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กรรมการสอบสารนิพนธ์ และ ดร.ภูมิพฒัณ์ พงศ์พฤฒิกุล กรรมการสอบสารนิพนธ์ ท่ีรับฟังการ
น าเสนองานวิจยัและกรุณาให้ค  าแนะน า ขอ้คิดเห็นต่างๆ  ไปจนถึงขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม ท าใหผู้ว้ิจยั
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จดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล รุ่น 23B ทุกท่าน ท่ีไดใ้ห้ความช่วยเหลือด้วยความมีไมตรีจิตและเป็น
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บทคดัยอ่ 
การวิจยัเร่ือง “แนวทางการพฒันากลยุทธ์การคา้ปลีกของร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอ

ร่ี”  เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาลกัษณะลูกคา้ พฤติกรรมการซ้ือของลูกค้าร้าน
วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี เพื่อเสนอแนวทางการพฒันากลยุทธ์ กลุ่มตอัย่างแบ่งเป็น 2 กลุ่ม ตาม
วตัถุประสงคก์ารในการซ้ือ คือกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค 169 ตวัอย่าง กลุ่มลูกคา้ธุรกิ 135 ตวัอย่าง ใชว้ิธีการ
วิจยัเชิงส ารวจ ผา่นการเก็บขอ้มูลโดยแบบสอบถามออนไลน์ แลว้น ามาวิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา 
และ สถิติการเชิง จากนั้นท าการสรุปผลการวิจยัและเสนอแนะแนวทางการพฒันากลยทุธ์ 

ผลการศึกษางานวิจยัพบว่า 1) เม่ือแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามจุดประสงคก์ารซ้ือ ขอ้มูลทัว่ไปของ
กลุ่มลูกคา้ทั้งสองมีลกัษณะเหมือนกนั ไดแ้ก่ เพศ ระดบัการศึกษา อาย ุภูมิล าเนา และแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 
อาชีพ รายไดส่้วนบุคคล 2) พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ทั้งสองกลุ่มมีความแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ความถ่ี
ในการซ้ือ ปริมาณค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง และพฤติกรรมท่ีเหมือนกนั ไดแ้ก่ ช่องทางส่วนใหญ่ท่ีซ้ือ 
วิธีการเดินทางไปซ้ือสินคา้ท่ีร้าน 3) ปัจจยัท่ีส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค 
มาก คือ ดา้นท าเลท่ีตั้ง และ ดา้นส่วนประสมการส่ือสารการตลาด 4) ปัจจยัท่ีส่งผลเชิงบวกท่ีส่งผลเชิง
บวกต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ มาก คือ ปัจจยัดา้นการจดัสรรสินคา้ และ การออกแบบ
ร้านและจดัเรียงสินคา้ 
  
ค าส าคญั : ร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี/ กลยทุธ์การคา้ปลีก 
86 หนา้ 
 
 



ง 
 

สารบัญ 
 
 

   หน้า 
กติติกรรมประกาศ ข 
บทคัดย่อ   ค 
สารบัญตาราง  ฉ 
สารบัญรูปภาพ ซ 
บทท่ี 1  บทน า 1 

1.1 ท่ีมาและความส าคญัของหวัขอ้วิจยั 1 
1.2 ค าถามงานวิจยั 1 
1.3 วตัถุประสงคข์องการวิจยั 2 
1.4 ขอบเขตการศึกษา 3 
1.5 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ 4 
1.6 นิยามศพัทเ์ฉพาะ 4 

บทท่ี 2  แนวความคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 6 
2.1 วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 6 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 7 
2.3 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 21 

บทท่ี 3  ระเบียบวิธีวิจัย 27 
3.1 รูปแบบการวิจยั กรอบการวิจยั 27 
3.2 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 28 
3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยั 30 
3.4 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 30 
3.5 การวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 34 

 
 
 
 



จ 
 

 
สารบัญ (ต่อ) 

 
 

   หน้า 
บทท่ี 4  ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 36 

4.1 การวิเคราะห์กลุ่มลูกคา้ของร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 36 
4.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลลูกคา้ของร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี  

กลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) 37 
4.3 การวิเคราะห์ขอ้มูลลูกคา้ของร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี  

กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) 43 
4.4 การวิเคราะห์ขอ้มูลและศึกษาความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นของลูกคา้ 

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมคา้ปลีกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีร้านวตัถุดิบและ
อุปกรณ์เบเกอร่ี 50 

4.5 การวิเคราะห์เชิงอนุมานเพื่อทดสอบหาความสัมพนัธ์ระหวา่ง 
ปัจจยัส่วนประสมคา้ปลีกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ี 
ร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 62 

บทท่ี 5  สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 67 
5.1 การสรุปผลการวิจยัและอภิปรายผล 67 
5.2 ขอ้เสนอแนะขอ้เสนอแนะทางกลยทุธ์ 70 
5.3 ขอ้จ ากดังานวิจยั 71 
5.3 ขอ้เสนอแนะส าหรับการศึกษาในอนาคต 72 

บรรณานุกรม  73 
ภาคผนวก   77 

แบบสอบถาม 78 
ประวัติผู้วิจัย  86 
  



ฉ 
 

 

สารบัญตาราง 
 
 

ตาราง    หน้า 
1.1 สรุปค าถามงานวิจยั วตัถุประสงคก์ารวิจยั และการเก็บขอ้มูลวิจยั 2 
2.1  ค าถาม 6Ws1H เพื่อหาค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 8 
2.2  ตารางเปรียบเทียบแนวคิดส่วนประสมการคา้ปลีก 19 
2.3  สรุปขอ้มูลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 23 
4.1  วตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือสินคา้วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 

ของผูต้อบแบบสอบถาม 37 
4.2.1  ความถี่ และร้อยละของจ านวนลูกคา้ จ าแนกตาม เพศ อายุ 

การศึกษา อาชีพรายไดต้่อเดือน และภูมิล าเนา (B2C) 37 
4.2.2 วตัถุดิบเบเกอร่ีท่ีลูกคา้นิยมซ้ือจากร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (B2C) 39 
4.2.3 อุปกรณ์เบเกอร่ีท่ีลูกคา้นิยมซ้ือจากร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี  (B2C) 40 
4.2.4 ความถ่ี ค่าใชจ่้ายของการซ้ือสินคา้จากร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (B2C) 41 
4.2.5 รูปแบบช่องทางการซ้ือสินคา้วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (B2C) 42 
4.2.6 รูปแบบวิธีการเดินทางไปซ้ือสินคา้ท่ีร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (B2C) 42 
4.3.1 ความถี่ และร้อยละของจ านวนลูกคา้ จ าแนกตาม เพศ อายุ 

การศึกษา อาชีพ รายไดต้่อเดือน และภูมิล าเนา (B2B) 43 
4.3.2 ความถี่ และร้อยละของหมวดธุรกิจ รูปแบบของธุรกิจ 

อายกุารด าเนินธุรกิจ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของธุรกิจ (B2B) 45 
4.3.3 วตัถุดิบเบเกอร่ีท่ีลูกคา้นิยมซ้ือจากร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (B2B) 46 
4.3.4 อุปกรณ์เบเกอร่ีท่ีลูกคา้นิยมซ้ือจากร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (B2B) 47 
4.3.5 ความถ่ีและค่าใชจ่้ายของการซ้ือสินคา้จากร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (B2B) 48 
4.3.6 รูปแบบช่องทางการซ้ือสินคา้วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (B2B) 49 
4.3.7 รูปแบบการเดินทางไปซ้ือสินคา้ท่ีร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (B2B) 50 
 
 
 



ช 
 

 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
 

ตาราง    หน้า 
4.4.1 ค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็น และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ของขอ้มูลลูกคา้ (B2C) 51 
4.4.2 ค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็น และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ของขอ้มูลลูกคา้ (B2B) 54 
4.4.3 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็น 

ต่อปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีกของกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C)  
และ กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) 58 

4.4.4 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น 
ต่อปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีกและการตดัสินใจซ้ือ 
ของกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) และ กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) 59 

4.5.1 ผลวิเคราะห์สมการถอดถอยเพื่อหาค่าสัมประสิทธ์ิและความสัมพนัธ์ (Coefficients) 
ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือ ของลูกคา้ (B2C) 63 

4.5.2 ผลวิเคราะห์สมการถอดถอยเพื่อหาค่าสัมประสิทธ์ิและความสัมพนัธ์ (Coefficients) 
ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือ ของลูกคา้ (B2B) 65 

5.1.1 เปรียบเทียบขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง (B2C – B2B) 68 
5.1.2 เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง (B2C – B2B) 69 
 
  



ซ 
 

 

สารบัญรูปภาพ 
 
 

รูปภาพ    หน้า 
2.1  โมเดลรูปแบบพฤติกรรมการซ้ือ 10 
2.2 ร้านตั้งจิบเซง้ สาขา 2 13 
2.3   ลกัษณะการเรียงสินคา้ในร้านตั้งจิบเซง้ สาขา 2 13 
2.4 ร้านตั้งจิบเซง้ สาขาอุดมสุข 14 
2.5  ภายในร้านตั้งจิบเซง้ สาขาอุดมสุข 14 
2.6 ร้านหยก อินเตอร์เทรด สาขาส านกังานใหญ่ 15 
2.7 การเรียงสินคา้ภายในร้านหยก สาขาส านกังานใหญ่ 15 
3.1 กรอบงานวิจยัเร่ือง “แนวทางการพฒันากลยทุธ์การคา้ปลีกของ 
 ร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี” 28 
4.2.2 วตัถุดิบเบเกอร่ีท่ีลูกคา้ B2C นิยมซ้ือ 40 
4.2.3 อุปกรณ์เบเกอร่ีท่ีลูกคา้ B2C นิยมซ้ือ 41 
4.3.3 วตัถุดิบเบเกอร่ีท่ีลูกคา้ B2B นิยมซ้ือ 47 
4.3.4 อุปกรณ์เบเกอร่ีท่ีลูกคา้ B2B นิยมซ้ือ 48 



1 
 

  
บทที ่1 
บทน า 

 
 

1.1 ที่มาและความส าคญัของหัวข้อวิจัย 
 ปัจจุบนัการบริโภคอาหารประเภทขนมอบหรือเบเกอร่ีในประเทศไดรั้บความนิยมมาก
เพิ่มขึ้น จากอิทธิพลของต่างประเทศ กระแสความนิยมของร้านขนมหวาน ร้านกาแฟและร้าน
ประเภทคาเฟ่ (Café’) การริเร่ิมหัดท าขนมของมือสมคัรเล่น ส่งผลให้อุตสาหกรรมเบเกอร่ีเติบโต
เพิ่มขึ้นและ ท่ีผ่านมาอุตสาหกรรมเบเกอร่ียงัมีแนวโน้มการเติบโตเพิ่มขึ้ นต่อเน่ืองทุกปี ท าให้
ปริมาณการใชปั้จจยัส าหรับการผลิตเบเกอร่ีก็มากขึ้นตามไปดว้ย จึงเป็นโอกาสเติบโตส าหรับธุรกิจ
ร้านคา้ท่ีจ าหน่ายวตัถุดิบและอุปกรณ์ส าหรับท าเบเกอร่ีเช่นกนั และส่งเสริมให้เกิดการแข่งขนัใน
ระหวา่งร้านคา้มากขึ้น 
 ผูวิ้จยัพบว่างานวิจยัส่วนใหญ่เป็นการวิจยัเก่ียวกบัธุรกิจคา้ปลีกทัว่ไป ทั้งร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่อย่างร้านสะดวกซ้ือ (Convenience Store) และร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Store) 
หรือขายของช า แต่ยงัไม่มีงานวิจยัใดท่ีศึกษาเก่ียวกบักลยุทธ์การคา้ปลีกส าหรับร้านวตัถุดิบและ
อุปกรณ์เบเกอร่ี ซ่ึงลกัษณะเป็นร้านขายสินคา้เฉพาะอย่าง  (Specialty Store) จึงเป็นช่องว่างท่ีควร
ท าการศึกษา และเจาะจงขอบเขตของการศึกษาไปท่ีธุรกิจน้ีโดยเฉพาะ 
 ดงันั้นผูวิ้จยัจะท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีกและพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เพื่อวางกลยุทธ์การคา้ปลีกท่ีเหมาะสม ซ่ึงช่วยเพิ่มความสามารถ
ในการแข่งขนัของธุรกิจ และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  
 
 

1.2 ค าถามงานวิจยั 
 1. ลูกคา้ของร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีมีลกัษณะเป็นอยา่งไร? 
 2. พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีเป็นอยา่งไร? 
 3. ปัจจยัใดบา้งท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี? 
 4. ร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี ควรวางกลยทุธ์การคา้ปลีกอยา่งไร? 
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1.3 วตัถุประสงค์ของการวิจัย 
1. ศึกษาขอ้มูลลูกคา้และพฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
2. ศึกษาปัจจยัส่วนประสมคา้ปลีกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีร้านวตัถุดิบและ
อุปกรณ์เบเกอร่ี 
3. เสนอแนวทางการพฒันากลยทุธ์การคา้ปลีกส าหรับร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 

 
ตารางท่ี 1.1 สรุปค าถามงานวิจยั วตัถุประสงคก์ารวิจยั และการเก็บขอ้มูลวิจยั 

ค าถามงานวิจยั วตัถุประสงค ์ การเก็บขอ้มูลวิจยั 
ลูกคา้ของร้าน
วตัถุดิบและ
อุปกรณ์เบเกอร่ีมี
ลกัษณะเป็นอยา่งไร? 

ศึกษาปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์ของ
ผูบ้ริโภคร้านวตัถุดิบและ
อุปกรณ์เบเกอร่ี 

ท าการวิจยัเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) ใน
รูปแบบวิจยัเชิงส ารวจโดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือวิจยั 
ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งดว้ย
สูตรของ Cochran, 1977 ณ 
ระดบัความเช่ือมนั 95%  โดยไม่
ทราบจ านวนประชากรทั้งหมด 
และสุ่มกลุ่มตวัอยา่งจาก
ประชากรโดยไม่ค  านึงถึงความ
น่าจะเป็น (Non-Probability 
Sampling) แบบบงัเอิญ 
(Accidental Sampling) ดว้ยการ
แจกแบบสอบถามผา่นช่องทาง
ส่ือสังคมออนไลน์ 

พฤติกรรมการซ้ือ
ของลูกคา้ร้าน
วตัถุดิบและ
อุปกรณ์เบเกอร่ี เป็น
อยา่งไร? 
ปัจจยัใดบา้งท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือ
ของลูกคา้ร้าน
วตัถุดิบและ
อุปกรณ์เบเกอร่ี? 

ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและ
ปัจจยัส่วนประสมคา้ปลีกท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ท่ีร้านวตัถุดิบและ
อุปกรณ์เบเกอร่ี 

ร้านวตัถุดิบและ
อุปกรณ์เบเกอร่ี ควร
วางกลยทุธ์การคา้
ปลีกอยา่งไร? 

เสนอแนวทางการพฒันากล
ยทุธ์การคา้ปลีกส าหรับร้าน
วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
ของผูบ้ริโภค 
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1.4 ขอบเขตการศึกษา 
 
 1.4.1 ขอบเขตด้านประชากร 
 ประชากรท่ีท าการศึกษาคือ ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีจากช่องทาง
จ าหน่ายร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
 
 1.4.2 ขอบเขตด้านกลุ่มตัวอย่างในการวิจัย 
 ผูว้ิจยัก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการศึกษาดว้ยการใชสู้ตรการค านวณหาขนาดกลุ่ม
ตวัอย่าง กรณีไม่ทราบจ านวนประชากร ของ Cochran (Cochran, 1977 อา้งอิงใน ธีรวุฒิ, 2543; สิริ
นทร์, 2561) ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างท่ีเหมาะสมคือ จ านวน 323 ตวัอย่าง และใชก้ารสุ่มกลุ่มตวัอย่าง
จากประชากรโดยไม่ค  านึงถึงความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) ด้วยการสุ่มตามความ
สะดวก (Convenience Sampling) เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการแจกแบบสอบถามผ่านช่องทางส่ือ
สังคมออนไลนแ์ละช่องทางหนา้ร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
 
 1.4.3 ขอบเขตด้านพื้นท่ี 
 งานวิจยัน้ีมีการแจกแบบสอบถามผ่านสองช่องทาง ไดแ้ก่ การแจกแบบสอบถามบน
ส่ือสังคมออนไลน์ (ช่องทางออนไลน)์ จึงท าใหไ้ม่มีขอบเขตในดา้นพื้นท่ี และการแจกแบบสอบถาม
ใหก้บัลูกคา้ร้านดี-เบสท ์อุปกรณ์เบเกอร่ี (ช่องทางออฟไลน์) มีขอบเขตคือพื้นท่ีใกลเ้คียงกบัท่ีตั้งร้าน
ในอ าเภอปากเกร็ด จงัหวดันนทบุรี 
 
 1.4.4 ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 เน้ือหาท่ีน ามาใชใ้นการศึกษา การสร้างแบบสอบถาม การวิเคราะห์ขอ้มูล และอภิปราย
ผลการศึกษาได้มาจากแนวความคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 
Behavior) และส่วนประสมการคา้ปลีก (Retailing Mix) เพื่อวิเคราะห์หาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ท่ีร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีของผูบ้ริโภค 
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1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1. ผูป้ระกอบการร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีสามารถน าขอ้มูลไปใช้เป็นแนวทาง
ในการพฒันากลยุทธ์การคา้ปลีกเพื่อปรับปรุงการด าเนินธุรกิจ และเพิ่มความสามารถในการแข่งขนั
ในอุตสาหกรรม 
 2. เป็นขอ้มูลในการจดัท าแผนธุรกิจด้านการตลาดให้กับผูมี้ความสนใจด าเนินธุรกิจ
ร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
 
 

1.6 นยิามศัพท์เฉพาะ 
 
 1.6.1 ผู้บริโภค (Consumer) 
 บุคคลท่ีท าการเลือกหรือตัดสินใจ ซ้ือสินค้าหรือบริการ โดยในการศึกษาคร้ังน้ี
ผูบ้ริโภค คือ ลูกคา้ของร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
  
 1.6.2 วัตถุดิบเบเกอร่ี (Baking Ingredients) 
 วตัถุดิบท่ีใช้เป็นส่วนผสมในการท าเบเกอร่ีและขนม เป็นปัจจัยการผลิตส าหรับ
อุตสาหกรรมเบเกอร่ี สินค้าวตัถุดิบเบเกอร่ีหลักๆ ประกอบด้วย แป้งท าขนม (Flour) ยีสต์แห้ง 
น ้ าตาล น ้ าเช่ือม เนย เนยเทียม ครีม ครีมเทียม สีและกล่ินผสมอาหาร สารผสมอาหาร ผงฟู เบคก้ิง
โซดา ผงโกโก ้ผลิตภณัฑช์็อคโกแลต ธญัพืช ผลไมอ้บแหง้ 
  
 1.6.3 อุปกรณ์เบเกอร่ี (Baking Equipment) 
 อุปกรณ์และเคร่ืองครัว ไปจนถึงเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร ท่ีใช้ในการท าเบเกอร่ีและ
ขนม สินคา้อุปกรณ์เบเกอร่ีหลกัๆประกอบดว้ย ท่ีตีไข่ ตะกร้อมือ ท่ีร่อนแป้ง ไมพ้าย ไมค้ลึงแป้ง มีด
ตดัแป้ง สปาตูลา (Spatula) หัวบีบ ถุงบีบ ชามผสม ถาดอบ กระดาษรองอบ พิมพข์นม อุปกรณ์ชัง่
ตวงวดั ถว้ยตวง ตาชัง่อาหาร เคร่ืองผสมอาหาร เคร่ืองท าขนม เตาอบขนม 
  
 1.6.4 ร้านวัตถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (Baking Supply Store) 
 ร้านคา้ท่ีจ าหน่ายสินคา้หลกัคือวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี ตามนิยามในการศึกษาน้ีไม่
รวมถึงร้านท่ีจ าหน่ายวตัถุดิบเบเกอร่ีหรืออุปกรณ์ส าหรับท าเบเกอร่ีเพียงอย่างใดอย่างหน่ึง แต่
หมายความถึง ร้านคา้ท่ีจ าหน่ายสินคา้ท่ีเก่ียวกบัการท าเบเกอร่ีทั้งหมดหรือครบวงจร ซ่ึงโดยทัว่ไป
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แลว้คือ ร้านคา้ท่ีมีการจ าหน่ายทั้งวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี และบางร้านอาจมีสินคา้ประเภทบรรจุ
ภณัฑอ์าหารและเคร่ืองด่ืมจ าหน่ายดว้ย 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 
 

 การวิจัยเพื่อจัดท า “แนวทางการพฒันากลยุทธ์การค้าปลีกของร้านค้าวตัถุดิบและ
อุปกรณ์เบเกอร่ี” ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้ขอ้มูล โดยท าการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจยัเพื่อน า
แนวคิดทฤษฎีมาใชใ้นการด าเนินการวิจยั  โดยมีเน้ือหาดงัน้ี 
 
 

2.1 วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 2.1.2 เกีย่วกบัอุตสาหกรรมเบเกอร่ี 
 เป็นท่ีทราบกนัดีวา่ ในอดีตการบริโภคอาหารประเภทเบเกอร่ีไดรั้บอิทธิพลมาจากชาติ
ตะวนัตก และต่อมากระแสโลกาภิวตัน์เขา้มาสู่สังคมไทย พฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดเ้ปล่ียนแปลงไป 
คนไทยมีความนิยมในการบริโภคอาหารท่ีหลากหลายมากขึ้น ทั้งมีการรับประทานอาหารว่างและ
การทานอาหารส าเร็จท่ีซ้ือเองมากขึ้น เบเกอร่ีจึงเป็นตวัเลือกท่ีคนไทยนิยมรับประทาน เน่ืองจากมี
ทั้งประเภทอาหารคาวและอาหารหวาน อีกทั้งสามารถรับประทานแทนอาหารหลกัไดใ้นช่วงเวลา
เร่งรีบ ตอบโจทยว์ิถีชีวิตแบบเมือง (ธัญญาศิริ และ กตญัญู, 2560) ผนวกกับพฒันาการของการ
ผลิตเบเกอร่ีท่ีมีการพฒันาผลิตภัณฑ์ใหม่และสูตรใหม่อยู่เสมอ ท าให้ผูบ้ริโภคมีตัวเลือกในการ
รับประทาน ไม่เกิดความซ ้ าซากจ าเจ เห็นได้จากเทรนด์การบริโภคเบเกอร่ีและขนมชนิดต่างๆท่ี
หมุนเวียนผลัดเปล่ียนอยู่เสมอ ท าให้อุตสาหกรรมเบเกอร่ีจึงมีแนวโน้มเติบโตขึ้ นทุกปี โดย
อุตสาหกรรมเบเกอร่ีในประเทศไทยมีอตัราการเติบโต เฉล่ียอยู่ท่ีร้อยละ 7 ต่อปีและมีมูลค่าตลาดใน
ปี 2563 ประมาณ 36,613 ลา้นบาท (Euromonitor, Baked Goods Thailand., 2021) 
 
 2.1.2 เกีย่วกบัธุรกจิร้านวัตถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
 ธุรกิจร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีด าเนินการโดยการซ้ือสินคา้มาจากผูก้ระจาย
สินคา้ (Distributor) หรือจากผูผ้ลิต (Producer) มาจดัจ าหน่ายให้กบัผูบ้ริโภค โดยเฉพาะครัวเรือน
และอุตสาหกรรมรายย่อย ธุรกิจจึงมีหนา้ท่ีเป็นผูค้า้ปลีก (Retailer) ในห่วงโซ่อุปทาน ร้านคา้จะเป็น
ผูค้ดัเลือกสินคา้เก่ียวกบัการท าเบเกอร่ีโดยเฉพาะ ท าให้ร้านคา้ประเภทจดัอยู่ในประเภทร้านขาย
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สินคา้เฉพาะอย่าง (Specialty Store) ตลาดของร้านคา้วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีมีโครงสร้างตลาด
ลักษณะแบบก่ึงแข่งขันก่ึงผูกขาด (Monopolistic Competition) คือมีร้านค้าอยู่เป็นจ านวนมาก 
ผูป้ระกอบการรายใหม่สามารถเขา้สู่ตลาดได้ค่อนขา้งเสรี ไม่มีขอ้จ ากัดทางด้านกฎหมายและไม่
จ าเป็นตอ้งลงทุนมาก ลกัษณะสินคา้ท่ีจ าหน่ายคลา้ยกนัและสามารถหาทดแทนกนัได ้แต่ยงัมีขอ้
แตกต่างดา้นคุณลกัษณะของร้าน เช่น ภาพลักษณ์ของร้านคา้ การให้บริการ โปรโมชัน่และขอ้เสนอ
ต่างๆ คุณภาพสินคา้ท่ีจ าหน่าย ท าให้ผูข้ายแต่ละรายไม่จ าเป็นตอ้งจ าหน่ายสินคา้ในระดับราคา
เท่ากัน แต่การเพิ่มราคา หรือก าหนดราคาสูงจะท าให้ปริมาณการขายลดลง ดังนั้นธุรกิจจึงมีการ
แข่งขนัในสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจท่ีสูง 
 
 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วข้อง 
 เพื่อท าความเขา้ใจเก่ียวกบัแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการพฒันากลยุทธ์ส าหรับ
ธุรกิจร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี ผูว้ิจยัจึงไดท้ าการศึกษาทฤษฎีการคา้ปลีก ทฤษฎีพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ปัจจัยส่วนประสมการค้าปลีกและกลยุทธ์การค้าปลีก โดยผลจากการศึกษาค้นคว้ามี
รายละเอียดดงัน้ี 
 

 2.2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลในการคน้หา การซ้ือ การใช้ การ
ประเมิน และการด าเนินการ เก่ียวกับสินคา้หรือบริการ โดยคาดหวงัว่า ส่ิงเหล่านั้น จะสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของตนได้ (Schiffman, Leon G. and Kanuk, Leslie Lazr, 1997 อา้งถึงใน 
สิรินทร์, 2561) 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรือ
วิจยัพฤติกรรมการซ้ือและใชข้องผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดัการกลยุทธ์
การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้อย่างเหมาะสม  
(ธนัยานี, 2559) 
 “ในการท าการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นักการตลาดจะน าหลกัแนวคิด
การศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ ศาสตราจารย ์Philip Kotler โดยเร่ิมตน้จากการศึกษาถึงส่ิง
กระตุน้ท่ีมีผลต่อ “ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box)” ซ่ึงประกอบขึ้นเป็น “โมเดล
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model)” โดยตอบ “ค าถามทั้ง 7 ขอ้ 6Wและ1H” ซ่ึงก็คือ 
ผูบ้ริโภคเป็นใคร (WHO) ซ้ืออะไร (What) ซ้ือท าไม (Why) ใครมีส่วนร่วม (Who participate) ซ้ือท่ี
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ไหน (Where) ซ้ือเม่ือไหร่ (When) และซ้ืออย่างไร (How) แลว้น าไปใช้เป็นกลยุทธ์ทางการตลาด
ต่อไป” (Goodhope, 2012; นฤมล อดิเรกโชติกุล, 2548; บุญเก้ือ ไชยสุริยา, 2542; อภิญญา นาวายทุธ, 
2556) 
 
ตารางท่ี 2.1 ค าถาม 6Ws1H เพื่อหาค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ 

1. กลุ่มผูบ้ริโภคคือใคร? 
Who is in the target market?  

ลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
1. ดา้นประชากรศาสตร์ 
2. ดา้นภูมิศาสตร์ 
3. ดา้นจิตวิทยา 
4. ดา้นพฤติกรรมศาสตร์ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ประเภทใด? 
What does the consumer buy? 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) 
1. ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการในผลิตภณัฑ ์(Product 
Component) 
2. ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง (Competitive 
Differentiation) 

3. ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่ออะไร? 
Why does the consumer buy? 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives)  
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการดา้น
ร่างกายและดา้นจิตวิทยา 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคือ 
1. ปัจจยัภายนอก หรือปัจจยัทางจิตวิทยา 
2. ปัจจยัทางสังคม 
3. ปัจจยัทางวฒันธรรม 
4. ปัจจยัเฉพาะบุคคล 
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ตารางท่ี 2.1 ค าถาม 6Ws1H เพื่อหาค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (ต่อ) 

ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ? 
Who participates in buying? 

บทบาทของกลุ่มหรือบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือ (Organization) 
ประกอบดว้ย 
1. ผูริ้เร่ิม (Initiator) 
2. ผูมี้อิทธิพล (Influencer) 
3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) 
4. ผูซ้ื้อ (Purchaser) 
5. ผูใ้ช ้(User) 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด? 
When does the consumer buy? 

โอกาสในการซ้ือ (Occasion) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปี ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใด
ของเดือน วนัใดของสัปดาห์ ช่วงเวลาใดของวนั และ
โอกาสพิเศษ หรือในเทศกาลต่างๆ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ท่ีใด? 
Where does the consumer buy? 

ช่องทางหรือแหล่งท่ีซ้ือ (Outlets) 
เช่น หา้งสรรพสินคา้ ซูเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายของช า 
ไปจนถึง ช่องทางออนไลน์ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร? 
How does the consumer buy? 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) 
หรือกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision 
Process) ประกอบดว้ย 
1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 
2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) 
3. การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) 
4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase) 
5. การประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post Purchase) 

หมายเหต.ุ ดดัแปลงจาก การบริหารการตลาดยคุใหม่ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541, กรุงเทพฯ: 
ธีระฟิมลแ์ละไซเทก็ซ์ อา้งถึงใน ธนัยานี, 2559) 
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ภาพท่ี 2.1 โมเดลรูปแบบพฤติกรรมการซ้ือ (นฤมล, 2548; บุญเก้ือ, 2542) 
 
 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ และมีผลท าให้ธุรกิจ
ประสบความส าเร็จ ถา้กลยุทธ์ทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดแ้ละ
เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิดทางการตลาด คือ การท าใหลู้กคา้พึงพอใจ ดว้ยเหตุน้ีจึงจ าเป็นตอ้งศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อจดัส่ิงกระตุน้หรือกลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคได ้(ธนัยานี, 2559) 
 งานวิจยัน้ีจะท าการศึกษาลูกคา้ของร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี ดว้ยการหาค าตอบ
ของค าถาม 6Ws1H  ตามโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค แลว้จึงน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปประกอบแนวทางในการ
วางกลยทุธ์การคา้ปลีก เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
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 2.2.2 การค้าปลกี (Retailing) 
 
 ทฤษฎีการค้าปลกี 
 Kotler และ Keller (2016) ได้อธิบายถึงความหมายการคา้ปลีกและประเภทของผูค้ ้า
ปลีกไวว้่า การค้าปลีก (Retailing) หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดเก่ียวกับการขายหรือให้บริการ แก่
ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย (Final Consumers) เพื่อใชส่้วนบุคคลหรือไม่ไดใ้ชใ้นเชิงพาณิชย ์ดงันั้น ส าหรับ
ธุรกิจท่ีมีการจ าหน่ายสินคา้หรือบริการให้กบัผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย จึงถือว่ามีการด าเนินการคา้ปลีก 
แม้ว่าผูจ้  าหน่ายนั้นจะเป็นผูผ้ลิต ผูค้ ้าส่ง หรือผูค้ ้าปลีกเองก็ตาม และผูค้ ้าปลีกหรือ ร้านค้าปลีก 
(Retailer or Retail Stores) มีความหมายถึง ธุรกิจท่ีมีรายไดห้ลกัมาจากการคา้ปลีก และสามารถแบ่ง
ประเภทของผูค้า้ปลีก (Types of Retailers) เป็น 3 ประเภทใหญ ่ไดแ้ก่ 
 1. ผูค้า้ปลีกแบบมีร้านคา้ (Store Retailers) คือ ผูค้า้ปลีกมีการจ าหน่ายสินคา้และบริการ
ผา่นทางหนา้ร้าน ประกอบดว้ยร้านคา้ปลีกทัว่ไป เช่น ร้านโชวห่์วย หา้งสรรพสินคา้ ร้านสะดวกซ้ือ 
เป็นตน้ 
 2. การคา้ปลีกท่ีไม่มีหนา้ร้าน (Non-Store Retailing) ประกอบดว้ย การขายตรง (Direct 
Marketing), การตลาดตรง (Direct Selling), เคร่ืองขายสินคา้อตัโนมติั (Automatic vending), บริการ
ซ้ือสินคา้ (Buying Service) 
 3. องค์กรท่ีท าการค้าปลีก (Corporate Retailing) เป็นการค้าปลีกท่ีประกอบธุรกิจ
การคา้ ประกอบกิจการร้านคา้หลายสาขา มีการบริหารโดยองค์กร บริษทั หรือเจา้ของแฟรนไชส์ 
ร้านค้าปลักแบบลูกโซ่จ ากัด corporate chain stores, ร้านค้าปลีกแบบลูกโซ่สมัครใจ (voluntary 
chains), สหกรณ์พ่อคา้ปลีกและสหกรณ์ผูบ้ริโภค (Retailer and consumer cooperatives), ร้านคา้แฟ
รนไชส์ franchises, การรวมกลุ่มการคา้ (Merchandising Conglomerates) 
 
 ประเภทของร้านค้าปลกีในอุตสาหกรรมการค้าปลกีไทย 
 ร้านคา้ปลีกในอุตสาหกรรมการคา้ปลีกไทย จดัประเภทได ้6 ประเภท  (Feeny et al., 
1996 อา้งถึงใน สืบชาติ. 2551) ประกอบดว้ย 
 1. ร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม (Traditional Stores) 
 เป็นร้านท่ีจ าหน่ายสินคา้ประเภทอุปโภคและบริโภค ภายในร้านไม่มีการจดัวางสินคา้
ให้เป็นระเบียบหรือหมวดหมู่ ส่วนใหญ่ด าเนินงานโดยเจา้ของกิจการเอง บริหารจดัการแบบง่ายๆ 
ลูกคา้ส่วนใหญ่อยู่ในบริเวณใกล้เคียงกบัร้านคา้ ร้านคา้ประเภทน้ีประกอบดว้ย ร้านโชวห่์วย ร้านท่ี
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ขายสินคา้ในตลาดสด ร้านหาบเร่แผงลอย ร้านขายของช า ร้านขายสินคา้เฉพาะอย่าง เช่น เส้ือผา้ 
รองเทา้ เป็นตน้ (ณภทัร, 2561) 
 2. ห้างสรรพสินค้า (Department Store) 
 ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่มีสายผลิตภณัฑ์หลากหลาย จ าหน่ายสินคา้หลายกลุ่ม หลาย
ประเภท มีการแบ่งส่วนการขายเป็นแผนก ตามหมวดสินคา้ สินคา้ท่ีอยู่ในสายผลิตภณัฑเ์ดียวกนัจะ
ถูกจัดไว้แผนกเดียวกัน สินค้าท่ีจ าหน่ายมักจะมีความทันสมัย คุณภาพดี ให้เลือกหลายแบบ 
ตวัอยา่งเช่น หา้งสรรสินคา้เซ็นทรัล, หา้งสรรสินคา้เดอะมอลล ์
 3. ร้านสรรพาหาร หรือ ซูเปอร์มาร์เกต็ (Supermarket) 
 ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ ท่ีจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีจ าเป็นต่อชีวิตประจ าวนัเป็น
หลกั สินคา้มีลกัษณะราคาถูก ขายจ านวนมาก ลูกคา้ตอ้งหยิบสินคา้เอง (Self-Service) ตวัอย่างเช่น 
ร้านทอ็ปส์ซูเปอร์มาร์เก็ต 
 4. ร้านขายสินค้าขนาดใหญ่ (Superstore) 
 ร้านท่ีมีพื้นท่ีขนาดใหญ่ ซ่ึงมีทั้ งร้านท่ีจ าหน่ายของอาหาร ของใช้ ไปจนถึงการ
ให้บริการต่างๆ เน้นท าให้ลูกคา้สามารถจบัจ่ายตามจุดประสงค์ได้ในท่ีเดียว ร้านคา้ประเภทน้ียงั
สามารถแบ่งหมวดย่อยออกเป็น ร้านขนาดใหญ่ท่ีเน้นขายสินค้าเฉพาะกลุ่ม  (Category killer) 
ตวัอย่างเช่น Office Depot, Homepro เป็นตน้ และ ไฮเปอร์มาเก็ต (Hypermarket) ซ่ึงเป็นร้านขนาด
ใหญ่ท่ีมีลกัษณะผสมระหว่างซูเปอมาร์เก็ต ร้านคา้ลดราคา และคลงัสินคา้ เขา้ดว้ยกนั ตวัอย่างเช่น 
เทสโกโ้ลตสั, บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
 5. ร้านสะดวกซ้ือ (Convenience Store) 
ร้านคา้ปลีกจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีจ าเป็นต่อชีวิตประจ าวนั มกัตั้งอยู่ในย่านท่ีอยู่อาศยั หรือ
ชุมชน และมกัจะเปิดบริการ 24 ชัว่โมง สินคา้ไม่หลากหลายเท่าซูเปอร์มาเก็ต เน้นสินคา้ท่ีขายง่าย
และจ าเป็น ตวัอยา่งเช่น ร้านแฟมิล่ีมาร์ท, ร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ส์ 
 6. ร้านขายสินค้าเฉพาะอย่าง (Specialty Store) 
ร้านคา้ท่ีมีสายผลิตภณัฑ์ (Product line) ของสินคา้ในร้านไม่กวา้งนกั สินคา้ท่ีจ าหน่ายเป็นประเภท
เดียวกนั หรือเจาะจงขายสินคา้เฉพาะอย่าง ตวัอย่างเช่น ร้านหนงัสือ , ร้านรองเทา้, ร้านขายดอกไม ,้ 
ร้านขายเส้ือ, ร้านขายอุปกรณ์กีฬา 
 จากการแบ่งประเภทร้านคา้ปลีกตามขา้งตน้แลว้ ร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีใน
ประเทศไทยจะมีลกัษณะของความเป็นร้านขายสินคา้เฉพาะอย่าง  (Specialty Store) เน่ืองจากสินคา้
ภายในร้านมีความเจาะจงเฉพาะสินคา้ท่ีใชท้ าเบเกอร่ีและขนม และร้านส่วนใหญ่ยงัคงมีความเป็น
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ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Store) อยู่ด้วย ยกตวัอย่างร้านลกัษณะน้ีได้แก่ ร้านตั้งจิบเซ้ง 
สาขา 1 ซ่ึงเป็นร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีซ่ึงเปิดมามากกวา่ 25 ปี 

 

 
ภาพท่ี 2.2  ร้านตั้งจิบเซง้ สาขา 2. (ตั้งจิบเซง้ 2, ไม่ระบุปี) 

 

 
ภาพท่ี 2.3  ลกัษณะการเรียงสินคา้ในร้านตั้งจิบเซง้ สาขา 2. (ตั้งจิบเซง้ 2, ไม่ระบุปี) 
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 แต่ปัจจุบนัมีร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีท่ีมีทั้งการพฒันาจากผูป้ระกอบการราย
เดิม และผูป้ระกอบการรายใหม่ ไดท้ าการเปิดร้านในลกัษณะเป็นร้านขนาดใหญ่ท่ีเน้นขายสินคา้
เฉพาะกลุ่ม (Category killer)  ไปจนถึงร้านขายสินคา้ขนาดใหญ่ (Superstore) ซ่ึงมีการด าเนินงาน
บริหารจดัการร้านคา้ท่ีดีขึ้น และทนัสมยัมากขึ้น ยกตวัอย่างเช่น ร้านตั้งจิบเซ้ง ซ่ึงไดมี้การเปิดสาขา 
อุดมสุข และพฒันารูปแบบร้านคา้ให้ดูทนัสมยัมากขึ้น และมีการจดัเรียงสินคา้ท่ีเป็นระเบียบ มีการ
น าระบบการขาย (POS) มาใช ้
 

 
ภาพท่ี 2.4 ร้านตั้งจิบเซง้ สาขาอุดมสุข.  (ร้านตั้งจิบเซง้, 2020) 
 

 
ภาพท่ี 2.5 ภายในร้านตั้งจิบเซง้ สาขาอุดมสุข. (ร้านตั้งจิบเซง้, 2020) 
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 อีกหน่ึงตวัอย่าง คือร้านหยกเบเกอร่ี หรือ บริษทั หยกอินเตอร์เทรด (เชียงใหม่) จ ากดั 
ซ่ึงเป็นร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีท่ีก่อตั้งเม่ือปี 2523 หรือ กว่า 40 ปี และมีการปรับปรุงพฒันา
ร้านจนปัจจุบนัมีร้านขนาดใหญ่ในจงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงนบัวา่เป็นร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีชั้น
น าท่ีมีความประสบความส าเร็จอยา่งมากในการพฒันาร้าน Traditional Trade ไปสู่การเป็น Category 
Killer  
 

 
ภาพท่ี 2.6 ร้านหยก อินเตอร์เทรด สาขาส านกังานใหญ่. จาก (Street View, 2021) 
 

