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บทคดัยอ่ 

 
การวิจยัครัง้น้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ที่มี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์เบเกอรี่ของผูบ้รโิภค เขตประเวศ กรุงเทพมหานคร และ 2) 
เปรยีบเทยีบระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ 
จ าแนกตามปจัจยัสว่นบุคคล 

กลุ่มตวัอยา่งคอืผูบ้รโิภคในเขตประเวศ กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ไดม้าโดยวธิกีาร
สุม่ตวัอยา่งแบบสะดวก เกบ็ขอ้มลูดว้ยแบบสอบถาม วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยค่าความถี ่รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ 
ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าท ี(t-test) และการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-
way ANOVA) 

ผลการวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ รอ้ยละ 47.0 อายุระหว่าง 18-
30 ปี รอ้ยละ 55.0 ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน รอ้ยละ 48.5 รายไดเ้ฉลีย่มากกว่า 25,000 
บาทต่อเดอืน รอ้ยละ 32.5 และจบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีรอ้ยละ 87.0 ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญั
กับปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้าน
ผลติภณัฑ์ มคี่าเฉลี่ยสูงสุด อยู่ในระดบัมากที่สุด รองลงมาคอื ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และ
ด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผู้บริโภคที่ม ีอาชีพ และ 
ระดบัการศกึษา แตกต่างกนั มรีะดบัความคดิเหน็ต่อปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อแตกต่างกนั
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั .05 สว่นปจัจยัดา้นเพศ อายุ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ไมส่ง่ผลให้
มคีวามคดิเหน็แตกต่างกนั 

ค าส าคญั : ผลติภณัฑเ์บเกอรี,่ สว่นประสมทางการตลาด, การตดัสนิใจซือ้, เขตประเวศ 
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ABSTRACT 
 

The objectives of this research were 1)to examine the marketing mix factors (4Ps) 
influencing the purchasing decisions of bakery products among consumers in Prawet 
District, Bangkok; and 2)to compare the levels of opinions regarding marketing mix factors 
affecting purchasing decisions, classified by personal factors. 

The sample consisted of 400 consumers in Prawet District, Bangkok, selected using 
convenience sampling. Data were collected through a questionnaire and analyzed using 
frequency, percentage, mean, standard deviation, independent samples t-test, and one-way 
analysis of variance (One-way ANOVA). 

The results revealed that the largest proportion of respondents were female 47.0%, 
aged between 18 and 30 years 55.0%, employed in private companies 48.5%, had a 
monthly income of more than 25,000 Baht 32.5%, and held a bachelor’s degree 87.0%. 
Overall, consumers rated the marketing mix factors at a high level. Among the four 
dimensions, product had the highest mean score and was rated at the highest level, 
followed by price, place, and promotion, respectively. Hypothesis testing indicated that 
differences in occupation and education level resulted in significantly different opinions 
toward factors influencing purchasing decisions at the 0.05 level, whereas gender, age, and 
monthly income did not lead to significant differences. 
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บทน า 
 

 ความเป็นมาและความส าคญัของปญัหา 
 อุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่มเป็นกลไกส าคญัในการขบัเคลื่อนเศรษฐกจิของประเทศ
ไทย โดยเฉพาะกลุ่มผลิตภณัฑ์เบเกอรี่ที่มกีารเติบโตอย่างต่อเนื่อง ศูนย์วิจยักสกิรไทย (2567) 
ประเมนิว่าตลาดเบเกอรีม่มีูลค่ากว่า 30,000 ลา้นบาท และมแีนวโน้มขยายตวัเฉลีย่รอ้ยละ 5-7 ต่อปี 
การเตบิโตนี้สะทอ้นถงึการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมการบรโิภคของคนไทยทีห่นัมาบรโิภคเบเกอรีเ่ป็น
ส่วนหนึ่งของมื้ออาหารหลกัและวถิีชวีติประจ าวนัมากขึ้น อนัเนื่องมาจากการขยายตวัของสงัคม
เมอืง (Urbanization) และวถิชีวีติที่เร่งรบี (Hectic Lifestyle) ซึ่งต้องการความสะดวกรวดเรว็ เขต
ประเวศ กรุงเทพมหานคร เป็นพื้นที่ที่มศีกัยภาพสูง มกีารขยายตวัของโครงการที่พกัอาศัยและ
แหล่งงานจ านวนมาก ส่งผลใหม้คีวามต้องการสนิคา้อุปโภคบรโิภค รวมถงึผลติภณัฑ์เบเกอรีเ่พิม่



