) ใน

สายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตอง

พยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี ้

1.  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation) และ ความแตกตาง

ทางการแขงขัน (Competitive differentiation) 

2.  องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component) เชน 

ประโยชนพื้นฐาน รูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา 

3.  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของบริษัท เพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

4.  การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม

และปรับปรุงใหดีข้ึน (New and improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน 

5.  กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ 

(Product line) 
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ราคา 

ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจําเปนตองจาย  เพื่อใหได

ผลิตภัณฑหรือ หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา 

(Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาจึงตอง

คํานึงถึงคุณคาท่ีรับรู (Perceived value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาการยอมรับของลูกคา

ในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑ ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ และการ

แขงขัน  

 

การส่งเสริมทางการตลาด 

การสงเสริมการตลาด (Promotion)  เปนเคร่ืองมือการส่ือสาร เพื่อสรางความพึงพอใจ

ตอตราสินคาหรือบริการหรือความคิดหรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจใหเกิดความตองการ เพื่อเตือน

ความทรงจําในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ 

หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซ้ือกับผูขาย เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการ

ซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย  (Personal selling) ทําการขาย และการติดตอส่ือสารโดย

ไมใชคน (Non-personal selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ องคการอาจเลือกใช

หนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบประสม

ประสานกัน(Integrated Marketing Communication : IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา 

ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญมีดังนี ้

1.  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ

และผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดท่ีตองมีการจายโดยผูอุปถัมภรายการ 

2.  การขายโดยใชพนังงานขาย (Personal selling) เปนการส่ือสารระหวางบุคคล

กับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการหรือมีปฏิกิริยาตอ

ความคิดหรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขาย เพื่อใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดี

กับลูกคา 

3.  การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาพิเศษท่ีกระตุน

หนวยงานขาย (Sale forces) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย  (Ultimate 

consumer) โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด เปนเคร่ืองมือกระตุนความตองการ

ซ้ือท่ีใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงาน ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การ

ทดลองใช หรือการซ้ือ โดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริม

การขายมี 3 รูปแบบคือ 
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3.1 การกระตุนผูบริโภค  เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค 

(Consumer   promotion) 

3.2 การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 

(Trade promotion) 

3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงาน

ขาย (Sales forces promotion)  

4.  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relation: PR) มี

ความหมายดังนี ้

4.1 การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือ

บริการ หรือตราสินคาหรือบริษัทท่ีไมตองมีการจายเงิน โดยผานส่ือการกระจายเสียงหรือส่ือ

ส่ิงพิมพ โดยการใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

4.2 การประชาสัมพันธ (Public relations: PR) หมายถึง ความพยายามใน

การส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง เพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอ

นโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑ

ของบริษัท 

5.  การตลาดทางตรง (Direct marketing) การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนอง

โดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online 

marketing) มีความหมายตางกันดังนี ้

5.1 การตลาดทางตรง (Direct marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับ 

กลุมเปาหมาย เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใช

สงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอนสนองในทันที ท้ังนี้ตองอาศัยฐานขอมูล

ลูกคาและการใชส่ือตาง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกับลูกคา เชน การใชส่ือโฆษณา เปนตน 

5.2 การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response 

advertising) เปนขาวสารการโฆษณา ซ่ึงถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับ

โดยตรงไปยังผูสงขาวสาร ซ่ึงอาจจะใชจดหมายตรงหรือส่ืออ่ืน เชน นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน    

5.3 การตลาดเช่ือมทางตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online marketing) 

หรือการตลาดผานส่ืออิเล็กทรอนิคส (Electronic marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขาย

คอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต เพื่อส่ือสาร สงเสริม และการขายผลิตภัณฑหรือบริการโดยมุงหวัง

กําไรและการคา เคร่ืองมือท่ีสําคัญประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมายตรง 



 17 

การขายทางโทรศัพท วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคากิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปอง

แลกซ้ือ เปนตน 

 

การจัดจําหน่าย 

การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึงประกอบดวยสถาบันและ

กิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาดสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออก

สูตลาดเปาหมายคือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย การ

ขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 

 

2.4. ทฤษฎคีวามพงึพอใจ 

 

ความหมายของความพงึพอใจ  

ความพึงพอใจ หมายถึง ความสุขความสบายท่ีไดรับจากสภาพแวดลอมทางกายภาพ

เปนความสุขสบายท่ีเกิดจากการเขารวม ไดรูและไดเห็นในกิจกรรมนั้นๆ ความพึงพอใจเปน

ความรูสึกของบุคคลในเชิงบวก สามารถความตึงเครียดของมนุษยใหนอยลง ซ่ึงความพึงพอใจนี้

เปนทัศนคติของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง หรือเปนทัศนคติท่ีเปนผลมาจากสภาพแวดลอม (ปอง

ศักดิ์ ทองเนื้อแข็ง 2544: 44)  

 

ทฤษฎคีวามพงึพอใจ  

Shell (1975: 252-268, อางถึงใน สุมาตรา วรรณสูตร 2543: 34) ไดกลาวถึงทฤษฎีของ

ความพึงพอใจวาเปนความรูสึกสองแบบของมนุษย คือ  ความรูสึกทางบวกและความรูสึกทางลบ 

ความรูสึกทางบวกเปนความรูสึกท่ีเม่ือเกิดข้ึนแลวจะทําใหเกิดความสุข ความสุขนี้เปนความรูสึกท่ี

แตกตางจากความรูสึกทางบวกอ่ืน ๆ กลาวคือ  เปนความรูสึกท่ีระบบยอนกลับ ความสุขท่ีสามารถ

ทําใหเกิดความสุขหรือความรูสึกทางบวกเพิ่มข้ึนไดอีก ดังนั้นจะเห็นไดวาความสุขเปนความรูสึกท่ี

สลับซับซอนและความสุขนี้จะมีผลตอบุคคลมากกวาความรูสึกทางบวกอ่ืน ๆ  

จากการศึกษาของ Knob และ Stowart ไดอางถึงเร่ืองความพึงพอใจของปจเจกบุคคลวา 

มีความแตกตางกันไปตามความแปรปรวนของการตอบสนองความพึงพอใจ มีพื้นฐานจาก

องคประกอบท่ีซับซอน ลักษณะความพึงพอใจจะแสดงออกในรูปของอารมณ  ซ่ึงจากการศึกษาใน

เร่ืองเกี่ยวกับความ พึงพอใจท่ีผานมาพบวา  มักมีการพิจารณาความพึงพอใจในแงของทัศนคติ 

แรงจูงใจ ความคาดหวัง การไดรับรางวัล และความสมดุลทางอารมณเปนตน  
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วรูม (Vroom 1964: 99, อางถึงใน สุมาตรา วรรณสูตร  2543: 41) กลาววาทัศนคติและ

ความพึงพอใจในส่ิงหนึ่งสามารถใชแทนกันได เพราะท้ังสองคํานี้จะหมายถึงผลท่ีไดจากการท่ี

บุคคลเขาไปมีสวนรวมในส่ิงนั้น โดยทัศนคติดานบวก จะแสดงใหเห็นสภาพความพึงพอใจในส่ิง

นั้นและทัศนคติดานลบจะแสดงใหเห็นสภาพความไมพึงพอใจนั่นเอง  

Rosenberg และ Holland กลาววา ทัศนคติประกอบดวยสามสวน สวนท่ีหนึ่งเปน

ความรูความเขาใจ กลาวคือ เปนสวนท่ีเกี่ยวของกับความรู ความนึกคิดอีกเร่ืองหนึ่ง  สวนท่ีสองเปน

เร่ืองเกี่ยวกับอารมณหรือความรูสึกเกี่ยวกับอารมณ สวนท่ีสามเปนเร่ืองเกี่ยวกับการกระทําหรือ

พฤติกรรมเปนสวนท่ีมีผลตอการกําหนดพฤติกรรม  

วิมลสิทธ์ิ หรยางกูร (2536:74) ใหความหมายวา ความพึงพอใจ  เปนการใหคา

ความรูสึกของคนเราท่ีสัมพันธกับโลกทัศน ท่ีเกี่ยวกับความหมายของสภาพแวดลอม คาความรูสึก

ของบุคคลท่ีมีตอสภาพแวดลอมจะแตกตางกัน เชน ความรูสึก ดี  – เลว พอใจ  – ไมพอใจ สนใจ  – 

ไมสนใจ เปนตน 

จึงสรุปไดวาความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสึกท่ีดีหรือทัศนคติท่ีดีของบุคคลซ่ึงมักเกิด

จากการไดรับการตอบสนองตามท่ีตนตองการ ก็จะเกิดความรูสึกท่ีดีในส่ิงนั้น ตรงกันขามหาก

ความตองการไมไดรับการตอบสนอง ความไมพึงพอใจก็จะเกิดข้ึน ความพึงพอใจท่ีมีตอการใช

บริการจะเกิดข้ึนหรือไมนั้น จะตองพิจารณาถึงลักษณะของการใหบริการขององคกร ประกอบกับ

ระดับความรูสึกของผูมารับบริการในมิติตาง ๆ ของแตละบุคคล  ดังนั้นการวัดความพึงพอใจในการ

ใชบริการอาจจะกระทําไดหลายวิธี ดังตอไปนี้ (สาโรช ไสยสมบัติ 2534:39)  

1. การใชแบบสอบถาม ซ่ึงเปนวิธีการท่ีนิยมใชกันแพรหลายวิธีหนึ่ง โดยการ

รองขอหรือขอความรวมมือ จากกลุมบุคคลท่ีตองการวัด แสดงความคิดเห็นลงในแบบฟอรมท่ี

กําหนดคําตอบไวใหเลือกตอบหรือเปนคําตอบอิสระ โดยคําถามท่ีถามอาจจะถามถึงความพึงพอใจ

ในดานตาง ๆ ท่ีหนวยงานกําลังใหบริการอยู  เชน ลักษณะของการใหบริการ สถานท่ีใหบริการ 

บุคลากรท่ีใหบริการ เปนตน  

2. การสัมภาษณ เปนอีกวิธีหนึ่งท่ีจะทําใหทราบถึงระดับความพึงพอใจของ

ผูใชบริการซ่ึงเปนวิธีการท่ีตองอาศัยเทคนิคและความชํานาญพิเศษของผูสัมภาษณท่ีจะจูงใจใหผูถูก

สัมภาษณตอบคําถามใหตรงกับขอเท็จจริง การวัดความพึงพอใจโดยวิธีการสัมภาษณนับวาเปนวิธีท่ี

ประหยัดและมีประสิทธิภาพอีกวิธีหนึ่ง  

3. การสังเกต เปนอีกวิธีหนึ่งท่ีจะทําใหทราบถึงระดับความพึงพอใจของ

ผูใชบริการไดโดยวิธีการสังเกตจากพฤติกรรมท้ังกอนมารับบริการ ขณะรอรับบริการและหลังจาก

การไดรับบริการแลว เชน การสังเกตกิริยาทาทาง การพูด  สีหนา และความถ่ีของการมาขอรับ
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บริการ เปนตน การวัดความพึงพอใจโดยวิธีนี้  ผูวัดจะตองกระทําอยางจริงจังและมีแบบแผนท่ี

แนนอน จึงจะสามารถประเมินถึงระดับความ พึงพอใจของผูใชบริการไดอยางถูกตอง  

จะเห็นไดวา การวัดความพึงพอใจตอบริการนั้น สามารถท่ีจะทําการวัดไดหลายวิธี  

ท้ังนี้จะตองข้ึนอยูกับความสะดวก ความเหมาะสม  ตลอดจนจุดมุงหมายหรือเปาหมายของการวัด

ดวย จึงจะสงผลใหการวัดนั้นมีประสิทธิภาพเปนท่ีนาเช่ือถือได  

การวัดดานจิตนิสัย หรือ  ความรูสึกเปนการวัดพฤติกรรมท่ีเกี่ยวของกับความรูสึกหรือ

อารมณ เชน ความสนใจ  ความพอใจ ความซาบซ้ึง เจตคติหรือทัศนคติ คานิยมการปรับตัว  ทัศนคติ

เปนการวัดถึงความรูสึกของบุคคลอันเนื่องมาจากการ เรียนรู  หรือประสบการณตอส่ิงตาง ๆ ท่ี

คอนขางถาวรในระยะหนึ่ง แตอาจเปล่ียนได และทัศนคติก็สามารถระบุ ทิศทาง ความมากนอยหรือ

ความเขมได  

1. ขอตกลงเบ้ืองตนในการวัดทัศนคติ ทัศนคติ มักมีขอตกลงเบ้ืองตน  (เชิดศักดิ์ 

โฆวาสินธ 2542: 94-95) ดังนี้  

1.1 การศึกษาทัศนคติเปนการศึกษาความคิดเห็น ความรูสึกของบุคคลท่ีมี

ลักษณะ คงเสนคงวาหรืออยางนอย เปนความคิดเห็นหรือความรูสึกท่ีไมเปล่ียนแปลงไปใน

ชวงเวลาหนึ่ง  

1.2 ทัศนคติไมสามารถสังเกตหรือวัดไดโดยตรง ดังนั้นการวัดทัศนคติจึง

เปนการวัดทางออมจากแนวโนมท่ีบุคคลจะแสดงออกหรือประพฤติปฏิบัติอยางมีระเบียบแบบแผน

คงท่ีไมใชพฤต-ิกรรมโดยตรงของมนุษย 

1.3 การศึกษาทัศนคติของมนุษยนั้น ไมใชเปนการศึกษาแตเฉพาะทิศทาง

ทัศนคติของบุคคลเหลานั้น แตตองศึกษาถึงระดับความมากนอยหรือความเขมของทัศนคติดวย  

2. การวัดทัศนคต ิ มีหลักเบ้ืองตน 3 ประการ (บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธ์ิ 2546: 