 
ภาพท่ี 2.7 การเรียงสินคา้ภายในร้านหยก สาขาส านกังานใหญ่. โดย ผูว้ิจยั 
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 ดงันั้นจึงเป็นท่ีน่าสนใจท่ีผูว้ิจยัจะศึกษาลกัษณะของร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี วา่
ควรมีพฒันาองค์ประกอบใดบา้ง จึงจะน าไปสู่การพฒันาร้านคา้ให้ตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ และประสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ ดงัเช่นร้านคา้ท่ีไดย้กตวัอย่างขึ้นมา โดยผูว้ิจยัได้
ท าการคน้ควา้ต่อในเร่ืองของปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีก 
 

 2.2.3 แนวคิดและทฤษฎีเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการค้าปลกีและกลยุทธ์การค้าปลกี 
 
 ปัจจัยส่วนประสมการค้าปลกี 
 วาสนา (2559) ได้มีการรวบรวมแนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการคา้ปลีกไวใ้น “การ
บริหารส่วนประสมทางการคา้ปลีกเพื่อความอยู่รอดของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม” พบว่าแนวคิดของ
จาก Levy, Weitz, & Grewal (2014) มีองค์ประกอบท่ีครอบคลุมและสอดคลอ้งมากท่ีสุด (ตารางท่ี 
2.2) สรุปเป็นปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีก ทั้ง 6 ดา้น ไดแ้ก่ 
 
 1. ท าเลที่ตั้ง (Store Location) 
 การเลือกท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ตอ้งพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัสภาพธุรกิจ กลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย ความหนาแน่นและอ านาจการซ้ือของประชากรในพื้นท่ี การแข่งขนัของกิจการประเภท
เดียวกนั ความสะดวกในการด าเนินธุรกิจ ความสะดวกในการเขา้ถึงของลูกคา้ 
 
 2. ความหลากหลายของสินค้า (Merchandise Assortments) 
 ความหลากหลายของสินค้าท่ีมีจ าหน่ายในร้าน ในด้านประเภทสินค้า ขนาด ราคา 
คุณภาพ เพื่อให้ลูกคา้มีทางเลือกและสามารถเลือกซ้ือตามความตอ้งการ (Oxden and Oxden, 2005 
อา้งถึงใน สันติธร, 2560) สินคา้ประเภทเดียวกนัอาจมีตวัเลือกของสี ขนาด ยี่ห้อ รูปแบบ ให้ลูกคา้
ไดเ้ปรียบเทียบและตดัสินใจ ความหลากหลายของสินคา้จึงเป็นปัจจยัท่ีตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งค านึงถึงความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั  
 
 3. นโยบายราคา (Pricing Policy) 
 ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกจ าเป็นตอ้งมีนโยบายราคาท่ีชดัเจนเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนั ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีตอ้งจ่ายไปเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้หรือบริการ หรือ
หมายถึง ผลรวมของมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคใชแ้ลกเปลี่ยนเพื่อผลประโยชน์ในการมีหรือการใชสิ้นคา้หรือ
บริการ (Levy and Weitz, 2007 อา้งถึงใน สันติธร, 2560) ลูกคา้ส่วนใหญ่ตอ้งการสินคา้ท่ีมีราคาถูก 
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ลูกคา้บางรายอาจใชร้าคาเปรียบเทียบกบัปัจจยัในดา้นอ่ืนๆ เช่น การบริการ ความสะดวกในดา้นการ
เขา้ถึง การตั้งราคาสินคา้ให้มีราคาถูกกว่าคู่แข่งจึงเป็นการสร้างความสามารถในการแข่งขนัให้กบั
ธุรกิจ แต่ธุรกิจตอ้งค านึงถึงตน้ทุนของสินคา้ดว้ย  
 
 4. ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด (Communication Mix)  
 ส่วนประสมการส่ือสารการตลาดคือ การวางแผนภายใตแ้นวความคิดเดียว โดยใช้
กิจกรรมการส่ือสารหลายรูปแบบร่วมกนั (จิรวุฒิ หลอมประโคม, 2553 อา้งถึงใน สันติธร, 2560)  
เป็นปัจจยัท่ีใช้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายผ่านช่องทาง การส่ือสารประเภทต่างๆ การเลือกส่ือท่ีจะ
น ามาใช้ต้องค านึงถึงความเหมาะสมกับธุรกิจ เช่นกลุ่มเป้าหมาย ต้นทุนในการด าเนินงาน 
จุดมุ่งหมายของการใช้ส่ือคือการสร้างการรับรู้ การชักชวน เพื่อให้เกิดการซ้ือสินคา้หรือบริการ 
กระตุน้ใหลู้กคา้เขา้ร้าน สร้างภาพลกัษณ์และช่ือเสียงท่ีดี 
 
 5. การออกแบบร้านและการจัดวางสินค้า (Store Design and Display) 
 การออกแบบร้าน ท าให้เกิดลกัษณะทางกายภาพของร้านประกอบดว้ย สถาปัตยกรรม 
โครงสร้าง แผนผงัการจดัวางสินคา้ (Store Layout) ป้าย แสงสว่าง สีสัน เสียง และอุณภูมิของร้าน 
(Levy, Weitz, & Grewal, 2014) นอกจากนั้นผูวิ้จยัยงัเห็นว่าควรมีเร่ืองของ กล่ิน และความสะอาด
ภายในร้านเพิ่มเติมด้วย ซ่ึงทั้งหมดน้ีประกอบกันเป็นบรรยากาศภายในร้าน การบริหารจัดการ
ลักษณะเหล่าน้ีช่วยเสริมสร้างสุนทรียภาพแก่ลูกค้าในการเลือกซ้ือสินค้าในร้าน และเกิดความ
ประทบัใจ 
 แผนผงัการจดัวางสินคา้ท่ีดี คือ การจดัสินคา้โดยมีการแบ่งเป็นหมวดหมู่ให้ชดัเจน
เพื่อให้ลูกค้าสามารถเลือกซ้ือได้ง่าย และมีความสะดวกในการเดินเลือกซ้ือสินค้าภายในร้าน 
นอกจากนั้นยงัสามารถดึงดูด หรือกระตุน้การซ้ือสินคา้ ไดด้ว้ยการจดัวางต าแหน่งสินคา้ภายในร้าน 
ยกตวัอย่าง ร้านคา้สามารถออกแบบให้เกิดจุดท่ีลูกคา้จ าเป็นจะตอ้งเดินผ่าน หรือจุดท่ีมีการสัญจร
มาก และน าสินคา้ท่ีตอ้งการกระตุน้การซ้ือมาจดัเรียงเพื่อเสนอขายได ้
 
 6. การบริการลูกค้า (Customer Service) 
 การบริการลูกคา้ คือการปฏิบติัและการให้การตามความคาดหวงัของลูกคา้ท่ีมาใช้
บริการในร้าน (สันติธร, 2554) ดังนั้นการบริการลูกคา้ท่ีดีย่อมเป็นการบริการหรืออ านวยความ
สะดวกใหลู้กคา้ไดรั้บส่ิงท่ีตอ้งการ 
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 ส าหรับร้านค้าปลีกนั้น เม่ือลูกค้าเข้ามาในร้าน การท่ีร้านมีพนักงานต้อนรับและ
ใหบ้ริการดว้ยความใส่ใจ ดว้ยอธัยาศยัท่ีดี เตม็ใจใหบ้ริการ สามารถช่วยเหลือหรือแกไ้ขปัญหาต่างๆ
ใหก้บัลูกคา้ได ้ลูกคา้ก็จะไดรั้บความสะดวกสบายในการเดินเลือกซ้ือสินคา้ นอกจากการบริการของ
พนกังานแลว้ ยงัรวมไปถึงการอ านวยความสะดวกในดา้นอ่ืนๆ ยกตวัอย่าง การมีตะกร้าหรือรถเข็น
ใส่สินคา้ขณะท่ีลูกคา้เลือกซ้ือก็จะท าให้ลูกคา้สามารถเลือกหยิบหรือถือสินคา้ไดม้ากขึ้น และเป็น
โอกาสเพิ่มปริมาณในการขายสินคา้ 
 การมีช่องทางการจ่ายช าระเงินหลากหลายช่องทางให้กบัลูกคา้ เช่น การรับช าระดว้ย
การโอนเงิน การรับช าระดว้ยบตัรเครดิต ไปจนถึงบริการผ่อนช าระค่าสินคา้ ก็เป็นการอ านวยความ
สะดวกให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้ โดยเฉพาะในปัจจุบนั การรับช าระเงินดว้ยช่องทางท่ีหลากหลายก็นบัเป็น
ส่ิงจ าเป็นท่ีร้านคา้ควรมี เน่ืองจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป ไม่ใช้เงินสดในการจ่ายช าระ 
(Cashless Payment) 
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ตารางท่ี 2.2 ตารางเปรียบเทียบแนวคิดส่วนประสมการคา้ปลีก 
 

Levy, Weitz, 
& Grewal 
(2014) 

Lindquist 
(1974) 

Doyle & Fenwick 
(1974) 

Bearden 
(1977) 

Ghosh 
(1990) 

Müller-Hagedorn & 
Natter 
(2011) 

1. Store Location 1. Institutional 1. Location 1. Location 1. Location 1. Location 
2. Merchandise 
Management 

2. Merchandise 2. Product 
3. Assortment 

2. Quality of the 
Merchandise 
3. Assortment 

2. Merchandise 3. Assortment 

3. Pricing - 4. Price 4. Price 3. Price 3. Price 
4. Customer Service 3. Service 

4. Clientele 
5. Physical Facilities 
6. Comfort 
7. Post Transaction 
Satisfaction 

- 5. Parking Facilities 
6. Friendly Personnel 

4. Customer Service - 
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Levy, Weitz, 
& Grewal 
(2014) 

Lindquist 
(1974) 

Doyle & Fenwick 
(1974) 

Bearden 
(1977) 

Ghosh 
(1990) 

Müller-Hagedorn & 
Natter 
(2011) 

5. Store Design and 
Display 

8. Store Atmosphere 5. Styling 7. Atmosphere 5. Store Atmosphere 4. In-Store 
Management 

6. Communication Mix 9. Promotion - - 6. Advertising 
7. Personal Selling 
8. Sales Incentive 
Programs 

5. Promotion Planning 
6. Sales Force 

หมายเหต.ุ จาก การบริหารส่วนประสมทางการคา้ปลีกเพื่อความอยู่รอดของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดย วาสนา สุวรรณจิตร, 2559,  วารสารบริหารธุรกิจ, 
39(149) อา้งอิงจาก Doyle & Fenwick, 1974; Lindquist, 1974; Bearden, 1977; Ghosh, 1990; Müller-Hagedorn & Natter, 2011; Levy, Weitz, & Grewal, 2014. 
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กลยุทธ์การค้าปลกี (Retail Strategy) 
หมายถึง รูปแบบท่ีผูค้ ้าปลีกวางแผนท่ีจะด าเนินการเพื่อสร้างความพึงพอใจให้แก่

ผูบ้ริโภคในตลาดเป้าหมาย และส่ิงท่ีผูค้า้ปลีกคาดวา่จะใชใ้นการสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั
อยา่งย ัง่ยนื (ธนัยานี, 2559) 
 สรุปเก่ียวกบักลยทุธการคา้ปลีกไดว้า่ไดว้่า ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกจะตอ้งศึกษาถึง
ปัจจยัทางการคา้ปลีก เพื่อสร้างความพึงพอใจและสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวกบัลูกคา้ อนัไดแ้ก่ 
ท าเลท่ีตั้ง การจดัสรรสินคา้ นโยบายราคา ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด การออกแบบร้านและ
การจดัวางสินคา้ และการบริการลูกคา้ ซ่ึงปัจจยัทั้ง 6 ดา้นของกลยุทธ์คา้ปลีกน้ีเป็นองค์ประกอบ
ส าคญัท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจตอ้งวางแผนตั้งแต่เร่ิมตน้ธุรกิจ เพื่อท่ีจะท าให้ธุรกิจคา้ปลีกสามารถ
แข่งขนัและประสบความส าเร็จในตลาดได ้ (พชัราภรณ์, 2560 อา้งอิงจาก สันติธร, 2560)  
 
 