สูงขึน้ อย่างไรกต็าม ตลาดเบเกอรีใ่นปจัจุบนัมกีารแข่งขนัที่รุนแรง ทัง้จากผูป้ระกอบการรายใหญ่
และรายย่อย รวมถงึสนิคา้ทดแทนต่างๆ ผูป้ระกอบการจงึจ าเป็นต้องปรบักลยุทธ์ใหส้อดคล้องกบั
ความต้องการของผู้บริโภค ดังนัน้ ผู้วิจ ัยจึงสนใจศึกษาปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑเ์บเกอรีข่องผูบ้รโิภคในเขตประเวศ เพือ่น าผลการศกึษาไปใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผน
การตลาดและการพฒันาผลติภณัฑใ์หต้รงใจผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด 
 
 วตัถุประสงคข์องการวจิยั 

1. เพือ่ศกึษาปัจจยัประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์บเกอรีข่องผูบ้รโิภคใน
เขตประเวศ กรุงเทพมหานคร 

2. เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (4P) ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์บ
เกอรีข่องผูบ้รโิภคในเขตประเวศ กรุงเทพมหานคร 

 
สมมตฐิานของการวจิยั 

1. ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (4P) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย และ
การส่งเสรมิการตลาด มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์เบเกอรีข่องผู้บรโิภคในเขต
ประเวศ กรุงเทพมหานคร 

2. ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ เพศ รายได้ ระดบัการศกึษา และอาชพี มคีวาม
แตกต่างกันและมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ของผู้บริโภคในเขตประเวศ 
กรุงเทพมหานคร 

 
ขอบเขตการวิจยั 

1. ขอบเขตดา้นเนื้อหา  
การวิจยัครัง้นี้มุ่งเน้นศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ของ
ผูบ้รโิภค โดยพจิารณา 2 ปัจจยัหลกั ไดแ้ก่ 
1.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์เพศ อายุ รายได ้ระดบัการศกึษา และอาชพี 
1.2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (4P) ผลิตภัณฑ์ (Product), ราคา (Price), 

ช่องทางจดัจ าหน่าย (Place), การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
2. ขอบเขตดา้นพืน้ที ่ 

การวจิยันี้จ ากดัพืน้ทีเ่ฉพาะใน เขตประเวศ กรุงเทพมหานคร  
3. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  

กลุ่มประชากร คอื ผูบ้รโิภคทีอ่าศยัหรอืท างานในเขตประเวศ กรุงเทพมหานคร  



4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา  
การเกบ็รวบรวมขอ้มูลด าเนินการระหว่างเดอืน กรกฎาคม – พฤศจกิายน พ.ศ. 2568 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
  
แนวคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีและแนวโน้มตลาด 

ผลติภณัฑ์เบเกอรี่ประกอบด้วย ขนมปงั เค้ก เพสตร ีและคุกกี้ ในปจัจุบนัตลาดเบเกอรีม่ ี
การเตบิโตอย่างต่อเน่ืองโดยมปีจัจยัขบัเคลื่อนส าคญั ไดแ้ก่ กระแสการบรโิภคเพื่อสุขภาพ (Health-
conscious), ความนิยมในสินค้าระดับพรีเมียม (Premiumization), อิทธิพลจากวัฒนธรรม
ต่างประเทศ และการขยายตวัของช่องทางเดลเิวอรี ่ 

 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4Ps) 

ปจัจยัทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ประกอบดว้ย 4 ดา้นหลกั 
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เน้นคุณภาพ รสชาติ ความสดใหม่ ความหลากหลาย และ

ชื่อเสยีงของตราสนิคา้  
ด้านราคา (Price) การตัง้ราคาที่เหมาะสมกับคุณค่าที่ลูกค้ารบัรู้ รวมถึงการใช้กลยุทธ์

สง่เสรมิการขายดา้นราคาเพือ่กระตุน้การตดัสนิใจซือ้  
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ครอบคลุมทัง้ท าเลที่ตัง้ของหน้าร้านที่เข้าถึงง่าย 

บรรยากาศภายในรา้น และการขยายสูแ่พลตฟอรม์ออนไลน์หรอืแอปพลเิคชนัเดลเิวอรี ่ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) การใช้โฆษณาผ่านสื่อสังคมออนไลน์ การ