22) ดังนี ้ 

2.1 เนื้อหา (Content) การวัดทัศนคติตองมีส่ิงเราไปกระตุนใหแสดงกริยา

ทาทีออก ส่ิงเรา โดยท่ัวไปไดแก ส่ิงท่ีตองการทํา  

2.2 ทิศทาง (Direction) การวัดทัศนคติโดยท่ัวไปกําหนดใหทัศนคติมี

ทิศทางเปน เสนตรงและตอเนื่องกันในลักษณะเปนซาย-ขวาและบวก - ลบ  

2.3 ความเขม (Intensity) กริยาทาทีและความรูสึกท่ีแสดงออกตอส่ิงเรา

นั้น มีปริมาณมากหรือนอยแตกตางกัน ถามีความเขมสูงไมวาจะเปนไปในทิศทางใดก็ตาม  จะมี

ความรูสึก หรือทาทีรุนแรงมากกวาท่ีมีความเขมปานกลาง  
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3. มาตรวัดทัศนคต ิ (Attitude Scale) เคร่ืองมือท่ีใชวัดทัศนคต ิ เรียกวามาตรา

สวนประมาณคา (Rating Scale) เคร่ืองมือวัดทัศนคติท่ีนิยมใชและรูจักกันแพรหลายมี 4 ชนิด ไดแก 

มาตรวัดแบบเธอรสโตน (Thurstone Type Scale) มาตรวัดแบบลิคเคอรท (Likert Scale) มาตรวัด

แบบกัตตแมน (Guttman Scale) และมาตรวัดของออสกูด (Osgood Scale) ซ่ึงแตละประเภทมี

ขอจํากัด ขอดี ขอเสียแตกตางกัน  ดังนั้นการจะเลือกใชมาตรวัดแบบใดข้ึนอยูกับสถานการณและ

ความจํากัดของการศึกษา (บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธ์ิ 2546: 294-306) 

การประเมินค่าทศันคต ิ ในการวัดทัศนคติหรือความรูสึกนึกคิดของคนเราตอส่ิงหนึ่ง 

เราตองเสนอขอความแสดงทัศนคติตอส่ิงนั้น ๆ หลาย ๆ ขอความ ใหผูรับการทดสอบประเมินคาแต

ละขอความ ถือเปน 1 มาตร แลวนําคะแนนจากมาตรตาง ๆ มารวมเปนคะแนนรวม และยึดคะแนน

นี้เปนหลักในการ ตีความ  เนื่องจากถือวาขอความตาง ๆ ก็วัดจากทัศนคติตอส่ิงเดียวกัน มีขอความ

หลายขอความ เพื่อให ขอความเท่ียง นาเช่ือถือมากข้ึน การใหคะแนน  เรากําหนดใหการแสดง

ทัศนคติทางบวกเปน  

เห็นดวยอยางยิ่ง  เทากับ 5 คะแนน  

เห็นดวย   เทากับ 4 คะแนน  

ไมแนใจ   เทากับ 3 คะแนน  

ไมเห็นดวย   เทากับ 2 คะแนน  

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง  เทากับ 1 คะแนน  

หากขอความแสดงทัศนคติทางลบ การใหคะแนนจะใหในทางกลับกัน คือ  

เห็นดวยอยางยิ่ง  เทากับ 1 คะแนน  

เห็นดวย   เทากับ 2 คะแนน  

ไมแนใจ   เทากับ 3 คะแนน 

ไมเห็นดวย   เทากับ 4 คะแนน  

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง  เทากับ 5 คะแนน  

เม่ือผูไดรับการทดสอบ ประเมินคาขอความท้ังหมดทีละขอความ แลวนําคะแนนท่ีได  

มารวมเปนคะแนนของทัศนคติท่ีมีตอเร่ืองท่ีทดสอบ ผูสอบ ผูเสนอวิธีวัดแบบนี้  คือ Likert ซ่ึง

ขอตกลง เบ้ืองตนท่ีสําคัญ คือ ขอความตาง ๆ  ก็ใชวัดทัศนคติของส่ิงเดียวกัน การคัดเลือกขอความท่ี

ใชวัดจริงเปนเร่ืองสําคัญมาก 
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3.  ผลงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

รัฐวุฒิ ขาวบริสุทธ์ิ (2549) ศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือและ

พฤติกรรมการบริโภคขนมปงของพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรมจังหวัดสมุทรสาคร” การศึกษา

คร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรมการบริโภค

ขนมปงของพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรมจังหวัดสมุทรสาคร ในดานพฤติกรรมการบริโภค

ขนมปง ดานปจจัยทางดานบุคคลท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคขนมปง และดานสวนผสม

ทางดานการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ผลการวิจัยพบวา 

1. กลุมตัวอยางรับประทานขนมปงในชวงเชารอยละ 55 รับประทานโดยเฉล่ีย

ตอสัปดาหต่ํากวา 6 ช้ิน รอยละ 51.5 สถานท่ีท่ีชอบซ้ือคือ รานเบเกอร่ีรอยละ 40 ชอบรับประทาน

ขนมปงใสไสรอยละ 35 ปจจัยในการเลือกบริโภคคือ รสชาติ รอยละ 79 ตรายี่หอของขนมปงท่ีช่ืน

ชอบคือ ฟารเฮาส รอยละ67 ส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคือ การโฆษณา รอยละ 63.5 สวน

ใหญซ้ือขนมปงในราคา 5 บาท รอยละ 35.5 เหตุผลในการบริโภคขนมปงคือ ความสะดวกในการ

บริโภครอยละ 29 

2. จากการศึกษาดานปจจัยทางดานบุคคลท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคขนมปง 

พบวา เพศไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค

ในดานสถานท่ีนิยมซ้ือ ราคาขนมปงสวนใหญท่ีซ้ือ และเหตุผลในการเลือกบริโภคขนมปง 

การศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคขนมปงในดานปริมาณการบริโภคขนมปงเฉล่ีย

ตอสัปดาห สถานท่ีท่ีนิยมซ้ือ ราคาขนมปงสวนใหญท่ีซ้ือ เงินเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การบริโภคขนมปงในดานสถานท่ีนิยมซ้ือ ปจจัยท่ีใชในการเลือกบริโภค และส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือ 

3. ในปจจัยดานผลิตภัณฑการรับประกันคุณภาพความอรอยมีความสําคัญตอการ

ตัดสินใจซ้ือขนมปงมากท่ีสุด ในปจจัยดานราคามีปายราคาอยางชัดเจน มีความสําคัญตอการ

ตัดสินใจซ้ือขนมปงมากท่ีสุด ในปจจัยดานสถานท่ีการมีรานท่ีสะอาดและมีความเปนระเบียบใน

การจัดวางขนมปง มีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือขนมปงมากท่ีสุด ปจจัยดานการสงเสริม

การตลาดอัธยาศัยของคนขายมีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือขนมปงมากท่ีสุด 

ความสําคัญมากท่ีสุด ในเร่ืองของราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ กลุมตัวอยางให

ความสําคัญตอปจจัยทางดานการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายท่ีใชพิจารณาเลือกซ้ือเบเกอร่ีใน

ระดับความสําคัญมาก ในเร่ืองการอยูใกลท่ีทํางานมากท่ีสุด กลุมตัวอยางใหความสําคัญตอปจจัย

ทางดานการตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ีใชพิจารณาเลือกซ้ือเบเกอร่ี ในระดับความสําคัญมาก
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ในเร่ืองของการใหสวนลดเม่ือเปนสมาชิกมากท่ีสุด แตรานหองแถวจะแตกตางคือ กลุมตัวอยางจะ

ใหความสําคัญในเร่ืองการแถมสินคา เม่ือซ้ือสินคาหลายช้ินมากวา 

พนิต อุฬารวงศ (2551) ศึกษาเร่ือง “การจัดกลุมลูกคาตามองคประกอบท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือเบเกอร่ีท่ีราน Viridian ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร ” 

งานวิจัยเร่ืองนี้มีวัตถุประสงคเพื่อจัดกลุมลูกคาตามองคประกอบท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือเบ-

เกอร่ีท่ีราน Viridian ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร จํานวน 324 คนเปน

กลุมตัวอยาง เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม เทคนิคทางสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

คือ รอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหปจจัย การจัดกลุมลูกคาดวยวิธี K-Means 

Clustering ผลการวิจัยพบวา การวิเคราะหปจจัยสามารถแบงปจจัยจํานวน 18 ปจจัยออกเปน 5 

องคประกอบ คือ ความตองการพื้นฐาน การบริการ ความสะดวกสบาย สุขลักษณะภายในราน ปาย

ราคา และบุคลากร การจัดกลุมลูกคาสามารถแบงออกได 3 กลุม คือ กลุมลูกคาท่ีเนนเบเกอร่ี กลุม

ลูกคาท่ีเนนการใหบริการ และกลุมลูกคาท่ีเนนบรรยากาศ 

วราวรรณ อนันตรัตน  ( 2549) ศึกษาเร่ือง“พฤติกรรมการซ้ือ และความพึงพอใจของผู

ซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี” การศึกษาคร้ังนี้มี 3 วัตถุประสงคคือ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีของผูซ้ือ2) เพื่อศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี 

และ3) เพื่อศึกษาความพึงพอใจและขอคิดเห็นของผูซ้ือท่ีมีตอผลิตภัณฑเบเกอร่ี 

ขอมูลท่ีใชในการศึกษาเปนขอมูลปฐมภูมิซ่ึงไดมาจากการสัมภาษณโดยมีแบบสอบ

สอบถามจากกลุมตัวอยางผูซ้ือจํานวน 400 ราย ซ่ึงเลือกมาโดยวิธีการสุมแบบบังเอิญ (accidental 

sampling) และแยกเปน Quota 5 อาชีพคือ นักศึกษา ขาราชการ พนักงานเอกชน นักธุรกิจ และ

รับจางท่ัวไป กลุมละ  80 ราย สถิติท่ีใชในการวิเคราะหประกอบดวยสถิติเชิงพรรณนา และการ

ทดสอบไคสแควร 

กลุมตัวอยางผูซ้ือสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-30 ป สถานภาพโสด มี

การศึกษาระดับปริญญาตรี และมีรายไดเฉล่ียอยูระหวาง 5,000-10,000 บาทตอเดือน ผูซ้ือสวนใหญ

ซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีเพื่อบริโภคเอง โดยสวนมากนิยมซ้ือเบเกอร่ีประเภทขนมปง จากราน

ประเภทพรีเมียม ซ่ึงในระยะเวลา 1 เดือน มีการซ้ือเบเกอร่ีจํานวน 2-3 คร้ัง และในแตละคร้ังจะ

ซ้ือเบเกอร่ีจํานวน 1-2 ช้ิน โดยมีคาใชจายตอคร้ังประมาณ 50 -100 บาท ชวงเวลาท่ีซ้ือบอยท่ีสุดคือ 

ชวงเย็นถึงคํ่า 

ผลการทดสอบความสัมพันธของขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยางกับพฤติกรรมการเลือก

ซ้ือเบเกอร่ี โดยการใชไคสแควรนั้น พบวา วัตถุประสงคในการเลือกซ้ือเบเกอร่ีมีความสัมพันธกับ

อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือนของผูซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือเบเกอร่ีมีความสัมพันธกับเพศ อายุ 
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สถานภาพ อาชีพ และระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนของผูซ้ือ จํานวนผลิตภัณฑท่ีซ้ือแตละคร้ังมี

ความสัมพันธกับอายุ อาชีพ และระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนของผูซ้ือ คาใชจายในการซ้ือตอคร้ังมี

ความสัมพันธกับอายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนของผูซ้ือ ประเภทของ

ผลิตภัณฑท่ีซ้ือบอยท่ีสุดมีความสัมพันธกับเพศ  อายุ และระดับการศึกษา ชวงเวลาท่ีซ้ือบอยท่ีสุดมี

ความสัมพันธกับอายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนของผูซ้ือ ประเภทราน 

เบเกอร่ีมีความสัมพันธกับเพศ อาชีพ ระดับการศึกษา และระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนของผูซ้ือ 

ผลการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือเบเกอร่ีจําแนกตามอาชีพ 

พบวาทุกกลุมอาชีพ จะพิจารณาปจจัยดานผลิตภัณฑเปนอันดับแรก ซ่ึงสําหรับปจจัยดานผลิตภัณฑ

นั้นทุกกลุมจะใหความสําคัญในดานรสชาติของผลิตภัณฑ ยกเวนกลุมนักศึกษาซ่ึงใหความสําคัญ

ในดานช่ือเสียง และตรายี่หอผลิตภัณฑ 

ผลการศึกษาถึงความพึงพอใจของผูซ้ือท่ีมีตอผลิตภัณฑเบเกอร่ี พบวา ทุกอาชีพมีความ

พึงพอใจตอปจจัยดานผลิตภัณฑ และดานราคา อยูในระดับมาก สวนดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานบรรจุภัณฑ และดานคุณภาพการใหบริการนั้น มีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง 

โสมรวี จินดาทา  (2550) ศึกษาเร่ือง “ปจจัยดานการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการรานเบเกอร่ีของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงราย” การศึกษาคนควาโดยอิสระนี้ 

มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคและปจจัยสวนผสมทางการตลาดบริการท่ีมี

อิทธิพลตอผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานเบเกอร่ีของผูบริโภค ในเขตเทศบาลนคร

เชียงราย รวมท้ังศึกษาถึงปญหาท่ีผูบริโภคพบในการใชบริการรานเบเกอร่ี โดยเก็บรวบรวมจาก

แบบสอบถามกลุมตัวอยางประชากรในเขตเทศบาลนครเชียงรายจํานวน 400 ราย แลวนํามา

วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา โดยการนําเสนอเปนตาราง รอยละ ความถ่ี และคาเฉล่ีย 

จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 19-35 ป มีระดับ

การศึกษาข้ันสูงสุดในระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา มีอาชีพลูกจางท่ัวไป/พนักงานบริษัท มีรายได

ตอเดือน 10,000-15,000 บาท 

เหตุผลสําคัญท่ีผูบริโภคใชบริการรานเบเกอร่ี คือ เบเกอร่ีรสชาติอรอย โอกาสในการ

ใชบริการรานเบเกอร่ีคือ เพื่อพักผอนหยอนใจ ผูบริโภคใชบริการรานเบเกอร่ีบอยท่ีสุดในวันหยุด 

เสาร-อาทิตย โดยชวงเวลาท่ีใชบริการรานเบเกอร่ีมากท่ีสุดคือ 16.01-20.00 น. สวนใหญผูบริโภคใช

บริการรานเบเกอร่ี โดยเฉล่ีย 1-2 คร้ังตอสัปดาห และมักจะมาใชบริการคร้ังละ 3-4 คน ผูบริโภค

ส่ังเบเกอร่ีโดยดูตามเมนู เบเกอร่ีท่ีมักจะส่ังมารับประทาน คือ เคก พายและขนมปงตางๆ สวน

เคร่ืองดื่มท่ีมักจะส่ัง คือ กาแฟ น้ําผลไม และชา ผูบริโภคชอบฟงเพลงประเภท เพลงสากลในราน 
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เบเกอร่ีมากท่ีสุด โดยลักษณะทํานองดนตรีท่ีชอบฟงมากท่ีสุด คือ คลาสสิค บริเวณท่ีชอบนั่งมาก

ท่ีสุด คือ ดานนอกรานหรือในสวน/สนามหญามาก สวนการตกแตงรานท่ีชอบ คือ มีกระถางตนไม 

ปลูกตนไม/ดอกไมภายในราน คาใชจายเฉล่ียตอคร้ังท่ีใชบริการ คือ 101-200 บาท และส่ือท่ีทําให

ผูบริโภครูจักรานเบเกอร่ีมากท่ีสุด คือ มีผูแนะนํา 

จากผลการศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) 

พบวา คาเฉล่ียรวมของทุกปจจัยมีคาเฉล่ียอยูในระดับสําคัญมาก และพิจารณาแตละปจจัยพบวา 

ปจจัยดานพนักงานท่ีมีระดับความสําคัญในระดับมาก ไดแก พนักงานมีความสุภาพ ยิ้มแยม แจมใส 

เปนกันเองกับลูกคา พนักงานพูดจาสุภาพ ออนนอม และพนักงานดูแลเอาใจใสเปนอยางดี มีความ

กระตือรือรน ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก ความสะอาดของเบเกอร่ีและเคร่ืองดื่ม รสชาติของเบเกอร่ี 

และความสดของเบเกอร่ี ปจจัยดานกระบวนการ ไดแก ภาชนะอุปกรณเคร่ืองมือเคร่ืองใชสะอาด 

ความถูกตองแมนยําในการคิดคาบริการ เบเกอร่ีและเคร่ืองดื่มไดรับอยางถูกตอง ปจจัยดานราคา 

ไดแก ราคาเบเกอร่ีเหมาะสม ราคาเคร่ืองดื่มเหมาะ ปจจัยดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพ ไดแก ความสะอาดของสถานท่ี  บรรยากาศในรานอบอุนเปนกันเอง และการตกแตง

ภายในสวยงาม ปจจัยดานสถานท่ี ไดแก มีท่ีจอดรถเพียงพอ ทําเลท่ีตั้งสะดวกตอการเดินทาง มีรถ

จางหรือรถประจําทางผาน และอยูใกลแหลงชุมชน และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก มีเบ-

เกอร่ีและเคร่ืองดื่มเปนแพ็คเกจในราคาถูก การแจกบัตรสําหรับลดราคาเบเกอร่ีหรือเคร่ืองดื่ม และ

การลดราคาเบเกอร่ี 

สวนปญหาท่ีพบจากการใชบริการรานเบเกอร่ีในเขตเทศบาลนครเชียงราย มีระดับ

ปญหาโดยรวมในระดับปานกลาง ยกเวนราคาของเบเกอร่ีหรือเคร่ืองดื่มแพงเกินไป เปนปญหาท่ี

พบในระดับมาก 
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บทที ่3 
วธีิดําเนินการวจัิย 

 

กกกกกกกก งานวิจัยนี้  ผูวิจัยจะทําการศึกษาถึง พฤติกรรมการซ้ือและความพึงพอใจของผูซ้ือ

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน  Viridian Bakery Shop โดยผูวิจัยไดกําหนดวิธีดําเนินการวิจัยและเคร่ืองมือท่ี

ใชประกอบการวิจัย ซ่ึงประกอบไปดวย ประชากร กลุมตัวอยาง เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย การ

ทดสอบเคร่ืองมือ การเก็บรวบรวมขอมูล การวิเคราะหขอมูล และสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล

โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

 

ประชากร  
กกกกกกกกประชากรท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ คือ นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรีท่ีมีการลงทะเบียนเรียน จํานวน 4,855 คน ซ่ึงประกอบดวยนักศึก ษาคณะ

วิทยาการจัดการ จํานวน 2,650 คน นักศึกษาคณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร จํานวน 861 

คน และนักศึกษาคณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร จํานวน 1,344 คน 

 

กลุ่มตัวอย่าง 

กกกกกกกกผูวิจัยไดทําการสุมกลุมตัวอยางตามวิธีของ Taro Yamane โดยคํานวณจากจํานวน

ประชากรท่ีเปนนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีการลงทะเบียน

เรียน และยอมรับคาความคลาดเคล่ือนท่ี 5% ซ่ึงแสดงรายละเอียดของการคํานวณหาขนาดกลุม

ตัวอยาง ไดดังนี ้ 

กกกกกกกกการกําหนดขนาดกลุมตัวอยางท่ีทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน (Finite Population) 

ใชสูตรทาโร ยามาเน (Taro Yamane 1973)  

สูตร      

  

  
      เม่ือ  n แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

กกกกกกกกเม่ือ  N แทน  ขนาดของประชากร 

กกกกกกกกเม่ือ  e แทน  คาความคลาดเคล่ือนของการสุมตัวอยาง 5% 
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กกกกกกกกขนาดกลุมตัวอยางของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีมี

การลงทะเบียนเรียนมีจํานวนท้ังส้ิน  
 

 

 

 

 

  
0.05)24,855(1

4,855
   n     

+
 =   

   n     369.55 

กกกกกกกกการคํานวณหาขนาดกลุมตัวอยางตามสูตรของ Taro Yamane สามารถคํานวณหาขนาด

กลุมตัวอยางของนักศึกษาได 369.55 คน ผูวิจัยจึงเลือกท่ีจะทําการสํารวจขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 

370 คน เพื่อความสะดวกในการเก็บขอมูล 

 

การสุ่มตัวอย่าง 

กกกกกกกกการวิจัยคร้ังนีใ้ชการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก จากจํานวน นักศึกษามหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีเคยใชบริการราน  Viridian Bakery Shop จํานวน 370 คน

โดยการใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการสุมตัวอยาง 

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

กกกกกกกกเคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลของการวิจัยนี้ คือ แบบสอบถาม 

1. การสร้างเคร่ืองมือ  

ศึกษาขอมูลจากเอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เพื่อใชเปนแนวทางในการวาง

แผนการดําเนิน โดยเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม ซ่ึงในการศึกษาคร้ังนี้ใชท้ังคําถาม

แบบปด ( Close-ended question) และคําถามแบบเปด ( Open-ended question) ซ่ึงประกอบดวย

คําถาม 4 สวน คือ 

สวนท่ี 1 คําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามท่ีเปน

นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ไดแก เพศ ระดับการศึกษา คณะ

วิชาท่ีศึกษา สาขาวิชาท่ีศึกษาและรายไดตอเดือน จํานวน 5 ขอ 

สวนท่ี 2 คําถามเกี่ยวกับขอมูลพฤติกรรมการซ้ือของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีใน

ราน Viridian Bakery Shop ไดแก เหตุผลในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี ชวงเวลาในการซ้ือ  

ประเภท รสชาติของผลิตภัณฑเบเกอร่ีท่ีเลือกซ้ือ  ปริมาณ ความถ่ีในการซ้ือ คาใชจายในการซ้ือตอ

คร้ัง ฯลฯ จํานวน 11 ขอ 
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สวนท่ี 3 คําถามเกี่ยวกับระดับความพึงพอใจของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน 

Viridian Bakery Shopโดยแบงออกเปน 6 ดานไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด

จําหนาย ดานการสงเสริมการขาย ดานบรรจุภัณฑ และดานคุณภาพการใหบริการ ไดแยกเปนขอ

ยอยรวม 26 ขอ ในการศึกษาคร้ังนี้ผูวิจัยไดแบงมาตรฐานของระดับความพึงพอใจ โดยใชมาตราวัด

แบบมาตราสวนประเมินคา (Likert Scale) แบงออกเปน 5 ระดับดังนี้ 

คะแนน 5  หมายถึง  ระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด 

คะแนน 4  หมายถึง  ระดับความพึงพอใจมาก 

คะแนน 3  หมายถึง  ระดับความพึงพอใจปานกลาง 

คะแนน 2  หมายถึง  ระดับความพึงพอใจนอย  

                           คะแนน 1  หมายถึง  ระดับความพึงพอใจนอยท่ีสุด 

ทําการเก็บรวบรวมคะแนนของแตละปจจัยท่ีได และนําคะแนนท่ีไดมา

วิเคราะหหาคาเฉล่ียเลขคณิต และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทําการจัดเรียงคะแนนเฉล่ีย ระดับ

ความพึงพอใจจากมากท่ีสุดไปหานอยท่ีสุด และทําการแปลความหมายของระดับคะแนนเฉล่ีย โดย

ยึดถือหลักเกณฑดังตอไปนี้  
 

คาเฉล่ีย 4.50 - 5.00  หมายความวา ระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด 

คาเฉล่ีย 3.50 - 4.49  หมายความวา ระดับความพึงพอใจมาก 

คาเฉล่ีย 2.50 - 3.49  หมายความวา ระดับความพึงพอใจปานกลาง 

คาเฉล่ีย 1.50 - 2.49  หมายความวา ระดับความพึงพอใจนอย 

คาเฉล่ีย 1.00 - 1.49  หมายความวา ระดับความพึงพอใจนอยท่ีสุด 

สวนท่ี 4 คําถามเกี่ยวกับปญหาท่ีพบจากการใชบริการราน Viridian Bakery 

Shop ไดแก รสชาติของผลิตภัณฑเบเกอร่ีไมอรอย ราคาของผลิตภัณฑเบเกอร่ีแพงเกินไป ราคาของ

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีไมคงท่ี ผลิตภัณฑเบเกอร่ีไดรับลาชา สถานท่ีไมสะอาด ฯลฯ จํานวน 10 ขอใน

การศึกษาคร้ังนี้ผูวิจัยไดแบงมาตรฐานของระดับของปญหาท่ีพบจากการใชบริการ โดยใชมาตราวัด

แบบมาตราสวนประเมินคา (Likert Scale) แบงออกเปน 5 ระดับดังนี ้ 

คะแนน 5  หมายถึง  ปญหาท่ีพบจากการใชบริการมีระดับมากท่ีสุด 

คะแนน 4  หมายถึง  ปญหาท่ีพบจากการใชบริการมีระดับมาก 

คะแนน 3  หมายถึง  ปญหาท่ีพบจากการใชบริการมีระดับปานกลาง 

คะแนน 2  หมายถึง  ปญหาท่ีพบจากการใชบริการมีระดับนอย 

คะแนน 1  หมายถึง  ปญหาท่ีพบจากการใชบริการมีระดับนอยท่ีสุด 
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ทําการเก็บรวบรวมคะแนนของแตละปจจัยท่ีได และนําคะแนนท่ีไดมา

วิเคราะหหาคาเฉล่ียเลขคณิต และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทําการจัดเรียงคะแนนเฉล่ียระดับของ

ปญหาท่ีพบจากการใชบริการจากมากท่ีสุดไปหานอยท่ีสุด และทําการแปลความหมายของระดับ

คะแนนเฉล่ีย โดยยึดถือหลักเกณฑดังตอไปนี้ (ธานินทร  ศิลปจารุ 2550: 77) 
 

คาเฉล่ีย 4.50 - 5.00  หมายความวา ปญหาท่ีพบจากการใชบริการมีระดับมาก

ท่ีสุด 

คาเฉล่ีย 3.50 - 4.49  หมายความวา ปญหาท่ีพบจากการใชบริการมีระดับมาก  

คาเฉล่ีย 2.50 - 3.49  หมายความวา ปญหาท่ีพบจากการใชบริการมีระดับปาน

กลาง 

คาเฉล่ีย 1.50 - 2.49  หมายความวา ปญหาท่ีพบจากการใชบริการมีระดับนอย 

คาเฉล่ีย 1.00 - 1.49  หมายความวา ปญหาท่ีพบจากการใชบริการมีระดับนอย

ท่ีสุด 

และในสวนท่ี 5 ซ่ึงคําถามเกี่ยวกับปญหาท่ีพบจากการใชบริการราน Viridian 

Bakery Shop นั้นจะมีคําถามแบบเปด ( Open-ended question) เปนสวนของขอเสนอแนะ โดยให

เขียนขอเสนอแนะหรือความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามท่ีเกี่ยวของกับราน Viridian Bakery 

Shop หลังจากท่ีเขามาใชบริการ 

2.  การทดสอบเคร่ืองมือ 

การวิจัยคร้ังนี้ไดกําหนดวิธีการทดลองเคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล

ดังนี ้

1. นําแบบสอบถามเสนออาจารยท่ีปรึกษาเพื่อตรวจทาน นํามาปรับปรุง

แกไขใหสมบูรณ 

2. นําแบบสอบถามท่ีไดปรับปรุงแกไขแลวใหผูทรงคุณวุฒิ หรือผูท่ีมี

ความเช่ียวชาญเฉพาะตรวจสอบความเท่ียงตรง และความเหมาะสมของเนื้อหา เพื่อปรับปรุงแกไข

ใหมีความเหมาะสม โดยบุคคล 2 ทาน คือ อาจารยศิระ ศรีโยธิน อาจารยประจําสาขาการตลาด และ

อาจารยสไบทิพย มงคลนิมิตร  อาจารยประจําสาขาธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก แผนกเบเกอร่ี 

3. นําแบบสอบถามท่ีไดปรับปรุงแกไขและผานการตรวจสอบท่ีถูกตอง 

ไปหาคาความเช่ือม่ัน ( Reliability) โดยนําไปทดสอบกับกลุมตัวอยางจํานวน 30 คน แลวนํามา

วิเคราะหหาคาความเช่ือม่ันโดยใชสูตรสัมประสิทธ์ิอัลฟา ไดคาความเช่ือม่ันของเคร่ืองมือเทากับ 

0.875 
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4. นำแบบสอบถามท่ีผานการทดสอบแลวไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูล

จากกลุมตัวอยางจํานวน 370 คนตอไป 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

กกกกกกกกงานวิจัยนี้ ผูวิจัยไดทําการสํารวจและเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อใชประกอบการวิจัย โดยใช

แบบสอบถาม เปนเคร่ืองมือในการวิจัย และทําการแจกแบบสอบถามใหแกกลุมตัวอยางจํานวน 370 

คน ผูวิจัยทําการเก็บขอมูลตั้งแตเดือนสิงหาคม พ.ศ. 2552 ถึง เดือนกันยายน พ.ศ. 2552 โดยศึกษา

เกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและความพึงพอใจของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

กกกกกกกกผูวิจัยนําขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามท้ังหมดมารวบรวม ตรวจสอบความถูกตองของ

ขอมูลแลวจึงนําขอมูลท่ีไดไปวิเคราะหดวยโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปทางสังคมศาสตร SPSS และทํา

การวิเคราะหขอมูล โดยการหาคารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และวิเคราะหเนื้อหา แลว

ทําการสรุปผลการศึกษา  
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

ผลการวิเคราะหขอมูลของงานวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและความพึงพอใจของผูซ้ือ

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop จากกลุมตัวอยางจํานวน 370 คน การนําเสนอผลการ

วิเคราะหขอมูลแบงออกเปน 4 สวนไดแก 

1. ขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง 

2. ขอมูลพฤติกรรมการซ้ือของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี 

3. ความพึงพอใจของผูซ้ือท่ีมีตอผลิตภัณฑเบเกอร่ี 

4. ปญหาท่ีพบจากการใชบริการราน Viridian Bakery Shop 

 

ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 

 

กกกกกกกกจากการศึกษาและการเก็บรวบรวมขอมูลพฤติกรรมการซ้ือ และความพึงพอใจของผูซ้ือ

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop จากกลุมตัวอยางจํานวน 370 คน ขอมูลสวนบุคคล

ประกอบไปดวย เพศ ระดับการศึกษา คณะวิชาท่ีศึกษา สาขาวิชาท่ีศึกษา และรายไดตอเดือน 

 

ตารางที ่2 จํานวน และรอยละขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี โดยจําแนก

ตามเพศ ระดับการศึกษา คณะวิชาท่ีศึกษา สาขาวิชาท่ีศึกษา และรายไดตอเดือน 

 

ข้อมูลส่วนบุคคล จํานวน (คน) ร้อยละ 

เพศ   

ชาย 93 25.14 

หญิง 277 74.86 

รวม 370 100 
 
 
 
 
 
 
 
 



 31 

ตารางที ่2 จํานวน และรอยละขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี โดยจําแนก

ตามเพศ ระดับการศึกษา คณะวิชาท่ีศึกษา สาขาวิชาท่ีศึกษา และรายไดตอเดือน (ตอ) 

 

ข้อมูลส่วนบุคคล จํานวน (คน) ร้อยละ 

ระดับการศึกษา   

ปริญญาตรีปท่ี 1 95 25.68 

ปริญญาตรีปท่ี 2 142 38.38 

ปริญญาตรีปท่ี 3 62 16.75 

ปริญญาตรีปท่ี 4 71 19.19 

รวม 370 100 

คณะวิชาท่ีศึกษา   

คณะวิทยาการจัดการ 305 82.43 

คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 35 9.46 

คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 30 8.11 

รวม 370 100 

สาขาวิชาท่ีศึกษา   

การจัดการธุรกิจท่ัวไป 61 16.50 

ธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก 58 15.70 

การจัดการชุมชน 45 12.20 

การตลาด 43 11.60 

การจัดการทองเท่ียว 41 11.10 

การจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 37 10 

รัฐประศาสนศาสตร 20 5.40 

เทคโนโลยีสารสนเทศธุรกิจ 16 4.32 

เทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการออกแบบ 14 3.73 

เทคโนโลยีการผลิตพืช 13 3.51 

สัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 12 3.24 

เทคโนโลยีการผลิตสัตวน้ํา 10 2.70 

รวม 370 100 

http://www.ict.su.ac.th/�
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ตารางที ่2 จํานวน และรอยละขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี โดยจําแนก

ตามเพศ ระดับการศึกษา คณะวิชาท่ีศึกษา สาขาวิชาท่ีศึกษา และรายไดตอเดือน (ตอ) 

 

จากตารางท่ี 2 พบวา กลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีสวนใหญ คือ เพศหญิง 

การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีช้ันปท่ี 2 คณะวิทยาการจัดการ สาขา การจัดการธุรกิจท่ัวไป และมี

รายไดตอเดือน 3,001-5,000 บาท โดยคิดเปนรอยละ 74.86, 38.38, 82.43, 16.50 และ 42.70 

ตามลําดับ 

 

ส่วนที ่2 ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือของผู้ซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ี 

 

จากการศึกษาและการเก็บรวบรวมขอมูลพฤติกรรมการซ้ือ และความพึงพอใจของผู

ซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop จากกลุมตัวอยางจํานวน 370 คน ขอมูลพฤติกรรม

การซ้ือของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี ประกอบไปดวย เหตุผลในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี   

ชวงเวลาในการซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี ประเภทของผลิตภัณฑเบเกอร่ี รสชาติของผลิตภัณฑเบเกอร่ีท่ี

เลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี/สัปดาห คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีแตละคร้ัง 

ปริมาณการซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีแตละคร้ัง ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี วิธีการ

ส่ังซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี จํานวนคนท่ีรวมเขามาใชบริการในแตละคร้ัง และการใชบริการราน 

Viridian Bakery Shop 

 

 

 

 

ข้อมูลส่วนบุคคล จํานวน (คน) ร้อยละ 

รายไดตอเดือน   

ต่ํากวา 3,000 บาท 64 17.30 

3,001-5,000 บาท 158 42.70 

5,001-7,000 บาท 107 28.92 

7,001 บาทข้ึนไป 41 11.08 

รวม 370 100 
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ตารางที ่ 3 จํานวน และรอยละพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีของกลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑ 

เบเกอร่ี โดยจําแนกตาม เหตุผลในการเลือกซ้ือ ชวงเวลาในการซ้ือ ประเภทของ

ผลิตภัณฑ รสชาติของผลิตภัณฑท่ีเลือกซ้ือ ความถ่ี ในการซ้ือผลิตภัณฑ/สัปดาห 

คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑแตละวิธีการ Viridian Bakery Shop ส่ังซ้ือผลิตภัณฑ  

จํานวนคนท่ีรวมเขามาใชบริการในแตละคร้ัง และการใชบริการราน คร้ัง ปริมาณการ

ซ้ือผลิตภัณฑแตละคร้ัง ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ  

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ี จํานวน (คน) ร้อยละ 

เหตุผลในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี   

ทานเลน/ทานยามวาง 262 70.81 

ทดแทนอาหารบางม้ือ 63 6.49 

ฝากเพื่อน/คนรูจัก 24 17.03 

ซ้ือใหคนอ่ืนในเทศกาลสําคัญ (เชน วันปใหม วันเกิด) 17 4.59 

อ่ืนๆ 4 1.08 

รวม 370 100 

ชวงเวลาในการซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี   

8.30 น. - 11.00 น. 32 8.65 

11.01 น. - 14.00 น. 232 62.70 

14.01 น. - 16.30 น. 106 28.65 

รวม 370 100 

ประเภทของผลิตภัณฑเบเกอร่ี   

เคก 152 41.08 

คุกกี ้ 51 13.78 

พาย/พัฟ 36 9.73 

ขนมปง 36 9.73 

ครัวซองค 24 6.49 

โดนัท 18 4.86 

เอแคลร 24 6.49 

แซนวิช 13 3.51 
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ตารางที ่ 3 จํานวน และรอยละพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีของกลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑ 

เบเกอร่ี โดยจําแนกตาม เหตุผลในการเลือกซ้ือ ชวงเวลาในการซ้ือ ประเภทของ

ผลิตภัณฑ รสชาติของผลิตภัณฑท่ีเลือกซ้ือ ความถ่ี ในการซ้ือผลิตภัณฑ/สัปดาห 

คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑแตละคร้ัง ปริมาณการซ้ือผลิตภัณฑแตละคร้ัง ผูมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ วิธีการส่ังซ้ือผลิตภัณฑ จํานวนคนท่ีรวมเขามา

ใชบริการในแตละคร้ัง และการใชบริการราน Viridian Bakery Shop (ตอ) 

 

 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ี จํานวน (คน) ร้อยละ 

ประเภทของผลิตภัณฑเบเกอร่ี (ตอ)   

เดนิช 5 1.35 

ทารต 11 2.97 

รวม 370 100 

รสชาติของผลิตภัณฑเบเกอร่ี   

วนิลลา 55 14.86 

ชอคโกแลต 179 48.38 

สตรอเบอร่ี 36 9.73 

บลูเบอร่ี 33 8.92 

เชอรร่ี 11 2.97 

กาแฟ 21 5.68 

สม 2 0.54 

ครีม 33 8.92 

รวม 370 100 

ความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี/สัปดาห   

1-2 คร้ัง 300 81.08 

3-4 คร้ัง 64 17.30 

5 คร้ังข้ึนไป 6 1.62 

รวม 370 100 
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ตารางที ่ 3 จํานวน และรอยละพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีของกลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑ 

เบเกอร่ี โดยจําแนกตาม เหตุผลในการเลือกซ้ือ ชวงเวลาในการซ้ือ ประเภทของ

ผลิตภัณฑ รสชาติของผลิตภัณฑท่ีเลือกซ้ือ ความถ่ี ในการซ้ือผลิตภัณฑ/สัปดาห 

คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑแตละคร้ัง ปริมาณการซ้ือผลิตภัณฑแตละคร้ัง ผูมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ วิธีการส่ังซ้ือผลิตภัณฑ จํานวนคนท่ีรวมเขามา

ใชบริการในแตละคร้ัง และการใชบริการราน Viridian Bakery Shop (ตอ) 

 

 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ี จํานวน (คน) ร้อยละ 

คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีแตละคร้ัง   

ต่ํากวา 30 บาท 57 15.41 

31-60 บาท 251 67.84 

61-90 บาท 47 12.70 

91 บาทข้ึนไป 15 4.05 

รวม 370 100 

ปริมาณการซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีแตละคร้ัง   

1-2 ช้ิน 262 70.81 

3-4 ช้ิน 95 25.68 

5-6 ช้ิน 12 3.24 

7 ช้ินข้ึนไป 1 0.27 

รวม 370 100 

ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี   

ไมมี (ตัดสินใจเอง) 266 71.89 

เพื่อน 79 21.35 

คนรัก 16 4.32 

พนักงานขาย 9 2.43 

รวม 370 100 
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ตารางที ่ 3 จํานวน และรอยละพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีของกลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑ 

เบเกอร่ี โดยจําแนกตาม เหตุผลในการเลือกซ้ือ ชวงเวลาในการซ้ือ ประเภทของ

ผลิตภัณฑ รสชาติของผลิตภัณฑท่ีเลือกซ้ือ ความถ่ี ในการซ้ือผลิตภัณฑ/สัปดาห 

คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑแตละคร้ัง ปริมาณการซ้ือผลิตภัณฑแตละคร้ัง ผูมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ วิธีการส่ังซ้ือผลิตภัณฑ จํานวนคนท่ีรวมเขามา

ใชบริการในแตละคร้ัง และการใชบริการราน Viridian Bakery Shop (ตอ) 

 

จากตารางท่ี 3 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีเพื่อทานเลน/ทานยาม

วาง ในชวงเวลา 11.01 น. - 14.00 น. สวนใหญซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีประเภทเคก รส ชอคโกแลต 

จํานวน 1-2 คร้ังตอสัปดาห โดยเสีย คาใชจายระหวาง 31-60 บาทตอคร้ัง ซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีคร้ัง

ละ 1-2 ช้ิน และเปนผูตัดสินใจดวยตนเอง โดยเลือกจากตูโชว มีผูรวมเขามาใชบริการคร้ังละ 3-4 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ี จํานวน (คน) ร้อยละ 

วิธีการส่ังซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี   

ตามเมนู/ปายแนะนํา 53 14.32 

โดยเลือกจากตูโชว 224 60.54 

แบบเดิมท่ีเคยรับประทานเปนประจํา 47 12.70 

ตามพนักงานขายแนะนํา 18 4.85 

ตามเพื่อน 24 6.49 

รวม 370 100 

จํานวนคนท่ีรวมเขามาใชบริการในแตละคร้ัง   

1-2 คน  165 44.59 

3-4 คน 186 50.27 

5 คนข้ึนไป 19 5.14 

รวม 370 100 

การใชบริการราน Viridian Bakery Shop   

นั่งรับประทานท่ีราน 93 25.14 

ซ้ือใสกลองไปรับประทาน 277 74.86 

รวม 370 100 
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คน และซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีใสกลองไปรับประทานเปนสวนใหญ โดยคิดเปนรอยละ 70.81, 62.70, 

41.08, 48.38, 81.08, 67.84, 70.81, 71.89, 60.54, 50.27 และ 74.86 ตามลําดับ 

 

ส่วนที ่3 ความพงึพอใจของผู้ซ้ือทีมี่ต่อผลติภัณฑ์เบเกอร่ี 

 

จากการศึกษาและการเก็บรวบรวมขอมูลพฤติกรรมการซ้ือ และความพึงพอใจของผู

ซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop จากกลุมตัวอยางจํานวน 370 คน ความพึงพอใจ

ของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop ท่ีมีตอปจจัยดานตางๆซ่ึงประกอบดวย ดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการขาย ดานบรรจุภัณฑ และดาน

คุณภาพการใหบริการ  

 

ตารางที ่ 4 จํานวนรอยละ คาเฉล่ีย คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจของผูซ้ือ

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop ท่ีมีตอปจจัยดานผลิตภัณฑ 

 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ระดับความพงึพอใจ 

ของผู้ซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ี 
X  SD. 