2.3 งานวิจัยที่เกีย่วข้อง  
 ผูว้ิจยัไดท้ าการคน้ควา้งานวิจยัในอดีตเพื่อเป็นขอ้มูลส าหรับเตรียมการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี 
งานวิจยัท่ีผูว้ิจยัไดเ้ลือกท าการศึกษาไดแ้ก่ งานวิจยัท่ีมีเน้ือหาเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาการตดัสินใจซ้ือ
ของลูกคา้ร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี และงานวิจยัเก่ียวกบัส่วนประสมการคา้ปลีก และการกล
ยุทธ์การคา้ปลีก ซ่ึงเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณเป็นส่วนใหญ่และมีการอภิปรายผลการศึกษาว่าปัจจยั
ใดบา้งท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมการสินคา้ของลูกคา้ การศึกษาคน้ควา้น้ีจึงท าให้
ผูวิ้จยัสามารถน าแนวคิดและผลการศึกษามาเป็นแนวทางในการด าเนินการวิจยัคร้ังได ้ผลการคน้ควา้
มีดงัน้ี 
 รชาภา ประโยชน์ดี (2563) ไดท้ าการศึกษาวิจยัเร่ือง “การตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้าน
ขายวตัถุดิบท าเบเกอร่ี กรณีศึกษา ร้านเบเกอร่ีเวิลด ์กรุงเทพมหานคร” ซ่ึงเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณท่ีมี
วตัถุประสงค์เพื่อการศึกษาการตัดสินใจซ้ือสินค้าของลูกค้าร้านเบเกอร่ีเวิลด์ โดยมีตัวแปรท่ี
การศึกษาไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ และ
ปัจจยัภายนอก รชาภาไดอ้ภิปรายผลการศึกษาว่า ตวัแปรท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ คือ 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 5 ดา้น ประกอบดว้ยปัจจยั ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมการขายและโปรโมชัน่ ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีลูกคา้พบ
เจอในร้าน ในทางตรงกนัขา้มตวัแปรท่ีไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ คือ พฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของลูกคา้ และปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์วางจ าหน่ายในร้าน 
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 ภาวิณี กาญจนาภา (2554) ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง “การบริการส่วนประสมการคา้ปลีก
และการจดัการเชิงกลยุทธ์การตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม” ซ่ึงมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาการ
ด าเนินกิจกรรมส่วนประสมการคา้ปลีกและแนวคิดเชิงกลยุทธ์การตลาดท่ีท าให้ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมประสบความส าเร็จดว้ยการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยวิธีการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านคา้ทั้งท่ี
ประสบความส าเร็จและไม่ประสบความส าเร็จ ประกอบกบัการยืนยนัผลการศึกษาดว้ยการวิจยัเชิง
ปริมาณ ดว้ยวิธีการเก็บขอ้มูลจากการส ารวจผูบ้ริโภค เพื่อศึกษาส่วนประสมคา้ปลีกท่ีมีอิทธิพลต่อ
ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ผลการศึกษาพบว่า 
ผูป้ระกอบการท่ีประสบความส าเร็จจะมีการใชก้ลยทุธ์การจดัการร้านคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ โดยให้
ความใส่ใจกับการดูแลสินคา้ภายในร้าน การบริหารการจดัวางและแสดงสินคา้ และมีมุมมองท่ี
ชัดเจนเก่ียวกับต าแหน่งท่ีตั้ งของร้านค้าเพื่ออ านวยความสะดวกให้ลูกค้า ซ่ึงสอดคล้องกับผล
การศึกษาเชิงปริมาณท่ีพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดคา้ปลีกท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมากท่ีสุด คือ ชนิดของสินคา้ การจดัวางแผนผงัร้านคา้และการจดั
แสดสินคา้ และความสะดวกของท าเลท่ีตั้งร้านคา้ 
 สืบชาติ อนัทะไชย (2551)  ท าการศึกษาวิจยัเพื่อตอบค าถามว่า ภาพพจน์ของร้านคา้
ปลีกท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ประกอบดว้ยองคป์ระกอบใดบา้ง ในงานวิจยั “อิทธิพล
เชิงสาเหตุของภาพพจน์ร้านคา้ปลีกต่อการตั้งใจซ้ือ” โดยท าการศึกษากลุ่มตวัอย่างซ่ึงเป็นประชากร
จากครัวเรือนในเขตเทศบาลนครอุดรธานี และพบว่าองค์ประกอบของภาพพจน์ร้านค้าปลีกท่ีมี
อิทธิพลต่อการตั้งใจซ้ือประกอบดว้ย การรับรู้คุณภาพการบริการร้านคา้ปลีกของผูบ้ริโภค การรับรู้
บรรยากาศร้านคา้ปลีกของผูบ้ริโภค และในทางตรงกนัขา้มการรับรู้คุณภาพสินคา้ ชั้นทางเศรษฐกิจ
ของผูบ้ริโภค ไม่มีอิทธิพลต่อการตั้งใจซ้ืออยา่งมีนยัยะส าคญั 
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ตารางท่ี 2.3 สรุปขอ้มูลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

ล าดบั งานวิจยั ระเบียบวิธีวิจยั 
กลุ่มตวัอยา่งและวิธีการ
สุ่ม 

ตวัแปรท่ีใชส้ าหรับการวิจยั ผลการศึกษาท่ีได ้

1 การตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้าน
ขายวตัถุดิบท าเบเกอร่ี กรณีศึกษา 
ร้านเบเกอร่ีเวิลด ์
กรุงเทพมหานคร 
 
รชาภา ประโยชน์ดี, 2563  

การวิจยัเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) 
 
เคร่ืองมือท่ีใช ้:
แบบสอบถามปลายปิดและ
ปลายเปิด 
  

ลูกคา้ท่ีมาซ้ือสินคา้จาก
ร้านเบเกอร่ีเวิลด ์400 
คน (Yamane, 1967) 
 
สุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ
สะดวก (Convenience 
Sampling)  

ตวัแปรอิสระ : 
1. ปัจจยัส่วนบุคคล 
2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7Ps 
3. พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
4. ปัจจยัภายนอก 
 
ตวัแปรตาม : 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

1. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือ 
ยกเวน้ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นพนกังาน 
2. พฤติกรรมการซ้ือไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออยา่งมีนยัยะส าคญั 
3. ปัจจยัภายนอก มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 
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ตารางท่ี 2.3 สรุปขอ้มูลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง (ต่อ) 

ล าดบั งานวิจยั ระเบียบวิธีวิจยั 
กลุ่มตวัอยา่งและวิธีการ
สุ่ม 

ตวัแปรท่ีใชส้ าหรับการวิจยั ผลการศึกษาท่ีได ้

2 การบริหารส่วนประสมการคา้
ปลีกและจดัการเชิงกลยทุธ์
การตลาดของร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม 
 
ภาวิณี กาญจนาภา, 2554  

การวิจยัเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) 
ร่วมกบัการวิจยัเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) 
 
1. แบบสัมภาษณ์
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิม และการสังเกต
สภาพร้านคา้ 
2. แบบสอบถามการส ารวจ
ผูบ้ริโภค 

1. ผูป้ระกอบการร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขต
พ้ืนท่ีเทศบาลต าบล
ปราณบุรี 
2. ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัใน
เขตพ้ืนท่ีเทศบาลต าบล
ปราณบุรี จ านวน 400 
คน 
 
สุ่มตวัอยา่งแบบ
สัดส่วน (Quota 
Sampling) ร่วมกบัแบบ
จงใจ (Purposive 
Sampling) 

ตวัแปรอิสระ : 
ส่วนประสมการคา้ปลีก 
 
ตวัแปรตาม : 
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

1. 'ปัจจยัส่วนประสมคา้ปลีกท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม ประกอบดว้ย ชนิดของสินคา้
และบริการ การจดัวางผงัร้านคา้ 
ออกแบบร้านคา้และการจดัแสดง
สินคา้ในร้าน ความสะดวกของท าเล
ท่ีตั้งร้านคา้ฯ 
2. ปัจจยัส่วนประสมคา้ปลีกท่ีไม่มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม ประกอบดว้ย ราคาสินคา้ การ
ส่งเสริมการตลาดและการช่วยเหลือ
ลูกคา้ 
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ตารางท่ี 2.3 สรุปขอ้มูลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง (ต่อ) 

ล าดบั งานวิจยั ระเบียบวิธีวิจยั 
กลุ่มตวัอยา่งและวิธีการ
สุ่ม 

ตวัแปรท่ีใชส้ าหรับการวิจยั ผลการศึกษาท่ีได ้

3 กลยทุธ์การคา้ปลีก (ร้านสะดวก
ซ้ือ) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคในร้าน 
Banthon Oriental Supermarket 
in Bath, United Kingdom 
 
ธนัยานี เคนค าภา, 2559  

การวิจยัเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) 
 
เคร่ืองมือท่ีใช ้: 
แบบสอบถามปลายปิดและ
ปลายเปิด 
  

ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้
หรือใชบ้ริการในร้าน 
Banthon Oriental 
Supermarket in Bath, 
United Kingdom 
จ านวน 400 คน 
(Yamane, 1967) 
สุ่มตวัอยา่งแบบง่าย 
(Simple Random 
Sampling) 
แจกแบบสอบถามใน
ร้าน และออนไลน ์

ตวัแปรอิสระ : 
กลยทุธ์การคา้ปลีก (ร้านสะดวก
ซ้ือ) 
 
ตวัแปรตาม : 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคในร้าน Banthon Oriental 
Supermarket In Bath, United 
Kingdom 

กลยทุธ์การคา้ปลีก (ร้านสะดวกซ้ือ) 
ไม่ส่งผลและไม่มีอิทธิพลต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค
ในร้าน Banthon Oriental 
Supermarket In Bath, United 
Kingdom 
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ตารางท่ี 2.3 สรุปขอ้มูลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง (ต่อ) 

ล าดบั งานวิจยั ระเบียบวิธีวิจยั 
กลุ่มตวัอยา่งและวิธีการ
สุ่ม 

ตวัแปรท่ีใชส้ าหรับการวิจยั ผลการศึกษาท่ีได ้

4 อิทธิพลเชิงสาเหตุของภาพพจน์
ร้านคา้ปลีกต่อการตั้งใจซ้ือ 
 
สืบชาติ อนัทะไชย, 2551 

การวิจยัเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) 
 
เคร่ืองมือท่ีใช ้: 
แบบสอบถามเชิง
โครงสร้าง 
แบบจ าลองสมการเชิง
โครงสร้าง 

ครัวเรือนท่ีตั้งอยูใ่นเขต
เทศบาลนครอุดรธานี 
จ านวน 362 ครัวเรือน 
(ประยรู, 2520) 
 
สุ่มตวัอยา่งแบบง่าย 
(Simple Random 
Sampling) ดว้ยรายช่ือ 
(list) ของครัวเรือน
ทั้งหมด (บา้นเลขท่ี) 

ตวัแปรอิสระ : 
1. ชั้นทางเศรษฐกิจสังคมของ
ผูบ้ริโภค 
2. การรับรู้คุณภาพสินคา้ 
3. การรับรู้คุณภาพการบริการ 
4. การรับรู้บรรยากาศร้านคา้ปลีก 
 
ตวัแปรตาม : 
ความตั้งใจซ้ือสินคา้ 

1. การรับรู้คุณภาพการบริการ การ
รับรู้บรรยากาศร้านคา้ปลีก มีอิทธิพล
ต่อการตั้งใจซ้ือ 
2. การรับรู้คุณภาพสินคา้ ชั้นทาง
เศรษฐกิจสังคม ไม่มีอิทธิพลต่อ การ
ตั้งใจซ้ือ 
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บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 

3.1 รูปแบบการวิจัย กรอบการวิจัย 
 
 3.1.1 รูปแบบการวิจัย 
 งานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ท่ีมีรูปแบบในการวิจยัแบบ
เชิงส ารวจ (Survey Research) โดยเคร่ืองมือท่ีใช้ในการส ารวจ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 
จากกลุ่มตวัอย่าง ดว้ยการรกรอกแบบสอบถามผ่านช่องทางออนไลน์ (Online Questionnaire)  แลว้
ท าการน าเสนอขอ้มูลผลการวิจยัโดยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) และสถิติเชิงพรรณนา 
(Inferential Statistics) วิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS จากนั้นท าการสรุป
ผลการวิจยัและน าผลการวิจยัมาเป็นขอ้มูลในการเสนอแนะแนวทางการพฒันากลยุทธ์ของร้าน
วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
 
 3.1.2 กรอบงานวิจัย 
 การศึกษาวิจยัมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาลูกคา้และพฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ และหา
แนวทางในการพฒันากลยทุธ์การคา้ปลีกส าหรับร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี ผูว้ิจยัจึงไดเ้ลือกใช้
แนวคิดส่วนประสมการคา้ปลีก (Retailing Mix) จาก Levy, Weitz, & Grewal (2014) ซ่ึงเป็นแนวคิด
การตลาดคา้ปลีก (Retail Marketing) ท่ีมีองคป์ระกอบของท่ีครอบคลุมและสอดคลอ้งกบัแนวคิดอ่ืน 
ๆ มากท่ีสุด (วาสนา, 2559) มาใช้ และผูว้ิจยัไดท้ าการสร้างกรอบแนวคิดโดยปรับปรุงจาก ภาวิณี 
(2554) เร่ือง “การบริหารส่วนประสมการคา้ปลีกและการจดัการเชิงกลยทุธ์การตลาดของร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิม” ท่ีไดท้ าการศึกษาวิจยัเพื่อหาส่วนประสมทางการคา้ปลีกท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคและแนวทางการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีท าให้ร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมประสบ
ความส าเร็จในการแข่งขนัทางธุรกิจ 
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ภาพท่ี 3.1 กรอบงานวิจยัเร่ือง “แนวทางการพฒันากลยทุธ์การคา้ปลีกของร้านวตัถุดิบและ
อุปกรณ์เบเกอร่ี” 
 
 

3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
 3.2.1 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 
 ประชากรท่ีท าการศึกษาคือ ลูกค้าท่ีเคยซ้ือสินค้าวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีจาก
ช่องทางจ าหน่ายร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี ทั้งน้ีไม่สามารถระบุจ านวนประชากรท่ีใชใ้นการ
วิจยัคร้ังน้ี จึงถือวา่ไม่ทราบจ านวนประชากรของการวิจยั 
 
 3.2.2 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย 
 ผูว้ิจยัคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งจาก การสุ่มกลุ่มตวัอยา่งจากประชากรโดยไม่ค  านึงถึงความ
น่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) ดว้ยการสุ่มตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดย
มีขอ้พิจารณาคดัเลือกเป็นกลุ่มตวัอย่างคือ เป็นลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้ร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
และก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างท่ีท าการศึกษาดว้ยการใชสู้ตรการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่าง กรณี
ไม่ทราบจ านวนประชากร ของ Cochran (Cochran, 1977 อา้งอิงใน ธีรวุฒิ, 2543; สิรินทร์, 2561) ได้
กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 323 ตวัอยา่ง 
 