ประชาสมัพนัธผ์า่นรวีวิ และกจิกรรมสง่เสรมิการขายต่าง ๆ  
ปัจจยัด้านประชากรศาสตรแ์ละพฤติกรรมผู้บริโภค 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ ระดบัการศกึษา และอาชพี เป็นตวั
แปรพื้นฐานที่ท าให้พฤติกรรมการซื้อแตกต่างกัน เช่น กลุ่ม Gen Z มักให้ความส าคัญกับ
ภาพลกัษณ์ทีส่วยงามเพื่อสื่อสงัคมออนไลน์ ในขณะทีก่ลุ่มผูส้งูอายุเน้นปจัจยัด้านสุขภาพเป็นหลกั 
นอกจากน้ี กระบวนการตดัสนิใจซือ้ยงัไดร้บัอทิธพิลจากปจัจยัดา้นจติวทิยา สงัคม และวฒันธรรม  

 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (The Buyer Decision Process) 

ผูบ้รโิภคมขีัน้ตอนการตดัสนิใจ 5 ขัน้ ได้แก่ 1) การรบัรูป้ญัหาหรอืความต้องการ 2) การ
คน้หาขอ้มูล 3) การประเมนิทางเลอืก 4) การตดัสนิใจซื้อ และ 5) พฤตกิรรมหลงัการซื้อ ซึ่งความ
พงึพอใจในขัน้สุดทา้ยจะน าไปสูก่ารซือ้ซ ้าและการบอกต่อ  
 



งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
งานวิจยัในอดีตระบุว่า ปจัจยัที่มีอิทธิพลสูงสุดอาจแตกต่างกันตามบริบท เช่น ชลธิชา 

(2559) พบว่ารสชาตแิละตราสนิคา้ส าคญัที่สุด ขณะที่ นนทวิฒัน์ (2561) ชี้ว่าบรรยากาศรา้นเป็น
ปจัจยัดงึดดูหลกั และ สุชญา (2559) พบว่าผูบ้รโิภคตอบสนองต่อโปรโมชนัดา้นราคาอยา่งดเียีย่ม 
 
กรอบแนวคดิในการวจิยั 

จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวจิยัเกี่ยวกบัปจัจยัด้านต่างๆ ทีจ่ะส่งผลต่อการต่อการ
ตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์เบเกอรี่ของผู้บรโิภค เขตประเวศ กรุงเทพมหานครแล้วนัน้ จงึได้ก าหนด
กรอบแนวคดิของงานวจิยั ดงันี้ 

 
ภาพที ่1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

 
วธิดี าเนินการวจิยั 

 
การวจิยัครัง้นี้ เป็นงานวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantative Research) เลอืกใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่ง

ตามสะดวก (Convenience Sampling) ซึง่ด าเนินการเกบ็ขอ้มลูผ่านช่องทางออนไลน์ เครื่องมอืทีใ่ช้
ในการวจิยั เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) แบ่งเป็น 3 ส่วน ได้แก่ ขอ้มูลทัว่ไป ปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (มาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั) และขอ้เสนอแนะ โดยเครื่องมอืผ่านการ
ตรวจสอบความเทีย่งตรงและค่าความเชื่อมัน่ Cronbach’s Alpha อยูร่ะหว่าง .711 ถงึ .868 

การวเิคราะห์ขอ้มูล วเิคราะห์ด้วยโปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถิต ิใชส้ถติเิชงิพรรณนา ได้แก่ 
ค่าความถี ่รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และสถติเิชงิอนุมานเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
ได้แก่ Independent Samples t-test ส าหรบัเปรยีบเทียบตวัแปร 2 กลุ่ม (เพศ) และ One-way 
ANOVA ส าหรบัเปรยีบเทยีบตวัแปรมากกว่า 2 กลุ่ม (อายุ อาชพี รายได ้ระดบัการศกึษา) 



ผลการวจิยั  
 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
จ านวน 188 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47.0 มอีายุระหว่าง 18-30 ปี จ านวน 220 คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.0 
ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จ านวน 194 คน คดิเป็นรอ้ยละ 48.5 มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
มากกว่า 25,000 บาท จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 และมกีารศึกษาระดบัปริญญาตรี 
จ านวน 348 คน คดิเป็นรอ้ยละ 87.0 