แปล

ผล มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

คุณภาพของผลิตภัณฑ 73 193 91 9 4 3.87 0.79 มาก 

เบเกอร่ี (19.74) (52.16) (24.59) (2.43) (1.08)    

ความใหมและสดของ 88 164 97 17 4 3.85 0.87 มาก 

ผลิตภัณฑเบเกอร่ี (23.79) (44.32) (26.22) (4.59) (1.08)    

รสชาติของผลิตภัณฑเบเกอร่ี 59 190 109 10 2 3.79 0.76 มาก 

 (15.95) (51.35) (29.46) (2.70) (0.54)    

ประเภทของผลิตภัณฑ 63 172 120 11 4 3.75 0.81 มาก 

เบเกอร่ีท่ีหลากหลาย (17.03) (46.49) (32.43) (2.97) (1.08)    

อายุการเก็บรักษาของ 42 151 150 24 3 3.55 0.81 มาก 

ผลิตภัณฑเบเกอร่ี (11.35) (40.81) (40.54) (6.49) (0.81)    

รวม 3.76 0.81 มาก 

หมายเหตุ : คาในวงเล็บแสดงคารอยละของกลุมตัวอยาง    
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กกกกกกกกจากตารางท่ี 4 เม่ือทําการจําแนก ระดับความพึงพอใจของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีของ

กลุมตัวอยาง ท่ีมีตอปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความพึงพอใจท่ีมีตอปจจัยดาน

ผลิตภัณฑอยูในระดับมาก ( X  = 3.76) และเม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา กลุมตัวอยางผูซ้ือ

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีมีความพึงพอใจตอคุณภาพของผลิตภัณฑเบเกอร่ีเปนสวนใหญ รองลงมา คือ มี

ความพึงพอใจตอความใหมและสดของผลิตภัณฑเบเกอร่ี และมีความพึงพอใจตอ รสชาติของ

ผลิตภัณฑเบเกอร่ี ( X  = 3.87, 3.85 และ3.79 ตามลําดับ) 

 

ตารางที ่ 5 จํานวนรอยละ คาเฉล่ีย คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจของผูซ้ือ

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop ท่ีมีตอปจจัยดานราคา 

 

ปัจจัยด้านราคา 

ระดับความพงึพอใจ 

ของผู้ซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ี 
X  SD. 

แปล

ผล มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

มีหลากหลายระดับราคาให 45 150 154 17 4 3.58 0.80 มาก 

เลือก (12.17) (40.54) (41.62) (4.59) (1.08)    

การมีมาตรฐานของราคา 50 138 159 21 2 3.58 0.81 มาก 

ผลิตภัณฑ (13.51) (37.30) (42.97) (5.68) (0.54)    

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 46 129 159 32 4 3.49 0.86 ปาน 

ผลิตภัณฑเบเกอร่ี (12.44) (34.86) (42.97) (8.65) (1.08)   กลาง 

ราคาเหมาะสมกับปริมาณ 46 115 172 35 2 3.45 0.85 ปาน 

ผลิตภัณฑเบเกอร่ี (12.43) (31.08) (46.49) (9.46) (0.54)   กลาง 

รวม 3.53 0.83 มาก 

หมายเหตุ : คาในวงเล็บแสดงคารอยละของกลุมตัวอยาง    

 

จากตารางท่ี 5 เม่ือทําการจําแนก ระดับความพึงพอใจของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีของ

กลุมตัวอยาง ท่ีมีตอปจจัยดานราคา พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความพึงพอใจท่ีมีตอปจจัยดานราคา

อยูในระดับมาก ( X  = 3.53) และเม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา กลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบ-

เกอร่ีมีความพึงพอใจตอระดับราคาท่ีมีใหเลือกหลากหลาย และการมีมาตรฐานของราคา ผลิตภัณฑ 

เบเกอร่ีเปนสวนใหญ รองลงมา คือ มีความพึงพอใจตอราคาเหมาะสมท่ีกับคุณภาพ ของผลิตภัณฑ 
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เบเกอร่ี และมีความพึงพอใจตอราคาท่ีเหมาะสมกับปริมาณของผลิตภัณฑเบเกอร่ี ( X  = 3.58, 3.49 

และ3.45 ตามลําดับ) 

 

ตารางที ่ 6 จํานวนรอยละ คาเฉล่ีย คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจของผูซ้ือ

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop ท่ีมีตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 

 

ปัจจัยด้านช่องทาง 

การจัดจําหน่าย 

ระดับความพงึพอใจ 

ของผู้ซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ี 
X  SD. 

แปล

ผล มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

สถานท่ีมีความสะอาด 87 147 124 11 1 3.83 0.83 มาก 

   (23.52) (39.73) (33.51) (2.97) (0.27)    

ความสะดวกในการซ้ือ 70 144 140 13 3 3.72 0.84 มาก 

ผลิตภัณฑเบเกอร่ี (18.92) (38.92) (37.84) (3.51) (0.81)    

มีการตกแตงรานใหสวยงาม 71 138 139 20 2 3.69 0.86 มาก 

 (19.18) (37.30) (37.57) (5.41) (0.54)    

มีท่ีสําหรับนั่งรอ/รับประทาน 39 118 144 66 3 3.34 0.92 มาก 

อาหาร (10.54) (31.89) (38.92) (17.84) (0.81)    

รวม 3.64 0.86 มาก 

หมายเหตุ : คาในวงเล็บแสดงคารอยละของกลุมตัวอยาง    

 

จากตารางท่ี 6 เม่ือทําการจําแนก ระดับความพึงพอใจของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีของ

กลุมตัวอยาง ท่ีมีตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความพึงพอใจท่ีมี

ตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับมาก ( X  = 3.64) และเม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว 

พบวา กลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีมีความพึงพอใจตอ สถานท่ีมีความสะอาดเปนสวนใหญ 

รองลงมา คือ มีความพึงพอใจตอ ความสะดวกในการซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี และมีความพึงพอใจตอ

การตกแตงรานท่ีสวยงาม ( X  = 3.83, 3.72 และ3.69 ตามลําดับ) 
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ตารางที ่ 7 จํานวนรอยละ คาเฉล่ีย คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจของผูซ้ือ

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop ท่ีมีตอปจจัยดานการสงเสริมการขาย 

 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 

ระดับความพงึพอใจ 

ของผู้ซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ี 
X  SD. 

แปล

ผล มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

การโฆษณาผานส่ือตางๆ 12 68 206 80 4 3.01 0.76 ปาน 

 (3.24) (18.38) (55.68) (21.62) (1.08)   กลาง 

การใหสวนลด 14 65 183 97 11 2.93 0.84 ปาน 

 (3.78) (17.57) (49.46) (26.22) (2.97)   กลาง 

การมีของแถม 14 58 176 105 17 2.86 0.87 ปาน 

 (3.78) (15.68) (47.57) (28.38) (4.59)   กลาง 

รวม 2.93 0.82 
ปาน

กลาง 

หมายเหตุ : คาในวงเล็บแสดงคารอยละของกลุมตัวอยาง    

 

จากตารางท่ี 7 เม่ือทําการจําแนก ระดับความพึงพอใจของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีของ

กลุมตัวอยาง ท่ีมีตอปจจัยดานการสงเสริมการขาย พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความพึงพอใจท่ีมีตอ

ปจจัยดานการสงเสริมการขายอยูในระดับปานกลาง ( X  = 2.93) และเม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว 

พบวา กลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีมีความพึงพอใจตอการโฆษณาผานส่ือตางๆเปนสวนใหญ 

รองลงมา คือ มีความพึงพอใจตอการใหสวนลด และมีความพึงพอใจตอการมีของแถม ( X  = 3.01, 

2.93 และ2.86 ตามลําดับ) 
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ตารางที ่ 8 จํานวนรอยละ คาเฉล่ีย คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจของผูซ้ือ

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop ท่ีมีตอปจจัยดานบรรจุภัณฑ 

 

ปัจจัยด้านบรรจุภัณฑ์ 

ระดับความพงึพอใจ 

ของผู้ซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ี 
X  SD. 

แปล

ผล มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

ความสะดวกในการใชหีบหอ 53 124 164 25 4 3.53 0.86 มาก 

ผลิตภัณฑ (14.33) (33.51) (44.32) (6.76) (1.08)    

ความสวยงามของบรรจุภัณฑ 40 121 193 13 3 3.49 0.77 ปาน 

 (10.82) (32.70) (52.16) (3.51) (0.81)   กลาง 

บรรจุภัณฑมีความแข็งแรง 38 120 180 29 3 3.44 0.81 ปาน 

 ทนทาน (10.27) (32.43) (48.65) (7.84) (0.81)   กลาง 

ขนาดของบรรจุภัณฑมีให 38 124 174 29 5 3.44 0.83 ปาน 

เลือกหลายขนาด (10.27) (33.51) (47.03) (7.84) (1.35)   กลาง 

มีความชัดเจนและครบถวน 34 120 166 44 6 3.36 0.87 ปาน 

ของฉลากบรรจุภัณฑ (9.19) (32.43) (44.86) (11.89) (1.62)   กลาง 

รวม 3.45 0.83 
ปาน

กลาง 

หมายเหตุ : คาในวงเล็บแสดงคารอยละของกลุมตัวอยาง    

 

จากตารางท่ี 8 เม่ือทําการจําแนก ระดับความพึงพอใจของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีของ

กลุมตัวอยาง ท่ีมีตอปจจัยดานบรรจุภัณฑ พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความพึงพอใจท่ีมีตอปจจัยดาน

บรรจุภัณฑอยูในระดับปานกลาง ( X  = 3.45) และเม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา กลุมตัวอยาง

ผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีมีความพึงพอใจตอความสะดวก ในการใชหีบหอผลิตภัณฑเปนสวนใหญ 

รองลงมา คือ มีความพึงพอใจตอความสวยงามของบรรจุภัณฑ และมีความพึงพอใจตอบรรจุภัณฑมี

ความแข็งแรงทนทาน และความพึงพอใจตอขนาดของบรรจุภัณฑท่ีมีใหเลือกหลายขนาด ( X  = 

3.53, 3.49 และ3.44 ตามลําดับ) 
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ตารางที ่ 9 จํานวนรอยละ คาเฉล่ีย คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจของผูซ้ือ

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop ท่ีมีตอปจจัยดานคุณภาพการใหบริการ 

 

ปัจจัยด้านคุณภาพ 

การให้บริการ 

ระดับความพงึพอใจ 

ของผู้ซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ี 
X  SD. 

แปล

ผล มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

การแตงกายของพนักงาน 86 143 128 11 2 3.81 0.84 ปาน 

เหมาะสมและสะอาด (23.25) (38.65) (34.59) (2.97) (0.54)   กลาง 

บุคลิกของพนักงานดูดี  83 130 145 9 3 3.76 0.85 มาก 

เหมาะสม (22.43) (35.14) (39.19) (2.43) (0.81)    

พนักงานมีความสุภาพ  83 138 128 17 4 3.75 0.89 ปาน 

ยิ้มแยม แจมใส (22.43) (37.31) (34.59) (4.59) (1.08)   กลาง 

พนักงานมีความรูเกี่ยวกับ 73 142 134 16 5 3.71 0.88 ปาน 

ผลิตภัณฑเบเกอร่ี (19.73) (38.38) (36.22) (4.32) (1.35)   กลาง 

ความรวดเร็ว และถูกตองใน 59 123 168 14 6 3.58 0.86 ปาน 

การใหบริการ (15.95) (33.24) (45.41) (3.78) (1.62)   กลาง 

รวม 3.72 0.87 มาก 

หมายเหตุ : คาในวงเล็บแสดงคารอยละของกลุมตัวอยาง    

 

จากตารางท่ี 9 เม่ือทําการจําแนก ระดับความพึงพอใจของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีของ

กลุมตัวอยาง ท่ีมีตอปจจัยดานคุณภาพการใหบริการ พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความพึงพอใจท่ีมี

ตอปจจัยดานคุณภาพการใหบริการอยูในระดับมาก ( X  = 3.72) และเม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว 

พบวา กลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีมีความพึงพอใจตอการแตงกายของพนักงานท่ีเหมาะสม

และสะอาดเปนสวนใหญ รองลงมา คือ มีความพึงพอใจตอบุคลิกของพนักงานท่ีดูดีเหมาะสม และ

มีความพึงพอใจตอพนักงานมีความสุภาพ ยิ้มแยม แจมใส ( X  = 3.81, 3.76 และ3.75 ตามลําดับ) 
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ตารางที ่10 จํานวนคาเฉล่ีย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ในภาพรวมของระดับความพึงพอใจของ

ผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop  

 

ลาํดับที ่ ปัจจัยด้านต่างๆ X  SD. แปลผล 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 3.76 0.81 มาก 

2. ปจจัยดานคุณภาพการใหบริการ 3.72 0.87 มาก 

3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 3.64 0.86 มาก 

4. ปจจัยดานราคา 3.53 0.83 มาก 

5. ปจจัยดานบรรจุภัณฑ 3.45 0.83 ปานกลาง 

6. ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 2.93 0.82 ปานกลาง 

รวม 3.62 0.84 มาก 

 

จากตารางท่ี 10 เม่ือจําแนกระดับความพึงพอใจของกลุมตัวอยาง ตามปจจัยดานตางๆ

ในภาพรวม พบวา ในภาพรวมความพึงพอใจของกลุมตัวอยางอยูในระดับมาก ( X  = 3.62) และเม่ือ

พิจารณาในแตละปจจัยแลว พบวา กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจตอปจจัยดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด 

รองลงมาคือ ปจจัยดานคุณภาพการใหบริการ และปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ( X  = 3.76, 

3.72 และ3.64 ตามลําดับ) 

 

ส่วนที ่4 ปัญหาทีพ่บจากการใช้บริการร้าน Viridian Bakery Shop 

 

จากการศึกษาและการเก็บรวบรวมขอมูลพฤติกรรมการซ้ือ และความพึงพอใจของผู

ซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop จากกลุมตัวอยางจํานวน 370 คน ไดศึกษาถึงปญหา

ท่ีผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีพบจากการใชบริการราน Viridian Bakery Shop รวมท้ังขอคิดเห็น 

ขอเสนอแนะตางๆของกลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี 
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ตารางที ่11 จํานวนรอยละ คาเฉล่ีย คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับปญหาท่ีผูซ้ือผลิตภัณฑเบ-

เกอร่ีพบจากการใชบริการราน Viridian Bakery Shop 

 

ปัญหาทีพ่บจากการใช้บริการ 

ระดบัปัญหาทีพ่บจากการใช้บริการ 

ร้าน Viridian Bakery Shop 
X  SD. 

แปล

ผล มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

จํานวนโตะ,เกาอ้ีไมเพียงพอ 63 115 135 43 14 3.46 1.03 ปาน 

 (17.03) (31.08) (36.49) (11.62) (3.78)   กลาง 

ไมคอยไดรับขาวสาร/ 53 118 125 66 8 3.38 1.01 ปาน 

การประชาสัมพันธ (14.33) (31.89) (33.78) (17.84) (2.16)   กลาง 

โปรโมช่ันไมคุมคา 44 86 162 67 11 3.23 0.98 ปาน 

 (11.89) (23.24) (43.78) (18.11) (2.98)   กลาง 

ราคาของผลิตภัณฑเบเกอร่ี 23 96 201 44 6 3.23 0.80 ปาน 

แพงเกินไป (6.22) (25.95) (54.32) (11.89) (1.62)   กลาง 

ราคาของผลิตภัณฑเบเกอร่ีไม 6 64 195 83 22 2.86 0.83 ปาน 

คงท่ี (1.62) (17.30) (52.70) (22.43) (5.95)   กลาง 

รสชาติของผลิตภัณฑเบเกอร่ี 7 59 189 104 11 2.86 0.79 ปาน 

ไมอรอย (1.89) (15.95) (51.08) (8.11) (2.97)   กลาง 

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีไดรับลาชา 12 49 196 89 24 2.83 0.86 ปาน 

 (3.24) (13.24) (52.98) (24.05) (6.49)   กลาง 

พนักงานไมดูแลเอาใจใส

ลูกคา 7 34 159 120 50 2.54 0.90 
ปาน 

 (1.89) (9.19) (42.97) (32.44) (13.51)   กลาง 

สถานท่ีไมสะอาด 5 29 134 146 56 2.41 0.89 นอย 

 (1.35) (7.84) (36.21) (39.46) (15.14)    

พนักงานกิริยามารยาทไม 6 27 128 156 53 2.40 0.88 นอย 

สุภาพ (1.62) (7.31) (34.59) (42.16) (14.32)    
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ตารางที ่11 จํานวนรอยละ คาเฉล่ีย คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับปญหาท่ีผูซ้ือผลิตภัณฑเบ-

เกอร่ีพบจากการใชบริการราน Viridian Bakery Shop (ตอ) 

 

ปัญหาทีพ่บจากการใช้บริการ 

ระดับปัญหาทีพ่บจากการใช้บริการ 

ร้าน Viridian Bakery Shop 
X  SD. 

แปล

ผล มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

พนักงานคิดเงินผิดพลาด 5 13 124 139 89 2.21 0.89 นอย 

 (1.35) (3.52) (33.51) (37.57) (24.05)    

รวม 2.85 0.89 
ปาน

กลาง 

หมายเหตุ : คาในวงเล็บแสดงคารอยละของกลุมตัวอยาง    

 

จากตารางท่ี 11 เม่ือทําการจําแนก ระดับปญหาท่ีผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีพบจากการใช

บริการราน Viridian Bakery Shop พบวา ปญหาท่ีพบจากการใชบริการราน Viridian Bakery Shop 

ของกลุมตัวอยางอยูในระดับปานกลาง ( X  = 2.85) และเม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ปญหา

เร่ืองจํานวนโตะ เกาอ้ีไมเพียงพอเปนปญหาสวนใหญท่ีกลุมตัวอยางพบจากการใชบริการ  รองลงมา 

คือ ปญหาการไมคอยไดรับขาวสาร/การประชาสัมพันธจากทางราน ปญหาเร่ืองราคาของ

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีท่ีแพงเกินไป และปญหาเร่ืองโปรโมช่ันไมคุมคา ( X  = 3.46, 3.38 และ3.23 

ตามลําดับ) 

 

ความคดิเห็นและข้อเสนอแนะของกลุ่มตัวอย่างผู้ซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ี 

 

จากการศึกษาและการเก็บรวบรวมขอมูลความคิดเห็น และขอเสนอแนะของกลุม

ตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี โดยใหกลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีไดตอบคําถามชนิด

ปลายเปดนั้น สามารถสรุปไดดังนี ้

1. ผลิตภัณฑเบเกอร่ีนั้นควรพัฒนารูปแบบของผลิตภัณฑใหมีความหลากหลาย

มากยิ่งข้ึนกวาเดิม และมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมๆอยูเสมอ เชน ผลิตภัณฑเบเกอร่ีเพื่อสุขภาพมี
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คุณคาทางโภชนาการสูง และมีปริมาณไขมันต่ํา สําหรับคนท่ีชอบรับประทานเบเกอร่ี แตหวง

สุขภาพ หรือกลัวอวน เปนตน 

2. ควรลดราคาผลิตภัณฑเบเกอร่ีบางชนิดลง เนื่องจากกลุมตัวอยางมีความเห็นวา 

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีบางชนิดมีราคาแพงเกินไป 

3. ควรมีการขยายพื้นท่ีในการใหบริการของราน Viridian Bakery Shop ใหมาก

ยิ่งข้ึน เนื่องจากพื้นท่ีมีความคับแคบ และไมสะดวกตอการใชบริการ ในกรณีท่ีมีลูกคาจํานวนมาก

เขามาใชบริการเวลาเดียวกัน 

4. ควรเพิ่มจํานวนท่ีนั่ง (ท้ังดานใน และดานนอก) ในการนั่งรับประทานเบเกอร่ี

ท่ีราน เนื่องจากมีปริมาณไมเพียงพอตอการใชบริการ 

5. ควรมีการออกแบบรูปแบบบรรจุภัณฑ หีบหอของผลิตภัณฑเบเกอร่ีใหมีความ

สวยงามมากข้ึน และควรมีฉลากบอกคุณคาทางโภชนาการและวันหมดอายุใหชัดเจน 

6. การโฆษณา ประชาสัมพันธของทางรานยังไมเพียงพอ ควรเพิ่มการโฆษณา 

ประชาสัมพันธใหมากยิ่งข้ึน ซ่ึงจะทําใหลูกคาหรือผูซ้ือไดรับทราบขอมูลขาวสารตางๆของทางราน

มากยิ่งข้ึน 

7. ทางรานควรจะมีโปรโมช่ัน หรือการสงเสริมการขายตางๆ ในชวงเทศกาล

หรือวันสําคัญตางๆ เชน การลดราคาผลิตภัณฑเบเกอร่ี การมีของแถม เปนตน 

8. บางคร้ังพนักงานใหบริการลาชา และพนักงานมีการหยอกลอ เลน พูดคุยกัน 

ไมเอาใจใสลูกคาเทาท่ีควร รวมท้ังพนักงานบางคนมีกริยาทาทางไมสุภาพตอลูกคา 
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

จากการศึกษาวิจัย เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและความพึงพอใจของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี

ราน Viridian Bakery Shop สามารถสรุปผล อภิปรายผล ปญหาท่ีพบในการวิจัย ตลอดจน

ขอเสนอแนะสําหรับการทําวิจัยคร้ังตอไป ไดดังตอไปนี ้

 

สรุปผลการศึกษา 

 

1. ข้อมูลส่วนบุคคล 

ผลการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีท้ังหมด 370 คนสวนใหญเปน

เพศหญิง การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีช้ันปท่ี 2 คณะวิทยาการจัดการ สาขา การจัดการธุรกิจ

ท่ัวไป และมีรายไดตอเดือน 3,001-5,000 บาท (รอยละ 38.38, 74.86, 82.43, 16.50 และ42.70 

ตามลําดับ) 

2. ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือของผู้ซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ี 

ผลการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีสวนใหญซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี

เพื่อทานเลน/ทานยามวาง ในชวงเวลา 11.01 น. - 14.00 น. โดยสวนมากนิยมซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี 

ประเภทเคก และช่ืนชอบผลิตภัณฑเบเกอร่ีรส ชอคโกแลต มีความถ่ีของการซ้ือจํานวน 1-2 คร้ังตอ

สัปดาห โดยเสีย คาใชจายระหวาง 31-60 บาทตอคร้ัง ซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีคร้ังละ 1-2 ช้ิน เปนผู

ตัดสินใจดวยตนเองในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี โดยเลือกจากตูโชว มีผูรวมใชบริการคร้ังละ 

3-4 คน และซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีใสกลองไปรับประทานเปนสวนใหญ (รอยละ 70.81, 62.70, 

41.08, 48.38, 81.08, 67.84, 70.81, 71.89, 60.54, 50.27 และ 74.86 ตามลําดับ) 

3. ความพงึพอใจของผู้ซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ีร้าน Viridian Bakery Shop  

ผลการศึกษา ความพึงพอใจของกลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop ท่ีมี

ตอปจจัยดานตางๆ ซ่ึงประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ, ดานราคา, ดานชองทางการจัดจําหนาย, ดาน

การสงเสริมการขาย, ดานบรรจุภัณฑ และดานคุณภาพการใหบริการ ในภาพรวมพบวา ความพึง

พอใจของกลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery Shop อยูในระดับมาก ( X  = 

3.62) และเม่ือพิจารณาในแตละปจจัยแลว พบวากลุมตัวอยางมีความพึงพอใจตอปจจัยดาน 
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ผลิตภัณฑมากท่ีสุด รองลงมา คือ ปจจัยดานคุณภาพการใหบริการ, ปจจัยดานชองทางการจัด

จําหนาย และปจจัยดานราคา ตามลําดับ ซ่ึงปจจัยดังกลาวมีระดับความพึงพอใจในระดับมาก ใน

สวนของปจจัยดานบรรจุภัณฑ และปจจัยดานการสงเสริมการขายมีระดับความพึงพอใจในระดับ

ปานกลางซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี ้

ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความพึงพอใจท่ีมีตอปจจัยดาน

ผลิตภัณฑในภาพรวมอยูในระดับมาก ( X  = 3.76) และเม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา กลุม

ตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีมีความพึงพอใจตอคุณภาพของผลิตภัณฑเบเกอร่ีเปนสวนใหญ 

รองลงมา คือ ความใหมและสดของผลิตภัณฑเบเกอร่ี และ รสชาติของผลิตภัณฑเบเกอร่ี ( X  = 

3.87, X  = 3.85 และ3.79 ตามลําดับ) 

ปจจัยดานราคา พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความพึงพอใจท่ีมีตอปจจัยดานราคาใน

ภาพรวมอยูในระดับมาก ( X  = 3.53) และเม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา กลุมตัวอยางผูซ้ือ

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีมีความพึงพอใจตอระดับราคาท่ีมีใหเลือกหลากหลาย และการมีมาตรฐานของ

ราคาผลิตภัณฑเบเกอร่ีเปนสวนใหญ รองลงมา คือ ราคาเหมาะสมท่ีกับคุณภาพ ของผลิตภัณฑเบ-

เกอร่ี และราคาท่ีเหมาะสมกับปริมาณของผลิตภัณฑเบเกอร่ี ( X  = 3.58, 3.49 และ3.45 ตามลําดับ) 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความพึงพอใจท่ีมีตอ

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายในภาพรวมอยูในระดับมาก ( X  = 3.64) และเม่ือพิจารณาเปนราย

ขอแลว พบวา กลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีมีความพึงพอใจตอ สถานท่ีมีความสะอาดเปน

สวนใหญ รองลงมา คือ ความสะดวกในการซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี และ การตกแตงรานท่ีสวยงาม 

( X  = 3.83, 3.72 และ3.69 ตามลําดับ) 

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความพึงพอใจท่ีมีตอ

ปจจัยดานการสงเสริมการขายในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง ( X  = 2.93) และเม่ือพิจารณาเปน

รายขอแลว พบวา กลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีมีความพึงพอใจตอการโฆษณาผานส่ือตางๆ