29 
 

 การใชสู้ตรค านวณกรณีไม่ทราบจ านวนประชากร ดงัน้ี 
 

n=
P(1-P)Z2

d2  

 
 เม่ือ n คือ ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
  P คือ สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัตอ้งการสุ่ม 
  (โดยทัว่ไปนิยมใชส้ัดส่วน 30% หรือ 0.3) 
  Z คือ ระดบัความมัน่ใจท่ีก าหนด หรือ ระดบันยัส าคญัทางสถิติ เช่น 
  Z ท่ีระดบันบัส าคญั 0.10 เท่ากบั 1.65 (ความเช่ือมนั 90%) 
  Z ท่ีระดบันบัส าคญั 0.05 เท่ากบั 1.96 (ความเช่ือมนั 95%) 
  Z ท่ีระดบันบัส าคญั 0.01 เท่ากบั 2.58 (ความเช่ือมนั 99%) 
  d คือ สัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิดขึ้นได ้เช่น 
  ท่ีระดบัความเช่ือมนั 90% สัดส่วนความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.10 
  ท่ีระดบัความเช่ือมนั 95% สัดส่วนความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.95 
  ท่ีระดบัความเช่ือมนั 90% สัดส่วนความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.01 
 
การวิจยัในคร้ังน้ี ก าหนดให้ 
  สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัตอ้งการสุ่มเท่ากบั 30% หรือ 0.3 
  ระดบัความเช่ือมนั 95% 
  ระดบัความมนัใจท่ีก าหนด (Z) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 เท่ากบั 1.96 
  สัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดขึ้น (d) เท่ากบั 0.05 
  จะได ้
 

n=
0.3(1-0.30)(1.96)2

(0.05)2  

 
 ดงันั้นจึงไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 322.69 ≈ 323 ตวัอยา่ง 
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3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูลในการวิจัย 
 การวิจยัคร้ังน้ี ก าหนดวิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ การส ารวจ (Survey Research) ดว้ย
การเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) ท่ีจดัท าดว้ยแอพพลิเคชัน่ Google 
Form โดยมีการแจกแบบสอบถามผ่านสองช่องทาง ได้แก่ การแจกแบบสอบถามบนส่ือสังคม
ออนไลน ์หรือช่องทางออนไลน์ และการแจกแบบสอบถามใหก้บัลูกคา้ร้านดี-เบสท ์อุปกรณ์เบเกอร่ี 
ซ่ึงเป็นช่องทางออฟไลน์ ทั้งสองช่องทางใชชุ้ดค าถามเดียวกนัทั้งหมด และการตอบแบบสอบถามจะ
ใชก้ารส่ือสารดว้ย URL Link หรือ QR Code จากนั้นน าแบบสอบถามทั้งหมดมาวิเคราะห์ขอ้มูลทาง
สถิติดว้ยโปรแกรม SPSS 
 
 

3.4 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 
 3.4.1 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรบวรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถามภาษาไทย ซ่ึงสร้างขึ้นจากการรวบรวม
ขอ้มูลแนวคิด ทฤษฎี งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง แลว้ท ามาจดัท าเป็นขอ้ค าถามลกัษณะเฉพาะส าหรับการ
วิจยัน้ี โดยแบ่งแบบสอบถามเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ 
 
 ส่วนท่ี 1  แบบสอบถามคดักลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
 เป็นแบบสอบถามเพื่อคดักรองกลุ่มตวัอย่างว่าเป็นผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ท่ีร้านวตัถุดิบและ
อุปกรณ์เบเกอร่ี ซ่ึงมีลกัษณะค าถามแบบปลายปิดหลายค าตอบ (Multiple Choice Question) ใชร้ะดบั
การวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) จ านวน 2 ขอ้ โดยผูต้อบเลือกเพียงค าตอบเดียวท่ี
เป็นจริงมากท่ีสุด หากผูต้อบแบบสอบถามตอบว่า “ไม่ใช่” เพียงขอ้ใดขอ้หน่ึง ผูต้อบรายนั้นถือว่า 
ไม่เป็นกลุ่มตวัอยา่งของงานวิจยัน้ี และจบการตอบแบบสอบถามทนัที 
 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไป แบ่งออกเป็น 2 ส่วนย่อย ไดแ้ก่ 
 ส่วนท่ี 2.1 ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม (ลูกค้า) เป็นแบบสอบถามส่วนท่ี
เก่ียวขอ้งกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของลูกคา้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดส่้วนบุคคล 
ภูมิล าเนา ซ่ึงมีลกัษณะค าถามแบบปลายปิดหลายค าตอบ (Multiple Choice Question) ใชร้ะดบัการ
วดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) จ านวน 6 ขอ้ โดยผูต้อบเลือกเพียงค าตอบเดียวท่ีเป็น
จริงมากท่ีสุด 
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 ส่วนท่ี 2.2 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัธุรกิจ เป็นแบบสอบถามส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจหรือ
กิจการท่ีลูกคา้ไดซ้ื้อสินคา้ไปใช ้ไดแ้ก่ หมวดธุรกิจ รูปแบบธุรกิจ ระยะเวลาการด าเนินธุรกิจ รายได้
ของธุรกิจ ซ่ึงมีลกัษณะค าถามแบบปลายปิดหลายค าตอบ (Multiple Choice Question) ใชร้ะดบัการ
วดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) จ านวน 4 ขอ้ โดยผูต้อบเลือกเพียงค าตอบเดียวท่ีเป็น
จริงมากท่ีสุด 
 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
 เป็นแบบสอบถามส่วนท่ีเก่ียวกับข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าท่ีร้านวตัถุดิบและ
อุปกรณ์เบเกอร่ีของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ สินค้าท่ีซ้ือประเภทวตัถุดิบเบเกอร่ี สินค้าท่ีซ้ือ
ประเภทอุปกรณ์เบเกอร่ี ซ่ึงลกัษณะค าถามเป็นแบบเลือกตอบไดห้ลายขอ้ (Multiple Response) ซ่ึง
ให้ผูต้อบเลือกตอบไดสู้งสุด 3 ค  าตอบจากหลายค าตอบ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั 
(Nominal Scale) จ านวน 2 ข้อ ค าถามต่อมาได้แก่ ความถ่ีของการซ้ือ ค่าใช้จ่ายเฉล่ียในการซ้ือ 
รูปแบบช่องทางการซ้ือ รูปแบบการเดินทางไปซ้ือ ซ่ึงมีลกัษณะค าถามแบบปลายปิดหลายค าตอบ 
(Multiple Choice Question) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) โดยผูต้อบ
เลือกเพียงค าตอบเดียวท่ีเป็นจริงมากท่ีสุด จ านวน 4 ขอ้ 
 
 ส่วนท่ี 4  แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ท่ีร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
 เป็นแบบสอบถามส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัขอ้พิจารณาในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน
วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงประยุกต์โดยใชแ้นวคิดปัจจยัส่วนประสม
การคา้ปลีก ไดแ้ก่ ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ การจดัสรรสินคา้ การก าหนดราคาขาย การให้บริการลูกคา้ 
การออกแบบร้านและจดัเรียงสินคา้ ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด ซ่ึงมีลกัษณะค าถามแบบลิ
เคิร์ท (Likert Scale) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) มี 5 ระดบั จ านวน 32 
ขอ้ 
 
 
 
 
 
 



32 
 

 โดยแบบสอบถามมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
คะแนน  ระดับความคิดเห็น 

5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
2 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
1 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 
 ผูว้ิจยัใชเ้กณฑค์่าเฉล่ียในการแปลผล โดยค านวณจากสูตรความกวา้งของอนัตรภาคชั้น
ดงัน้ี (สิรินทร์, 2561 อา้งอิงจาก มณฑกาญจน์, 2552) 
 
 ความกวา้งของอนัตรภาตชั้น = (ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด) / 
จ านวนชั้น 
  = (5-1) / 5 
  = 0.8 
 ดังนั้น เกณฑ์การประเมินผลแบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสม
การคา้ปลีกของร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี จึงแบ่งออกเป็น 5 ระดบั โดยใชค้ะแนนเฉล่ียของแต่
ละตวัแปร ดงัน้ี 
 

คะแนน  ระดับความคิดเห็น  
4.21-5.00 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด  
3.41-4.20 หมายถึง เห็นดว้ยมาก  
2.61-3.40 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง  
1.81-2.60 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย  
1.00-1.80 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด  
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 3.4.2 การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวิจยัคร้ังน้ี ไดก้  าหนดวิธีการทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 
 1. น าแบบสอบถามเสนออาจารย์ท่ีปรึกษาเพื่อตรวจทาน และแก้ไขปรับปรุงให้
สมบูรณ์ 
 2. น าแบบสอบถามเสนอผูเ้ช่ียวชาญอย่างน้อย 3 ราย เพื่อประเมินความเท่ียงตรง 
(Validity) ของแบบสอบถาม (IOC) หรือดัชนีความตรงตามเน้ือหา (Content Validity: CVI) ด้วย
สูตร 
 

IOC=
R
N

 

 
 เม่ือ R = คะแนนรวมท่ีผูเ้ช่ียวชาญทุกคนให้ 
  N = จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 
 
 โดยก าหนดคะแนนเพื่อพิจารณา ดงัน้ี 
  ให ้ +1   ถา้ค าถามสอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามวตัถุประสงควิ์จยั 
  ให ้  0    ถา้ไม่แน่ใจวา่ค าถามสอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามวตัถุประสงควิ์จยั 
  ให ้  -1   ถา้ค าถามไม่สอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามวตัถุประสงคก์ารวิจยั 
 
 ก าหนดให ้ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.50-1.00 มีค่าความเท่ียงตรงใชไ้ด ้
 
 ค่า IOC (โดยผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน)  0.721 (Validity) 
 
 3. ท าการวิเคราะห์เพื่อหาความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการคา้ปลีกท่ีมีผลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
 เกณฑ์การประเมินผลแบบสอบถาม ท าโดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟ่า
ของครอนบคั (Cronbach’s alpha) แบ่งออกเป็น 5 ระดบั (กาญจนวาส, 2544) ดงัน้ี 
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ค่าสัมประสิทธิ์อลัฟ่า 
(α) 

 ระดับความเช่ือมั่น 
(Reliability) 

มากกวา่ .9 หมายถึง ดีมาก 
มากกวา่ .8 หมายถึง ดี 
มากกวา่ .7 หมายถึง พอใช ้
มากกวา่ .6 หมายถึง ค่อนขา้งพอใช ้
มากกวา่ .5 หมายถึง ต ่า 

นอ้ยกวา่ หรือ เท่ากบั .5 หมายถึง ไม่สามารถรับได ้
 
 จากขอ้มูลจากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 304 ไดค้่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่าของครอนบคั 
(Cronbach’s alpha) ของแบบสอบถามงานวิจยัน้ี ดงัน้ี 
 
ปัจจัยส่วนประสม 
การค้าปลกี 

Cronbach's 
Alpha 

จ านวนข้อ
ค าถาม 

ระดับความเท่ียง 
(Reliability) 

ดา้นท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ .663 4 ค่อนขา้งพอใช ้
ดา้นการจดัสรรสินคา้ .858 5 ดี 
ดา้นการก าหนดราคาขาย .830 5 ดี 
ดา้นการใหบ้ริการลูกคา้ .839 6 ดี 
ดา้นการออกแบบและจดัเรียงสินคา้ .902 5 ดีมาก 
ดา้นส่วนประสมการส่ือสารการตลาด .884 6 ดี 
รวมแบบสอบถาม .955 31 ดีมาก 

 
 

3.5 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิจยัน้ีจะบนัทึกขอ้มูลจากการส ารวจลงในแบบโปรแกรมแบบสอบถามออนไลน์ 
Google Form เพื่อเป็นฐานขอ้มูลส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมค านวณวิเคราะห์เชิง
ปริมาณ SPSS Statistics จากนั้นท าการสรุปผลการวิจยัและน าเสนอผลการวิจยั ก าหนดสถิติท่ีใชใ้น
การวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
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 1. การวิเคราะห์ผลด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 
 เป็นหลกัการท่ีใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูล น าเสนอขอ้มูลและค านวณค่าสถิติเบ้ืองตน้ ซ่ึง
ประกอบดว้ยความถ่ี ความเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าร้อยละ เพื่อเป็นการช้ีใหเ้ก็นถึง
คุณลกัษณะของตวัแปรทุกตวัตามลกัษณะขอ้มูลหรือระดบัการวดัของตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั (สิริ
นทร์, 2561 อา้งอิงจาก ธญัภา, 2552) ซ่ึงไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไปของลูกคา้ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีร้าน
วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีก 
 
 2. การวิเคราะห์ผลด้วยสถิตเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) ดว้ยการน าขอ้มูลจาก
แบบสอบถามมาวิเคราะห์ทางสถิติ ไดแ้ก่ 
 

2.1 การทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉลีย่ของสองประชากรซ่ึงเป็นอสิระต่อกนั 
(Independence Sample T-Test) 
 ใชใ้นการวิเคราะห์ เพื่อหาความแตกต่างระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งลูกคา้
ผูบ้ริโภค (B2C) และลูกคา้ธุรกิจ (B2B) 
 
2.2 การวิเคราะห์การถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression Analysis) 
 ใชใ้นการวิเคราะห์ เพื่อหาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการคา้
ปลีกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 

 การวิจัยเพื่อจัดท า“แนวทางการพัฒนากลยุทธ์การค้าปลีกของ ร้านวัตถุ ดิบและ
อุปกรณ์เบเกอร่ี” ผูท้  าวิจยัท าการแจกแบบสอบถาม โดยมีการคดักรองผูต้อบแบบสอบถามตาม
ระเบียบวิธีวิจัย สามารถเก็บรวบรวมข้อมูลผลตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างทั้ งส้ิน 304 
ตวัอยา่ง โดยผลท่ีไดรั้บจากการเก็บขอ้มูลสามารถจ าแนกไดเ้ป็น 2 ส่วนท่ีสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์
งานวิจยั ดงัน้ี 
 1. การวิเคราะห์ขอ้มูลลูกคา้ของร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
 2. การวิเคราะห์ขอ้มูลและศึกษาความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นของลูกคา้ลูกคา้
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมคา้ปลีกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
 3. การวิเคราะห์เชิงอนุมานเพื่อทดสอบหาความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัส่วนประสมคา้
ปลีกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
 