ระดบัความคดิเหน็ต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบั
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณารายด้าน เรียงล าดบัจาก
ค่าเฉลีย่มากไปน้อย ดงันี้ 

ตารางที ่1 ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps)  ใน
ภาพรวม 

ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 𝑋̅ S.D. 
ระดบัความ
คดิเหน็ 

อนัดบั 

ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ 4.5235 .34079 มากทีสุ่ด 1 
ปจัจยัดา้นราคา 4.4535 .40005 มาก 2 
ปจัจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 4.4472 .39874 มาก 3 
ปจัจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด 4.3726 .43883 มาก 4 

 
จากตารางที ่1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 

(4Ps) เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น โดยเรยีงล าดบัค่าเฉลีย่จากมากไปหาน้อย พบว่า ปจัจยัทีม่ค่ีาเฉลีย่
สงูสุดคอื ดา้นผลติภณัฑ์ ( 𝑋̅= 4.52) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด รองลงมาคอื ดา้นราคา (𝑋̅= 4.45) อยู่ใน
ระดบัมาก ด้านการจดัจ าหน่าย (𝑋̅= 4.45) อยู่ในระดบัมาก และล าดบัสุดท้ายคอื ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด (𝑋̅= 4.37) อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตารางที ่2 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน (เปรยีบเทยีบปจัจยัสว่นบุคคล) 

สมมตฐิาน 
(จ าแนกตาม) 

สถติทิีใ่ช ้
สถติทิีใ่ช้

ทดสอบความ
แตกต่าง 

ผลการ
ทดสอบ 
(Sig.) 

สรุปผล 
การ

เปรยีบเทยีบ
รายคู่  

1. เพศ Levene's Test 
(ไมผ่า่น) 

Games-
Howell* 

.136 / 

.092 / 

.806 

ไมแ่ตกต่าง
กนั 

ไมพ่บคู่ที่
แตกต่าง 

2. อายุ Levene's Test 
(ไมผ่า่น) 

Games-
Howell* 

> .05 ทุก
คู่ 

ไมแ่ตกต่าง
กนั 

ไมพ่บคู่ที่
แตกต่าง 
 

3. อาชพี Levene's Test 
(ไมผ่า่น) 

Games-
Howell 

.000 
(แตกต่าง) 

แตกต่างกนั พบ 4 คู่ที่
แตกต่าง คอื 
กลุ่ม
พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 
มคีะแนนต ่า
กว่ากลุ่มอื่น
อยา่งชดัเจน 

4. รายได้
เฉลีย่ 

Levene's Test 
(ไมผ่า่น) 

Games-
Howell* 

> .05 ทุก
คู่ 

ไมแ่ตกต่าง
กนั 

ไมพ่บคู่ที่
แตกต่าง 

5. ระดบั
การศกึษา 

Levene's Test 
(ไมผ่า่น) 

Games-
Howell 

.000 
(ANOVA 
แตกต่าง)
แต่รายคู่
ไมพ่บ 

แตกต่างกนั 
(ในภาพรวม) 

ไมพ่บคู่ที่
แตกต่าง 
(เมือ่ทดสอบ
รายคู่) 

 จากตารางที่ 2 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิานเปรยีบเทยีบปจัจยัส่วนบุคคลที่มอีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์บเกอรี ่พบว่า ปจัจยัทีม่ผีลต่อความคดิเหน็แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติ ิไดแ้ก่ อาชพี โดยพบความแตกต่างชดัเจนใน 4 คู่เปรยีบเทยีบ ซึง่กลุ่มพนกังานรฐัวสิาหกจิ
มรีะดบัความคิดเห็นต ่ากว่ากลุ่มอาชีพอื่น ๆ และระดบัการศึกษา พบความแตกต่างในภาพรวม 
(ANOVA) แต่เมื่อเปรยีบเทยีบรายคู่ไม่พบความแตกต่างอย่างชดัเจน ส่วนปจัจยัทีไ่ม่มผีลต่อความ
คดิเหน็ (ไมแ่ตกต่างกนั) ไดแ้ก่ เพศ อายุ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 



อภปิรายผล 
 

จากผลการศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์เบเกอรีข่องผูบ้รโิภค
ในเขตประเวศ กรุงเทพมหานคร มปีระเด็นส าคญัที่น ามาอภิปรายผลร่วมกบัแนวคดิ ทฤษฎี และ
งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ดงันี้ 