เปนสวนใหญ รองลงมา คือ การใหสวนลด และการมีของแถม ( X  = 3.01, 2.93 และ2.86 

ตามลําดับ) 

ปจจัยดานบรรจุภัณฑ พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความพึงพอใจท่ีมีตอปจจัยดาน

บรรจุภัณฑในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง ( X  = 3.45) และเม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา 

กลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีมีความพึงพอใจตอความสะดวกในการใชหีบหอผลิตภัณฑเปน

สวนใหญ รองลงมา คือ ความสวยงามของบรรจุภัณฑ และบรรจุภัณฑมีความแข็งแรงทนทานและ

บรรจุภัณฑท่ีมีใหเลือกหลายขนาด ( X  = 3.53, 3.49 และ3.44 ตามลําดับ) 
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ปจจัยดานคุณภาพการใหบริการ พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความพึงพอใจท่ีมีตอ

ปจจัยดานคุณภาพการใหบริการในภาพรวมอยูในระดับมาก ( X  = 3.72) และเม่ือพิจารณาเปนราย

ขอแลว พบวา กลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีมีความพึงพอใจตอการแตงกายของพนักงานท่ี

เหมาะสมและสะอาดเปนสวนใหญ รองลงมา คือ บุคลิกของพนักงานท่ีดูดีเหมาะสม และพนักงาน

มีความสุภาพ ยิ้มแยม แจมใส ( X  = 3.81, 3.76 และ3.75 ตามลําดับ) 

4. ปัญหาทีพ่บจากการใช้บริการร้าน Viridian Bakery Shop 

ผลการศึกษา พบวา ปญหาท่ีพบจากการใชบริการราน Viridian Bakery Shop ของกลุม

ตัวอยางในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง ( X  = 2.85) และเม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา 

ปญหาเร่ืองจํานวนโตะ เกาอ้ีไมเพียงพอเปนปญหาสวนใหญท่ีกลุมตัวอยางพบจากการใชบริการ 

รองลงมา คือ ปญหาการไมคอยไดรับขาวสาร/การประชาสัมพันธจากทางราน และปญหาเร่ืองราคา

ของผลิตภัณฑเบเกอร่ีท่ีแพงเกินไปและปญหาเร่ืองโปรโมช่ันไมคุมคา ( X  = 3.46, 3.38 และ3.23 

ตามลําดับ) 

5. ความคดิเห็นและข้อเสนอแนะของกลุ่มตัวอย่างผู้ซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ี 

ผลการศึกษา พบวา ความคิดเห็น และขอเสนอแนะของกลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบ -

เกอร่ี ท่ีมีตอราน Viridian Bakery Shop สามารถสรุปไดดังนี้ 

ดานผลิตภัณฑเบเกอร่ี ควรพัฒนารูปแบบของผลิตภัณฑใหมีความหลากหลายมาก

ยิ่งข้ึนกวาเดิม และมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมๆอยูเสมอ เชน ผลิตภัณฑเบเกอร่ีเพื่อสุขภาพมีคุณคา

ทางโภชนาการสูง และมีปริมาณไขมันต่ํา สําหรับคนท่ีชอบรับประทานเบเกอร่ี แตหวงสุขภาพ 

หรือกลัวอวน เปนตน 

ดานราคา ควรลดราคาผลิตภัณฑเบเกอร่ีบางชนิดลง เนื่องจากกลุมตัวอยางมีความเห็น

วา ผลิตภัณฑเบเกอร่ีบางชนิดมีราคาแพงเกินไป 

ดานสถานท่ี ควรการขยายพื้นท่ีในการใหบริการของ ราน Viridian Bakery Shop ให

มากยิ่งข้ึน เนื่องจากพื้นท่ีมีความคับแคบ และไมสะดวกตอการใชบริการ ในกรณีท่ีมีลูกคาจํานวน

มากเขามาใชบริการเวลาเดียวกัน และควรเพิ่มจํานวนท่ีนั่ง (ท้ังดานใน และดานนอก) ในการนั่ง

รับประทานเบเกอร่ีท่ีราน เนื่องจากมีปริมาณไมเพียงพอตอการใชบริการ 

ดานการสงเสริมการขาย เนื่องจากการโฆษณา ประชาสัมพันธของทางรานยังไม

เพียงพอ ควรเพิ่มการโฆษณา ประชาสัมพันธใหมากยิ่งข้ึน ซ่ึงจะทําใหลูกคาหรือผูซ้ือไดรับทราบ

ขอมูลขาวสารตางๆของทางรานมากยิ่งข้ึน และควรจะมีโปรโมช่ัน หรือการสงเสริมการขายตางๆ 

ในชวงเทศกาลหรือวันสําคัญตางๆ เชน การลดราคาผลิตภัณฑเบเกอร่ี การมีของแถม เปนตน 
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ดานบรรจุภัณฑ ควรมีการออกแบบรูปแบบบรรจุภัณฑ หีบหอของผลิตภัณฑเบ -เกอร่ี

ใหมีความสวยงามมากข้ึน และควรมีฉลากบอกคุณคาทางโภชนาการ พรอมท้ังวันหมดอายุของ

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีท่ีชัดเจน 

ดานการใหบริการ บางคร้ังพนักงานใหบริการลาชา และพนักงานมีการหยอกลอ เลน 

พูดคุยกัน ไมเอาใจใสลูกคาเทาท่ีควร  รวมท้ังพนักงานบางคนมีกริยาทาทางไมสุภาพตอลูกคาท่ีเขา

มาซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี 

 

อภิปรายผล 

 

จากการศึกษาวิจัย เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและความพึงพอใจของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี

ราน Viridian Bakery Shop มีประเด็นท่ีผูวิจัยไดนํามาอภิปรายผลไดดังนี้  

1. ในการศึกษาขอมูลสวนบุคคลของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี พบวา ผูซ้ือ

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีสวนใหญเปนเพศหญิง การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีช้ันปท่ี 2 คณะวิทยาการ

จัดการ สาขา การจัดการธุรกิจท่ัวไป และมีรายไดตอเดือนระหวาง 3,001-5,000 บาท ซ่ึงสอดคลอง

กับงานวิจัยของพนิต อุฬารวงศ ( 2551:35) ท่ีศึกษาเร่ืองการจัดกลุมลูกคาตามองคประกอบท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจเลือกซ้ือเบเกอร่ีท่ีราน Viridian ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย

ศิลปากร พบวา ผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีสวนใหญเปนเพศหญิง คณะวิทยาการจัดการ สาขาการจัดการ

ธุรกิจท่ัวไป และมีรายไดตอเดือนระหวาง 3,001-5,000 บาท 

2. ในการศึกษาขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีของผูซ้ือผลิตภัณฑเบ-

เกอร่ี พบวา ผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีสวนใหญซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีเพื่อทานเลน/ทานยามวาง ในชวง

เวลา 11.01 น. - 14.00 น. โดยสวนมากนิยมซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี ประเภทเคก และช่ืนชอบ

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีรสชอคโกแลต มีความถ่ีของการซ้ือจํานวน 1-2 คร้ังตอสัปดาห โดยเสีย คาใชจาย

ระหวาง 31-60 บาทตอคร้ัง ซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีคร้ังละ 1-2 ช้ิน เปนผูตัดสินใจดวยตนเองในการ

เลือกซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี โดยเลือกจากตูโชว มีผูรวมใชบริการคร้ังละ 3-4 คน และซ้ือผลิตภัณฑ 

เบเกอร่ีใสกลองไปรับประทานเปนสวนใหญ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของพนิต อุฬารวงศ 

(2551:36) ท่ีศึกษาเร่ืองการจัดกลุมลูกคาตามองคประกอบท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือเบเกอร่ีท่ี

ราน Viridian ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร พบวา ผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอ-

ร่ีมีวัตถุประสงคในการซ้ือเบเกอร่ีเพื่อรับประทานเอง และช่ืนชอบผลิตภัณฑเบเกอร่ีรส ชอคโกแลต

เปนสวนใหญ มีความถ่ีในการซ้ือสัปดาหละ 1 คร้ัง ซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีคร้ังละ 2 ช้ิน โดยเสีย

คาใชจายระหวาง 30-50 บาทตอคร้ัง  



 51 

3. ความพึงพอใจของกลุมตัวอยางผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ีราน Viridian Bakery 

Shop ท่ีมีตอปจจัยดานตางๆ ซ่ึงประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ, ดานราคา, ดานชองทางการจัด

จําหนาย, ดานการสงเสริมการขาย, ดานบรรจุภัณฑ และดานคุณภาพการใหบริการ พบวา กลุม

ตัวอยางมีความพึงพอใจตอปจจัยดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด รองลงมา คือ ปจจัยดานคุณภาพการ

ใหบริการ, ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานราคา ตามลําดับ ซ่ึงปจจัยดังกลาวมี

ระดับความพึงพอใจในระดับมาก ในสวนของปจจัยดานบรรจุภัณฑ และปจจัยดานการสงเสริมการ

ขายมีระดับความพึงพอใจในระดับปานกลาง ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของนางสาววราวรรณ อนัน - 

ตรัตน (2549:103-104) ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือ และความพึงพอใจของผูซ้ือผลิตภัณฑเบเกอร่ี 

พบวา ผลการศึกษาถึงความพึงพอใจของผูซ้ือท่ีมีตอผลิตภัณฑเบเกอร่ีนั้น ทุกอาชีพมีความพึงพอใจ

ตอปจจัยดานผลิตภัณฑ และดานราคา อยูในระดับมาก สวนดานบรรจุภัณฑ นั้น มีความพึงพอใจอยู

ในระดับปานกลางเชนกัน ดังนั้นทางราน  Viridian Bakery Shop จึงสมควรท่ีจะปรับปรุงและให

ความสําคัญตอปจจัยดานบรรจุภัณฑ และปจจัยดานการสงเสริมการขายใหมากกวาเดิม เพื่อท่ีจะทํา

ใหผูซ้ือมีความพึงพอใจเพิ่มมากข้ึน  

4. ในสวนของปญหาท่ีพบจากการใชบริการราน Viridian Bakery Shop พบวา 

ในภาพรวมปญหาท่ีพบจากการใชบริการราน Viridian Bakery Shop ของกลุมตัวอยางอยูในระดับ

ปานกลาง ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ นางสาวโสมรวี จินดาทา  (2550:63) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยดาน

การตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานเบเกอร่ีของผูบริโภค ในเขตเทศบาลนคร

เชียงราย พบวา ปญหาท่ีพบจากการใชบริการรานเบเกอร่ีในเขตเทศบาลนครเชียงราย มีระดับปญหา

โดยรวมในระดับปานกลางเชนกัน โดยปญหาท่ีพบจากการใชบริการราน Viridian Bakery Shop 

พบวาปญหาเร่ืองจํานวนโตะและเกาอ้ีท่ีไมเพียงพอ เปนปญหาสวนใหญท่ีพบจากการใชบริการ 

เนื่องจากพื้นท่ีของราน Viridian Bakery Shop ในการใหบริการมีขนาดจํากัด ดังนั้นจึงมีผลทําให

จํานวนโตะ เกาอ้ีสําหรับใหบริการมีจํานวนนอยตามไปดวย และปญหารองลงมาท่ีพบ คือ ปญหา

การไมคอยไดรับขาวสาร/การประชาสัมพันธจากทางราน ปญหาเร่ืองราคาของผลิตภัณฑเบเกอร่ีท่ี

แพงเกินไปและปญหาเร่ืองโปรโมช่ันไมคุมคาตามลําดับ ซ่ึงสําหรับปญหาการไมคอยไดรับ

ขาวสาร/การประชาสัมพันธจากทางราน และปญหาเร่ืองโปรโมช่ันไมคุมคานั้น เกิดจากทางรานมี

การโฆษณา/ประชาสัมพันธท่ีนอยเกินไปไมท่ัวถึง และทางรานมีกิจกรรมการสงเสริมการขาย

คอนขางนอยอีกดวย และสําหรับปญหาเร่ืองราคาของผลิตภัณฑเบเกอร่ีท่ีแพงเกินไปนั้น เนื่องจาก

ทางรานใชวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพท่ีดี ซ่ึงคอนขางมีราคาท่ีแพง จึงทําใหผลิตภัณฑเบเกอร่ีมีราคาแพง

เชนกัน  
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ข้อเสนอแนะ 

1. การนําผลการวิจัยไปใชประโยชน 

ผลการวิจัยในคร้ังนี้สามารถนําไปปรับใชกับราน Viridian Bakery Shop และธุรกิจ

ผลิตภัณฑเบเกอร่ี เพื่อใหบริการผูบริโภคไดเปนอยางดี เชน 

ดานผลิตภัณฑ ควรท่ีจะเนนในเร่ืองของคุณภาพของผลิตภัณฑเบเกอร่ี ให

ผลิตภัณฑเบเกอร่ีมีคุณภาพท่ีดี และพัฒนารูปแบบของผลิตภัณฑเบเกอร่ีใหมีความหลากหลาย และ

เนนในเร่ืองรสชาติของผลิตภัณฑเบเกอร่ีใหมีรสชาติท่ีดีและมีความสดใหมอยูเสมอ เพื่อสรางความ

ม่ันใจกับลูกคาและเปนการดึงดูดใจใหลูกคากลับมาซ้ือซํ้าอีกในโอกาสตอไป กอใหเกิดการโฆษณา

แบบปากตอปาก ซ่ึงเปนการประชาสัมพันธท่ีมากท่ีสุดได และมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมๆอยูเสมอ 

เชน ผลิตภัณฑเบเกอร่ีเพื่อสุขภาพมีคุณคาทางโภชนาการสูง และมีปริมาณไขมันต่ํา สําหรับคนท่ี