 

ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลลูกค้าของร้านวัตถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
 ในหัวข้อน้ีเป็นการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
เพื่ออธิบายลักษณะของ ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง โดยน าเสนอในรูปแบบของ ค่าความถ่ี 
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 
 
 4.1 การวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าของร้านวัตถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
 ท าการแบ่งขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถามออกเป็น 2 กลุ่ม โดยให้ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีวตัถุประสงค์ในการซ้ือสินคา้เพื่อใช้ในการบริโภคส่วนบุคคลให้เป็นกลุ่มลูกคา้
ผูบ้ริโภค (B2C) และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีวตัถุประสงคก์ารซ้ือสินคา้เพื่อใชใ้นการด าเนินกิจการ
หรือประกอบธุรกิจ ให้เป็นกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) จากนั้นน าขอ้มูลมาด าเนินการวิเคราะห์ตาม
วตัถุประสงค ์ไดค้วามถี่ และร้อยละของจ านวนลูกคา้ ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.1 วตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือสินคา้วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีของผูต้อบแบบสอบถาม 
วตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือสินคา้วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี จ านวน (คน) ร้อยละ 

เพื่อใชใ้นการบริโภคส่วนบุคคล (B2C) 169 55.6 
เพื่อใชใ้นการด าเนินกิจการหรือประกอบธุรกิจ (B2B) 135 44.4 

รวม 304 100 

 
 จากตารางท่ี 4.1 สามารถจ าแนกผูต้อบแบบสอบถาม ออกเป็นลูกค้าสองกลุ่ม ตาม
วตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือสินคา้วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี โดย ผูท่ี้ตอบว่า เพื่อใชใ้นการบริโภค
ส่วนบุคคล จ านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 55.6 ให้เป็นกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) และผูท่ี้ตอบว่า 
เพื่อใช้ในการด าเนินกิจการหรือประกอบธุรกิจ จ านวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 44.4 ให้เป็นกลุ่ม
ลูกคา้ธุรกิจ (B2B) 
 
 4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลลูกค้าของร้านวัตถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี กลุ่มลูกค้าผู้บริโภค 
(B2C) 
 

 4.2.1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (B2C) 
ตารางท่ี 4.2.1 ความถี่ และร้อยละของจ านวนลูกคา้ จ าแนกตาม เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายไดต้่อ
เดือน และภูมิล าเนา (B2C) 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 33 19.5 
หญิง 135 79.9 
ไม่ตอ้งการระบ ุ 1 0.6 

รวม 169 100 

อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

18- 25 ปี 41 24.3 
26 - 35 ปี 75 44.4 
36 - 45 ปี 26 15.4 
46 - 60 ปี 24 14.2 
60 ปีขึ้นไป 3 1.8 

รวม 169 100 
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ตารางท่ี 4.2.1 ความถี่ และร้อยละของจ านวนลูกคา้ จ าแนกตาม เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายไดต้่อ
เดือน และภูมิล าเนา (B2C) (ต่อ) 

ระดบัการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากว่าปริญญาตรี (ประถมศึกษา, มธัยมศึกษา, อนุปริญญา) 19 11.2 
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 107 63.3 
สูงกว่าปริญญาตรี (ปริญญาโท, ปริญญาเอก) 43 25.4 

รวม 169 100 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 29 17.2 
พนกังานบริษทัเอกชน 69 40.8 
ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 17 10.1 
รับจา้งทัว่ไป/อาชีพอิสระ 12 7.1 
นกัเรียน/นกัศึกษา 28 16.6 
ไม่ไดท้  างาน/เกษียณ 14 8.3 

รวม 169 100 

รายไดส่้วนบุคคล เฉล่ียต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกว่า 15,000 บาท 42 24.9 
15,000 - 25,000 บาท 62 36.7 
25,001 – 45,000 บาท 39 23.1 
45,001 - 60,000 บาท 14 8.3 
มากกว่า 60,000 บาทขึ้นไป 12 7.1 

รวม 169 100 

ภูมิล าเนา จ านวน (คน) ร้อยละ 

กรุงเทพฯและปริมณฑล 131 77.5 
ภาคกลาง 24 14.2 
ภาคเหนือ 6 3.6 
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 3 1.8 
ภาคตะวนัตก 2 1.2 
ภาคใต ้ 3 1.8 

รวม 169 100 
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 จากตารางท่ี  4.2.1 สามารถสรุปลักษณะของกลุ่มลูกค้าผู ้บริโภค (B2C) ท่ีตอบ
แบบสอบถามจ านวน 169 ราย จ าแนกตามตวัแปร พบว่า ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 79.9) อายุ 
26-35 ปี (ร้อยละ 44.4) ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า  (ร้อยละ 63.4) ประกอบอาชีพ
พนักงานบริษทัเอกชน (ร้อยละ 40.8)  มีรายได้ส่วนบุคคลโดยเฉล่ียต่อเดือน 15,000-25,000 บาท 
(ร้อยละ 36.7) อาศยัอยูใ่นกรุงเทพฯและปริมณฑล (ร้อยละ 77.5) 
 
 4.2.2 ข้อมูลพฤติรรรมการซ้ือสินค้าจากร้านวัตถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (B2C)  
 
ตารางท่ี 4.2.2 วตัถุดิบเบเกอร่ีท่ีลูกคา้นิยมซ้ือจากร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (B2C) 

วตัถุดิบเบเกอร่ีท่ีลูกคา้นิยมเลือกซ้ือจากร้าน  
(เลือกไดสู้งสุด 3 ขอ้) 

Responses* 
Percent of Cases 

N Percent 
แป้งท าขนม : แป้งสาลี แป้งขา้วเจา้ แป้งขา้วเหนียว แป้ง
ท าขนมอืน่ๆ 126 26.80% 75.00% 
ผลิตภณัฑไ์ขมนัจากนม : เนยสด ชีส 88 18.70% 52.40% 

ผลิตภณัฑป์ระเภทครีม : ว้ิปป้ิงครีม ครีมเทียม 50 10.60% 29.80% 

สีและกล่ินผสมอาหาร 35 7.40% 20.80% 
น ้าตาล : น ้าตาลทราย น ้าเช่ือม น ้ าหวาน สารให้ความ
หวานอื่นๆ 45 9.60% 26.80% 
น ้ามนัและไขมนั : น ้ามนัพืช มาการีน เนยเทียม เนยขาว 20 4.20% 11.90% 
สารผสมอาหาร : ผงฟู เบคก้ิงโซดา ยีสตแ์ห้ง สารกนับูด 
สารอื่นๆ 44 9.30% 26.20% 

ผลิตภณัฑช็์อคโกแลต : ผงโกโก ้ช็อคโกแลต็แท่ง 49 10.40% 29.20% 
ธญัพืชและผลไมอ้บแห้งต่างๆ 14 3.00% 8.30% 

รวม 471 100.00% 280.40% 

*หมายเหตุ : จ านวนผูต้อบค าถามน้ีทั้งหมด (N) = 168 คน จาก 169 คน 
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ภาพท่ี 4.2.2 วตัถุดิบเบเกอร่ีท่ีลูกคา้ B2C นิยมซ้ือ 
 
 จากตารางท่ี 4.2.2 ซ่ึงน าข้อมูลมาสรุปเป็นแผนภูมิตามภาพท่ี 4.2.2 พบว่า สินค้า
ประเภทวตัถุดิบเบเกอร่ีท่ีกลุ่มลูกค้าผูบ้ริโภค (B2C) นิยมซ้ือมากท่ีสุด 3 อันดับแรก ใช้วิธีการ
เรียงล าดบัสินคา้ท่ีมีปริมาณค าตอบจากกลุ่มตวัอยา่งมากท่ีสุด อนัดบั 1 คือ  แป้งท าขนม คิดเป็นร้อย
ละ 26.80 ของค าตอบ  อนัดบั 2 คือ ผลิตภณัฑไ์ขมนัจากนม คิดเป็นร้อยละ 18.70 ของค าตอบ   และ
อนัดบั 3 คือ ผลิตภณัฑป์ระเภทครีม คิดเป็นร้อยละ 10.60 ของค าตอบ จากกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) 
 
ตารางท่ี 4.2.3 อุปกรณ์เบเกอร่ีท่ีลูกคา้นิยมซ้ือจากร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (B2C) 
อุปกรณ์เบเกอร่ีท่ีลูกคา้นิยมเลือกซ้ือจากร้าน  (เลือกได้
สูงสุด 3 ขอ้) 

Responses* 
Percent of Cases 

N Percent 
อุปกรณ์ผสม : ท่ีตีไข่ ตะกร้อมือ ท่ีร่อนแป้ง ไมพ้าย ไม้
คลึงแป้ง มีดตดัแป้ง ชามผสม 89 21.30% 52.70% 
อุปกรณ์ตกแต่งขนม : หวับีบ ถุงบีบ 59 14.10% 34.90% 
อุปกรณ์อบ : ถาดอบ กระดาษรองอบ พิมพข์นม 88 21.10% 52.10% 
อุปกรณ์ชัง่ตวงวดั : ถว้ยตวง ตาชัง่อาหาร 41 9.80% 24.30% 
เคร่ืองท าขนม เคร่ืองผสมอาหาร เตาอบขนม 33 7.90% 19.50% 
บรรจุภณัฑอ์าหาร : ถุงใส่อาหาร กล่องอาหาร กล่องขนม 
แกว้พลาสติก แกว้กระดาษ 108 25.80% 63.90% 
รวม 418 100.00% 247.30% 

*หมายเหตุ : จ านวนผูต้อบค าถามน้ีทั้งหมด (N) = 169 คน จาก 169 คน 

126

88

50
35

45

20

44

49
14

แป้งท ำขนม : แป้งสำลี แป้งข้ำวเจ้ำ แป้งข้ำวเหนียว แป้งท ำขนมอื่นๆ

ผลิตภัณฑ์ไขมันจำกนม : เนยสด ชีส

ผลิตภัณฑ์ประเภทครีม : วิ้ปปิ้งครีม ครีมเทียม

สีและกลิ่นผสมอำหำร

น้ ำตำล : น้ ำตำลทรำย น้ ำเช่ือม น้ ำหวำน สำรให้ควำมหวำนอื่นๆ

น้ ำมันและไขมัน : น้ ำมันพืช มำกำรีน เนยเทียม เนยขำว

สำรผสมอำหำร : ผงฟู เบคกิ้งโซดำ ยีสต์แห้ง สำรกันบูด สำรอื่นๆ

ผลิตภัณฑ์ช็อคโกแลต : ผงโกโก้ ช็อคโกแล็ตแท่ง

ธัญพืชและผลไม้อบแห้งต่ำงๆ
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ภาพท่ี 4.2.3 อุปกรณ์เบเกอร่ีท่ีลูกคา้ B2C นิยมซ้ือ 
 
 จากตารางท่ี 4.2.3 ซ่ึงน าข้อมูลมาสรุปเป็นแผนภูมิตามภาพท่ี 4.2.3 พบว่า สินค้า
ประเภทอุปกรณ์เบเกอร่ีท่ีกลุ่มลูกค้าผูบ้ริโภค (B2C) นิยมซ้ือมากท่ีสุด 3 อันดับแรก ใช้วิธีการ
เรียงล าดบัสินคา้ท่ีมีปริมาณค าตอบจากกลุ่มตวัอย่างมากท่ีสุด อนัดบั  1 คือ  บรรจุภณัฑ์ คิดเป็นร้อย
ละ 25.80 ของค าตอบ  อนัดบั 2 คือ อุปกรณ์ผสม คิดเป็นร้อยละ 21.30 ของค าตอบ  และอนัดบั 3 คือ 
อุปกรณ์อบ คิดเป็นร้อยละ 21.10 ของค าตอบ จากกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) 
 
ตารางท่ี 4.2.4 ความถี่ ค่าใชจ่้ายของการซ้ือสินคา้จากร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (B2C) 

ความถ่ีในการซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกว่า 1 คร้ังต่อเดือน 85 50.3 
1-2 คร้ังต่อเดือน 58 34.3 
3-4 คร้ังต่อเดือน 12 7.1 
มากกว่า 4 คร้ังต่อเดือน 14 8.3 

รวม 169 100 

ปริมาณค่าใชจ้่ายเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกว่า 500 บาท 40 23.7 
500 – 1,000 บาท 94 55.6 
1,001 – 5,000 บาท 35 20.7 

รวม 169 100 

  

89

59

88
41

33

108
อุปกรณ์ผสม : ที่ตีไข่ ตะกร้อมือ ที่ร่อนแป้ง ไม้
พำย ไม้คลึงแป้ง มีดตัดแป้ง ชำมผสม
อุปกรณ์ตกแต่งขนม : หัวบีบ ถุงบีบ

อุปกรณ์อบ : ถำดอบ กระดำษรองอบ พิมพ์ขนม

อุปกรณ์ชั่งตวงวัด : ถ้วยตวง ตำชั่งอำหำร

เครื่องท ำขนม เครื่องผสมอำหำร เตำอบขนม
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 จากตารางท่ี 4.2.4 พบวา่ กลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) ส่วนใหญ่ มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้
ท่ีร้านวตัถุดิบอุปกรณ์เบเกอร่ี น้อยกว่า 1 คร้ังต่อเดือน มีจ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 50.3 และ มี
ปริมาณการใช้จ่ายเฉล่ียในการซ้ือสินค้าท่ีร้านวตัถุดิบอุปกรณ์เบเกอร่ี 500-1,000 บาทต่อคร้ัง มี
จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 55.6 ของกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) 
 
ตารางท่ี 4.2.5 รูปแบบช่องทางการซ้ือสินคา้วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (B2C) 

ช่องทางส่วนใหญ่ท่ีซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ช่องทาง Offline : ซ้ือท่ีร้าน (รับสินคา้ท่ีร้าน) 109 64.5 