1. ความสดใหม่และคุณภาพสนิค้าคือหวัใจส าคญั (Product is Key) ผลการวิจยัพบว่า
ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด "ด้านผลติภณัฑ์" มากที่สุด (𝑋̅= 4.52) 
โดยเฉพาะเรื่องความสดใหม่และความสะอาด ซึง่ผลการศกึษานี้ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ชลธชิา 
คงสุวรรณ (2559) ที่พบว่าปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์ โดยเฉพาะรสชาติและคุณภาพ เป็นปจัจยัที่มี
อิทธิพลสูงสุดต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเบเกอรี่ นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับ  แนวคิดเกี่ยวกับ
ผลติภณัฑเ์บเกอรีข่อง Gisslen (2021)  ทีร่ะบุว่าลกัษณะเฉพาะของผลติภณัฑ์เบเกอรีค่อืความสด
ใหม่และการตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภค ท าใหผู้บ้รโิภคในเขตประเวศใหค้วามส าคญักบั
สุขอนามยัและความปลอดภยัเป็นอนัดบัแรก ก่อนจะพจิารณาเรื่องราคาหรอืโปรโมชัน่ 

2. กลุ่มอาชพีทีแ่ตกต่างกนัมมีุมมองต่อการตดัสนิใจซื้อทีต่่างกนั ผลการทดสอบสมมตฐิาน
พบว่า "อาชพี" เป็นปจัจยัส่วนบุคคลที่มคีวามแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติ โดยเฉพาะกลุ่ม
พนักงานรฐัวสิาหกิจที่มคีะแนนความคดิเห็นต ่ากว่ากลุ่มอาชีพอื่น ๆ ผลการวจิยันี้ สอดคล้องกบั
แนวคดิพฤตกิรรมผูบ้รโิภคของ Kotler & Armstrong (2021) ที่ระบุว่าอาชพีส่งผลต่อรูปแบบการ
ด าเนินชวีติ (Lifestyle) และขอ้จ ากดัในแต่ละวนั ซึง่น าไปสู่พฤตกิรรมการบรโิภคทีแ่ตกต่างกนั และ
ยงั สอดคล้องกบังานวจิยัของ เอมธกิานต์ ทาวงค์มา (2559)  ที่พบว่าอาชพีที่แตกต่างกนัมผีลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์บเกอรีท่ีแ่ตกต่างกนั ทัง้นี้ การทีก่ลุ่มพนักงานรฐัวสิาหกจิมคีะแนน
เฉลีย่ต ่ากว่ากลุ่มอื่น อาจสะทอ้นถงึความคาดหวงัต่อมาตรฐานสนิคา้ทีส่งูกว่า หรอืมรีะเบยีบวนิัยใน
การใชจ้่ายทีแ่ตกต่างจากกลุ่มนกัเรยีน/นกัศกึษา หรอืกลุ่มธุรกจิสว่นตวั  

3. ผลขดัแยง้ทางสถติใินดา้นระดบัการศกึษา ในประเดน็ระดบัการศกึษา พบว่าผลทดสอบ
ภาพรวม (ANOVA) ระบุว่ามคีวามแตกต่าง แต่เมื่อทดสอบรายคู่ (Post-hoc) กลบัไม่พบความ
แตกต่าง ซึ่งอาจเกดิจากขนาดของกลุ่มตวัอย่างทีไ่ม่สมดุล (Unbalanced Sample Size) โดยกลุ่ม
ปรญิญาตรมีสีดัส่วนสูงถงึรอ้ยละ 87.0 จ านวน 348 คน ในขณะที่กลุ่มอื่นมจี านวนน้อย อย่างไรก็
ตาม แนวโน้มความแตกต่างนี้ สอดคล้องกบัแนวคดิของ Kotler & Armstrong (2021)  ที่กล่าวว่า
ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธ์กบัการประมวลผลขอ้มูลข่าวสาร โดยผูท้ี่มรีะดบัการศกึษาสูงมกัมี
แนวโน้มที่จะแสวงหาข้อมูลและตระหนักถึงรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ (เช่น ส่วนผสม  สุขภาพ) 
มากกว่ากลุ่มอื่น 