ชอบรับประทานเบเกอร่ี แตหวงสุขภาพ หรือกลัวอวน เปนตน 

 ดานการสงเสริมการขาย ควรมีการเพิ่มการสงเสริมการขายใหมากข้ึน เชน การลด 

แลก แจก แถม การสะสมแตมเพื่อใชเปนสวนลด หรือแลกสินคา  การมีผลิตภัณฑเบเกอร่ีใหทดลอง

ชิมกอนซ้ือ เปนตน เพื่อกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึน และควรเพิ่มการโฆษณา/

ประชาสัมพันธใหมากข้ึน 

 ดานราคา ผูซ้ือใหความสําคัญตอราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑเบเกอร่ี 

ไมแพงจนเกินไป และในขณะเดียวกันราคาก็นาจะเหมาะสมกับปริมาณของผลิตภัณฑเบเกอร่ีดวย 

ควรจัดใหมีราคาท่ีหลากหลายระดับ ไมแพงมากนัก 

 ดานสถานท่ี ควรการขยายพื้นท่ีในการใหบริการใหมากยิ่งข้ึน และควรเพิ่มจํานวน

ท่ีนั่ง (ท้ังดานใน และดานนอก) ในการนั่งรับประทานเบเกอร่ีท่ีราน  ตลอดจนเร่ืองความสะอาดของ

ราน การออกแบบตกแตงรานท่ีสวยงาม สะดุดตา ดึงดูดความนาสนใจ 

ดานบรรจุภัณฑ ควรมีการออกแบบรูปแบบบรรจุภัณฑ หีบหอของผลิตภัณฑเบ -

เกอร่ีใหมีความสวยงามมากข้ึน และควรมีฉลากบอกคุณคาทางโภชนาการ พรอมท้ังวันหมดอายุ

ของผลิตภัณฑเบเกอร่ีท่ีชัดเจน 

 ดานการใหบริการ  พนักงานขายควรมีความสุภาพ อัธยาศัยดี ยิ้มแยมแจมใส เปน

มิตร มีการแตงท่ีเหมาะสม และสะอาด ตลอดจนมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑเบเกอร่ีสามารถแนะนํา

แกผูซ้ือได 

2. สําหรับการทําวิจัยคร้ังตอไป 

ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ไดทําการศึกษาเฉพาะราน Viridian Bakery Shop ในการศึกษา

คร้ังตอไป ควรขยายขอบเขตการศึกษาใหกวางข้ึน โดยศึกษาพฤติกรรมผูซ้ือและปจจัยท่ีมีอิทธิพล
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ตอผูซ้ือในการเลือกใชบริการรานเบเกอร่ี รวมท้ังศึกษาถึงปจจัยดานจิตวิทยา สังคม และวัฒนธรรม 

เปรียบเทียบกับรานเบเกอร่ีอ่ืนๆท่ีขายในมหาวิทยาลัย เพื่อนํามาพัฒนาปรับปรุงและกําหนดกลยุทธ

ตางๆตอไป 

 

ปัญหาและอุปสรรคทีพ่บจากการวจัิย 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมาเปนกลุม ทําใหการตอบแบบสอบถามมีลักษณะ

คําตอบคลายคลึงกัน ซ่ึงทําใหคําตอบท่ีไดไมมีความหลากหลายมากนัก 
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แบบสอบถาม 

พฤติกรรมการซ้ือและความพงึพอใจของผู้ซ้ือผลติภัณฑ์เบเกอร่ีร้าน Viridian Bakery Shop 
 

          แบบสอบถามชุดนี้จัดทําโดยนักศึกษาปริญญาตรี สาขาการจัดการธุรกิจท่ัวไป จัดทําข้ึนเพื่อ

ใชเปนขอมูลประกอบการทําวิจัยในรายวิชา สัมมน าปญหาทางธุรกิจ ตามหลักสูตรปริญญาศิลปศาสตร

บัณฑิต มหาวิทยาลัยศิลปากร ขอมูลท่ีไดจากทานในการเก็บขอมูลในครั้งนี้ ผูวิจัยจะเก็บรักษาเปน

ความลับ โดยจะนําไปใชในเพื่อการศึกษาตอไป ผูวิจัยขอขอบพระคุณทุกทานท่ีสละเวลาใหความรวมมือ

ในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้ 
 

ส่วนที ่1 : ข้อมูลส่วนบุคคล 

คาํช้ีแจง    โปรดใส่เคร่ืองหมาย      ลงในช่อง �  ให้สอดคล้องกบัตวัท่านมากทีสุ่ด 

1.  เพศ    

� ชาย    � หญิง 

2.  ระดับการศึกษาของทาน 

� ปริญญาตรีปท่ี 1 � ปริญญาตรีปที่ 2   � ปริญญาตรีปท่ี 3 

� ปริญญาตรีปท่ี 4 � อื่นๆ __________________ 

3.  คณะวิชาที่ทานกําลังศึกษา 

 � คณะวิทยาการจัดการ � คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 

 � คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 

4.  สาขาวิชาที่ทานกําลังศึกษา 

 � การจัดการธุรกิจทั่วไป � การจัดการทองเที่ยว   �  การจัดการชุมชน 

 � ธุรกิจโรงแรมและที่พัก � การตลาด    �  การจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 

 � รัฐประศาสนศาสตร � เทคโนโลยีการผลิตสัตวนํ้า  � สัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร

  

� เทคโนโลยีการผลิตพืช � เทคโนโลยีสารสนเทศธุรกิจ� เทคโนโลยีสารสนเทศเพ่ือการออกแบบ 

� นิเทศศาสตร  � เทคโนโลยีสารสนเทศธุรกิจตอเน่ือง 

5.  รายไดตอเดือน 

 � ตํ่ากวา 3,000 บาท  � 3,001-5,000 บาท   

 � 5,001-7,000 บาท  � 7,001 บาทขึ้นไป 
 

 

 

 

 

http://www.ict.su.ac.th/�
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ส่วนที ่2 : ข้อมูลพฤตกิรรมการซ้ือของผู้ซ้ือผลติภณัฑ์เบเกอร่ี 

คาํช้ีแจง    โปรดใส่เคร่ืองหมาย      ลงในช่อง �  ให้สอดคล้องกบัตวัท่านมากทีสุ่ด 

1.  เหตุผลที่ทานเลือกซื้อผลิตภัณฑเบเกอรี่   

 � ทานเลน/ทานยามวาง � ทดแทนอาหารบางมื้อ    � ฝากเพ่ือน/คนรูจัก 

 � ซื้อใหคนอื่นในเทศกาลสําคัญ (เชน วันปใหม วันเกิด)    � อื่นๆ _________________________ 

2.  ทานซื้อผลิตภัณฑเบเกอรี่ชวงเวลาใดมากที่สุด 

 � 8.30 น. - 11.00 น. � 11.01 น. - 14.00 น.    � 14.01 น. - 16.30 น. 

3.  ประเภทของผลิตภัณฑเบเกอรี่ที่ทานเลือกซื้อมากที่สุด 

 � เคก   �คุกก้ี      � พาย/พัฟ 

 � ขนมปง  � ครัวซองค     � โดนัท 

 � เอแคลร  � แซนวิช     � เดนิช   

� ทารต 

4.  รสชาติของผลิตภัณฑเบเกอรี่ที่ทานเลือกซื้อมากที่สุด 

 � วนิลลา  � ชอคโกแลต     � สตรอเบอรี่ 

 � บลูเบอรี่  � เชอรรี่      � กาแฟ 

� สม   � ครีม    

5.  ใน 1 สัปดาห ทานซื้อผลิตภัณฑเบเกอรี่ก่ีครั้ง 

 � 1-2 ครั้ง  � 3-4 ครั้ง     � 5 ครั้งขึ้นไป 

6.  คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเบเกอรี่แตละครั้ง  

� ตํ่ากวา 30 บาท   � 31-60 บาท 

� 61-90 บาท  � 91 บาทขึ้นไป 

7.  ปริมาณการซื้อผลิตภัณฑเบเกอรี่แตละครั้ง 

� 1-2 ช้ิน  � 3-4 ช้ิน  

� 5-6 ช้ิน  � 7 ช้ินขึ้นไป 

8.  บุคคลใดเปนผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเบเกอรี่ของทาน 

� ไมมี (ตัดสินใจเอง) � เพ่ือน      � คนรัก 

� พนักงานขาย  � อื่นๆ ________________________  

9.  ทานสั่งซื้อผลิตภัณฑเบเกอรี่โดยวิธีใด 

 � ตามเมนู/ปายแนะนํา � โดยเลือกจากตูโชว    � แบบเดิมที่เคยรับประทานเปนประจํา 

� ตามพนักงานขายแนะนํา � ตามเพ่ือน     � อื่นๆ _________________________ 

10.  ทานมักจะมาใชบริการราน Viridian Bakery Shop ครั้งละก่ีคน (รวมผูทําแบบสอบถาม)   

� 1-2 คน  � 3-4 คน     � 5 คนขึ้นไป 
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11.  ทานมักจะมาใชบริการราน Viridian Bakery Shop อยางไร   

� น่ังรับประทานที่ราน � ซื้อใสกลองไปรับประทาน 

 

ส่วนที ่3 : ระดบัความพงึพอใจของผู้ซ้ือผลติภณัฑ์เบเกอร่ี 

คาํช้ีแจง    โปรดใส่เคร่ืองหมาย      ลงในช่อง �  ให้สอดคล้องกบัตวัท่านมากทีสุ่ด 

ความพงึพอใจของผู้ซ้ือทีม่ีต่อ 

ผลติภณัฑ์เบเกอร่ี 

ระดบัความพงึพอใจ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

1. ด้านผลติภณัฑ์      

  1.1 ประเภทของผลิตภัณฑเบเกอรี่ที่หลากหลาย      

  1.2 รสชาติของผลิตภัณฑเบเกอรี่      

  1.3 คุณภาพของผลิตภัณฑเบเกอรี่      

  1.4 ความใหมและสดของผลิตภัณฑเบเกอรี่      

  1.5 อายุการเก็บรักษาของผลิตภัณฑเบเกอรี่      

2. ด้านราคา      

  2.1 ราคาเหมาะสมกับปริมาณผลิตภัณฑเบเกอรี่      

  2.2 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑเบเกอรี่      

  2.3 มีหลากหลายระดับราคาใหเลือก      

  2.4 การมีมาตรฐานของราคาผลิตภัณฑ      

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย      

  3.1 ความสะดวกในการซื้อผลิตภัณฑเบเกอรี่      

  3.2 สถานที่มีความสะอาด      

  3.3 มีการตกแตงรานใหสวยงาม      

  3.4 มีที่สําหรับน่ังรอ/รับประทานอาหาร      

4. ด้านการส่งเสริมการขาย      

  4.1 การโฆษณาผานสื่อตางๆ      

  4.2 การใหสวนลด      

  4.3 การมีของแถม      

5. ด้านบรรจุภณัฑ์      

  5.1 ความสวยงามของบรรจุภัณฑ      
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ความพงึพอใจของผู้ซ้ือทีม่ีต่อ 

ผลติภณัฑ์เบเกอร่ี 

ระดบัความพงึพอใจ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

  5.2 บรรจุภัณฑมีความแข็งแรงทนทาน      

  5.3 ขนาดของบรรจุภัณฑมีใหเลือกหลายขนาด      

  5.4 ความสะดวกในการใชหีบหอผลิตภัณฑ      

  5.5 มีความชัดเจนและครบถวนของฉลากบรรจุ

ภัณฑ 

     

6. ด้านคุณภาพการให้บริการ      

  6.1 พนักงานมีความสุภาพ ยิ้มแยมแจมใส      

  6.2 พนักงานมีความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑเบเกอรี่      

  6.3 การแตงกายของพนักงานเหมาะสมและ

สะอาด 

     

  6.4 บุคลิกของพนักงานดูดี เหมาะสม      

  6.5 ความรวดเร็ว และถูกตองในการการใหบริการ      

 

ส่วนที ่4 : ปัญหาทีพ่บจากการใช้บริการร้าน Viridian Bakery Shop  

คาํช้ีแจง    โปรดใส่เคร่ืองหมาย      ลงในช่อง �  ให้สอดคล้องกบัตวัท่านมากทีสุ่ด  

ปัญหา 
ระดบัปัญหาทีพ่บจากการใช้บริการ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

1. รสชาติของผลิตภัณฑเบเกอรี่ไมอรอย      

2. ราคาของผลิตภัณฑเบเกอรี่แพงเกินไป      

3. ราคาของผลิตภัณฑเบเกอรี่ไมคงท่ี      

4. ผลิตภัณฑเบเกอรี่ไดรับลาชา      

5. สถานท่ีไมสะอาด      

6. จํานวนโตะ,เกาอี้ไมเพียงพอ      

7. ไมคอยไดรับขาวสาร/การประชาสัมพันธ      

8. โปรโมช่ันไมคุมคา      

9. พนักงานกิริยามารยาทไมสุภาพ      

10. พนักงานไมดูแลเอาใจใสลูกคา      
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ปัญหา 
ระดบัปัญหาทีพ่บจากการใช้บริการ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

11. พนักงานคิดเงินผิดพลาด      

 

 

ส่วนที ่6 : ข้อเสนอแนะ (ถ้าม)ี 

 _______________________________________________________________________ 

______________________________________________________________________________ 

______________________________________________________________________________ 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ผู้วจัิยขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงในความอนุเคราะห์ของท่านทีใ่ห้ข้อมูลในคร้ังนี ้
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ประวัติผูวิจัย 
 
ช่ือ - สกุล      นางสาวสุภาพร เต็งสกุล  

ท่ีอยู 69 หมู 3 ตําบลหวยทรายเหนือ อําเภอชะอํา จังหวัดเพชรบุรี 76120 

ประวัติการศึกษา 

พ.ศ.2548 สําเร็จการศึกษาในระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนชะอําคุณหญิง

เนื่องบุรี จังหวัดเพชรบุรี   

พ.ศ.2552 ศึกษาตอระดับปริญญาศิลปศาสตรบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจ

ท่ัวไป คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร  

 

 