4. ปจัจยัส่วนบุคคลส่วนใหญ่ (เพศ อายุ รายได)้ ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจ ผลการวจิยัพบว่า
ปจัจยัดา้นเพศ อายุ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ไม่ส่งผลต่อความคดิเหน็ในการตดัสนิใจซื้อทีแ่ตกต่าง



กนั ซึ่ง ขดัแยง้กบังานวจิยัของ เอมธกิานต์ ทาวงค์มา (2559) ที่พบว่ารายได้มผีลต่อการตดัสนิใจ 
แต่ผลการศกึษานี้กลบั สอดคล้องกบังานวจิยัของ บรกรณ์ ทาสอน (2563) ที่ศกึษาพฤตกิรรมการ
ซื้อเบเกอรีข่องนักศกึษาและพบว่า ปจัจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ และอายุทีต่่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ซื้อเบเกอรี่ไม่แตกต่างกนั ซึ่งแสดงให้เห็นว่าผลิตภณัฑ์เบเกอรี่ในเขตประเวศมคีวามเป็นสินค้า
มวลชน (Mass Product) ทีผู่บ้รโิภคทุกกลุ่มสามารถเขา้ถงึไดง้่ายและมมีาตรฐานการตดัสนิใจซื้อที่
ใกลเ้คยีงกนั คอืเน้นคุณภาพและความคุม้ค่ามากกว่าความแตกต่างทางประชากรศาสตร ์
 

ขอ้เสนอแนะ  
 

ขอ้เสนอแนะส าหรบัผูป้ระกอบการ 
1. เน้นย ้าเรื่องความสดใหม ่ผูป้ระกอบการควรสือ่สารใหล้กูคา้เหน็ถงึกระบวนการผลติทีส่ด

ใหม่วนัต่อวนั และดูแลรกัษาความสะอาดภายในร้านอย่างเคร่งครดั เพราะเป็นปจัจยัที่มอีิทธพิล
สงูสุดต่อการตดัสนิใจ 

2. รกัษามาตรฐานราคาและคุณภาพ เนื่องจากผูบ้รโิภคมองเรื่อง "ราคาเหมาะสมกบั 
ปรมิาณและคุณภาพ" เป็นส าคญั ผู้ประกอบการจงึไม่ควรลดคุณภาพเพื่อลดต้นทุน แต่ควรสร้าง
ความรูส้กึคุม้ค่าใหก้บัลกูคา้ 

3. กลยุทธเ์จาะกลุ่มเป้าหมายตามอาชพี หากรา้นคา้ตัง้อยูใ่นท าเลทีม่กีลุ่มพนกังาน 
รฐัวสิาหกจิ หรอืกลุ่มทีม่คีวามคาดหวงัสงู ผูป้ระกอบการอาจตอ้งยกระดบัมาตรฐานการบรกิาร หรอื
สร้างความเชื่อมัน่ในตวัสนิค้าให้มากขึ้น เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มนี้ที่มแีนวโน้มพงึ
พอใจยากกว่ากลุ่มอื่น 

ขอ้เสนอแนะส าหรบัการท าวจิยัครัง้ต่อไป 
1. การปรบัสดัสว่นกลุ่มตวัอยา่ง ในการวจิยัครัง้ต่อไป ควรก าหนดสดัสว่นของกลุ่ม 

ตัวอย่างในแต่ละระดบัการศึกษาหรืออาชีพให้มีความใกล้เคียงกันมากขึ้น เพื่อลดปญัหาความ
คลาดเคลื่อนในการทดสอบทางสถติ ิ(เช่น กรณีระดบัการศกึษา) 

2. ศกึษาปจัจยัเชงิคุณภาพ ควรมกีารสมัภาษณ์เชงิลกึเพิม่เตมิ โดยเฉพาะในกลุ่ม 
อาชพีทีม่คีวามคดิเหน็แตกต่าง (เช่น พนกังานรฐัวสิาหกจิ) เพือ่ใหท้ราบเหตุผลเบือ้งลกึว่าท าไมจงึมี
มุมมองต่อปจัจยัทางการตลาดแตกต่างจากกลุ่มอื่น 

3. เพิม่ตวัแปรดา้นพฤตกิรรม ควรศกึษาปัจจยัดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภคยุคใหม ่เช่น  
อทิธพิลของการรวีวิออนไลน์ (Online Review) หรอืบรกิารเดลเิวอรี ่(Delivery) ซึ่งอาจมบีทบาท
ส าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้ในปจัจุบนั 
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