ช่องทาง Online : ส่ังสินคา้ผา่น Website, Social Network, แอ
พลิเคชนั Line, Lazada, Shopee และอื่นๆ 

22 13 

ซ้ือทั้งสองช่องทางพอๆ กนั 38 22.5 

รวม 169 100 

 
 จากตารางท่ี 4.2.5 พบว่า กลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) ส่วนใหญ่ มีรูปแบบช่องทางการ
หลกัในการซ้ือสินคา้วตัถุดิบอุปกรณ์เบเกอร่ีผ่านช่องทาง Offline มีจ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 
64.5 ของกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) 
 
ตารางท่ี 4.2.6 รูปแบบวิธีการเดินทางไปซ้ือสินคา้ท่ีร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (B2C) 

วิธีการเดินทางไปซ้ือสินคา้ท่ีร้าน จ านวน (คน) ร้อยละ 

รถส่วนบุคคล 142 84 
รถโดยสาร/ขนส่งสาธารณะ 17 10.1 
การเดินเทา้ 10 5.9 

รวม 169 100 

 
 จากตารางท่ี 4.2.6 พบวา่ กลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) ส่วนใหญ่ มีรูปแบบวิธีการเดินทาง
ไปซ้ือสินคา้ท่ีวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีดว้ยรถยนตส่์วนบุคคล มีจ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 84 
ของกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) 
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 4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลลูกค้าของร้านวัตถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี กลุ่มลูกค้าธุรกจิ 
(B2B) 
 ในหัวข้อน้ีเป็นการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
เพื่ออธิบายลกัษณะของ ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่างลูกคา้ประกอบการ โดยน าเสนอในรูปแบบ
ของ ค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 
 
 4.3.1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (B2B) 
 
ตารางท่ี 4.3.1 ความถี่ และร้อยละของจ านวนลูกคา้ จ าแนกตาม เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายไดต้่อ
เดือน และภูมิล าเนา (B2B) 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 18 13.3 
หญิง 114 84.4 
ไม่ตอ้งการระบ ุ 3 2.2 

รวม 135 100 

อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

18- 25 ปี 25 18.5 
26 - 35 ปี 50 37 
36 - 45 ปี 35 25.9 
46 - 60 ปี 24 17.8 
60 ปีขึ้นไป 1 0.7 

รวม 135 100 

ระดบัการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากว่าปริญญาตรี (ประถมศึกษา, มธัยมศึกษา, อนุปริญญา) 39 28.9 
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 78 57.8 
สูงกว่าปริญญาตรี (ปริญญาโท, ปริญญาเอก) 18 13.3 

รวม 135 100 
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ตารางท่ี 4.3.1 ความถี่ และร้อยละของจ านวนลูกคา้ จ าแนกตาม เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายไดต้่อ
เดือน และภูมิล าเนา (B2B) (ต่อ) 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 12 8.9 
พนกังานบริษทัเอกชน 31 23 
ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 52 38.5 
รับจา้งทัว่ไป/อาชีพอิสระ 22 16.3 
นกัเรียน/นกัศึกษา 8 5.9 
ไม่ไดท้  างาน/เกษียณ 10 7.4 

รวม 135 100 

นอ้ยกว่า 15,000 บาท 47 34.8 
15,000 - 25,000 บาท 42 31.1 
25,001 – 45,000 บาท 27 20 
45,001 - 60,000 บาท 8 5.9 
มากกว่า 60,000 บาทขึ้นไป 11 8.1 

รวม 135 100 

ภูมิล าเนา จ านวน (คน) ร้อยละ 

กรุงเทพฯและปริมณฑล 111 82.2 
ภาคกลาง 15 11.1 
ภาคเหนือ 4 3 
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 2 1.5 
ภาคใต ้ 3 2.2 

รวม 135 100 

 
 จากตาราง ท่ี  4.3.1 สามารถสรุปลักษณะของกลุ่มลูกค้า ธุ ร กิจ  (B2B) ท่ีตอบ
แบบสอบถามจ านวน 135 ราย จ าแนกตามตวัแปร พบว่า ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 84.4) อายุ 
26-35 ปี (ร้อยละ 37.0) ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า  (ร้อยละ 57.8) ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว/เป็นเจ้าของกิจการ (ร้อยละ 38.5)  เป็นผูมี้รายได้ส่วนบุคคลโดยเฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 
15,000 บาท (ร้อยละ 34.8) และ 15,000-25,000 บาท (ร้อยละ 31.1) มีจ านวนใกลเ้คียงกนั และอาศยั
อยูใ่นกรุงเทพฯและปริมณฑล (ร้อยละ 82.2) 
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4.3.2 ข้อมูลท่ัวไปของธุรกจิของลูกค้า (B2B) 
 
ตารางท่ี 4.3.2 ความถี่ และร้อยละของหมวดธุรกิจ รูปแบบของธุรกิจ อายกุารด าเนินธุรกิจ รายได้
เฉล่ียต่อเดือนของธุรกิจ (B2B) 

หมวดธุรกิจ จ านวน (คน) ร้อยละ 

เบเกอร่ีและขนม (Bakery and Dessert) 113 83.7 
กาแฟ/เคร่ืองด่ืม (Coffee and Beverages) 11 8.1 
อาหารและร้านอาหาร (Food and Restaurants) 8 5.9 
บริการรับจดัเล้ียง (Catering) 1 0.7 
อื่นๆ 2 1.5 

รวม 135 100 

รูปแบบของธุรกิจ จ านวน (คน) ร้อยละ 

กิจการเจา้ของคนเดียว/ธุรกิจส่วนตวั 130 96.3 
ห้างหุ้นส่วน 1 0.7 
บริษทัจ ากดั 4 3 

รวม 135 100 

อายกุารด าเนินธุรกิจ จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกว่า 5 ปี 103 76.3 
5-10 ปี 16 11.9 
11-20 ปี 14 10.4 
21 ปีขึ้นไป 2 1.5 

รวม 135 100 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของธุรกิจ จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกว่า 50,000 บาท 115 85.2 
50,000-100,000 บาท 14 10.4 
100,000 - 500,000 บาท 4 3 
มากกว่า 500,001 บาท ขึ้นไป 2 1.5 

รวม 135 100 

 
 จากตารางท่ี 4.3.2 สามารถสรุปลกัษณะธุรกิจ/กิจการ ของกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) ท่ี
ตอบแบบสอบถามจ านวน 135 ราย จ าแนกตามตวัแปร พบว่า ส่วนใหญ่ เป็นธุรกิจในหมวดเบเกอร่ี
และขนม (ร้อยละ 83.7) เป็นธุรกิจในรูปแบบกิจการเจา้ของคนเดียว/ธุรกิจส่วนตวั (ร้อยละ 96.3) มี
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อายุของกิจการน้อยกว่า 5 ปี (ร้อยละ 76.3) และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนของธุรกิจ น้อยกว่า 50,000 
บาท (ร้อยละ 85.2)  
 

4.3.3 ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากร้านวัตถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (B2B) 
 
ตารางท่ี 4.3.3 วตัถุดิบเบเกอร่ีท่ีลูกคา้นิยมซ้ือจากร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (B2B) 

วตัถุดิบเบเกอร่ีท่ีลูกคา้นิยมเลือกซ้ือจากร้าน  (เลือกได้
สูงสุด 3 ขอ้) 

Responses* 
Percent of Cases 

N Percent 

แป้งท าขนม : แป้งสาลี แป้งขา้วเจา้ แป้งขา้วเหนียว แป้ง
ท าขนมอืน่ๆ 102 29.50% 78.50% 
ผลิตภณัฑไ์ขมนัจากนม : เนยสด ชีส 74 21.40% 56.90% 

ผลิตภณัฑป์ระเภทครีม : ว้ิปป้ิงครีม ครีมเทียม 37 10.70% 28.50% 
สีและกล่ินผสมอาหาร 23 6.60% 17.70% 
น ้าตาล : น ้าตาลทราย น ้าเช่ือม น ้ าหวาน สารให้ความ
หวานอื่นๆ 33 9.50% 25.40% 
น ้ามนัและไขมนั : น ้ามนัพืช มาการีน เนยเทียม เนยขาว 7 2.00% 5.40% 
สารผสมอาหาร : ผงฟู เบคก้ิงโซดา ยีสตแ์ห้ง สารกนับูด 
สารอื่นๆ 20 5.80% 15.40% 

ผลิตภณัฑช็์อคโกแลต : ผงโกโก ้ช็อคโกแลต็แท่ง 32 9.20% 24.60% 
ธญัพืชและผลไมอ้บแห้งต่างๆ 18 5.20% 13.80% 

รวม 346 100.00% 266.20% 

*หมายเหตุ : จ านวนผูต้อบค าถามน้ีทั้งหมด (N) = 130 คน จาก 135 คน 
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ภาพท่ี 4.3.3 วตัถุดิบเบเกอร่ีท่ีลูกคา้ B2B นิยมซ้ือ 
  
 จากตารางท่ี 4.3.3 ซ่ึงน าข้อมูลมาสรุปเป็นแผนภูมิตามภาพท่ี 4.3.3 พบว่า สินค้า
ประเภทวตัถุดิบเบเกอร่ีท่ีกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) นิยมซ้ือมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ใชว้ิธีการเรียงล าดบั
สินคา้ท่ีมีปริมาณค าตอบจากกลุ่มตวัอย่างมากท่ีสุด อนัดบั  1 คือ  แป้งท าขนม คิดเป็นร้อยละ 29.50 
ของค าตอบ  อนัดบั 2 คือ ผลิตภณัฑไ์ขมนัจากนม คิดเป็นร้อยละ 21.40 ของค าตอบ   และอนัดบั 3 
คือ ผลิตภณัฑป์ระเภทครีม คิดเป็นร้อยละ 10.70 ของค าตอบ จากกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) 
 
ตารางท่ี 4.3.4 อุปกรณ์เบเกอร่ีท่ีลูกคา้นิยมซ้ือจากร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (B2B) 

อุปกรณ์เบเกอร่ีท่ีลูกคา้นิยมเลือกซ้ือจากร้าน  (เลือกไดสู้งสุด 
3 ขอ้) 

Responses* 
Percent of Cases 

N Percent 
อุปกรณ์ผสม : ท่ีตีไข่ ตะกร้อมือ ท่ีร่อนแป้ง ไมพ้าย ไมค้ลึง
แป้ง มีดตดัแป้ง ชามผสม 63 19.50% 47.00% 
อุปกรณ์ตกแต่งขนม : หวับีบ ถุงบีบ 37 11.50% 27.60% 
อุปกรณ์อบ : ถาดอบ กระดาษรองอบ พิมพข์นม 65 20.10% 48.50% 
อุปกรณ์ชัง่ตวงวดั : ถว้ยตวง ตาชัง่อาหาร 25 7.70% 18.70% 
เคร่ืองท าขนม เคร่ืองผสมอาหาร เตาอบขนม 23 7.10% 17.20% 
บรรจุภณัฑอ์าหาร : ถุงใส่อาหาร กล่องอาหาร กล่องขนม 
แกว้พลาสติก แกว้กระดาษ 110 34.10% 82.10% 
รวม 323 100.00% 241.00% 

*หมายเหตุ : จ านวนผูต้อบค าถามน้ีทั้งหมด (N) = 134 คน จาก 135 คน 
 

102

74
37

23

33

7
20

32
18 แป้งท ำขนม : แป้งสำลี แป้งข้ำวเจ้ำ แป้งข้ำวเหนียว แป้งท ำขนมอื่นๆ

ผลิตภัณฑ์ไขมันจำกนม : เนยสด ชีส

ผลิตภัณฑ์ประเภทครีม : วิ้ปปิ้งครีม ครีมเทียม

สีและกลิ่นผสมอำหำร

น้ ำตำล : น้ ำตำลทรำย น้ ำเช่ือม น้ ำหวำน สำรให้ควำมหวำนอื่นๆ

น้ ำมันและไขมัน : น้ ำมันพืช มำกำรีน เนยเทียม เนยขำว

สำรผสมอำหำร : ผงฟู เบคกิ้งโซดำ ยีสต์แห้ง สำรกันบูด สำรอื่นๆ

ผลิตภัณฑ์ช็อคโกแลต : ผงโกโก้ ช็อคโกแล็ตแท่ง

ธัญพืชและผลไม้อบแห้งต่ำงๆ
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ภาพท่ี 4.3.4 อุปกรณ์เบเกอร่ีท่ีลูกคา้ B2B นิยมซ้ือ 
 
 จากตารางท่ี 4.3.4 ซ่ึงน าข้อมูลมาสรุปเป็นแผนภูมิตามภาพท่ี 4.3.4 พบว่า สินค้า
ประเภทอุปกรณ์เบเกอร่ีท่ีกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) นิยมซ้ือมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ใชว้ิธีการเรียงล าดบั
สินคา้ท่ีมีปริมาณค าตอบจากกลุ่มตวัอย่างมากท่ีสุด อนัดบั  1 คือ  บรรจุภณัฑ์ คิดเป็นร้อยละ 34.10 
ของค าตอบ  อนัดบั 2 อุปกรณ์อบ คิดเป็นร้อยละ 20.10 ของค าตอบ และอนัดบั 3 คือ อุปกรณ์ผสม 
คิดเป็นร้อยละ 19.50 ของค าตอบจากกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) 
 
ตารางท่ี 4.3.5 ความถ่ีและค่าใชจ่้ายของการซ้ือสินคา้จากร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (B2B) 

ความถ่ีในการซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกว่า 1 คร้ังต่อเดือน 9 6.7 
1-2 คร้ังต่อเดือน 38 28.1 
3-4 คร้ังต่อเดือน 34 25.2 
มากกว่า 4 คร้ังต่อเดือน 54 40 

รวม 135 100 

 
 
 

63

37

6525
23

110

อุปกรณ์ผสม : ที่ตีไข่ ตะกร้อมือ ที่ร่อนแป้ง ไม้พำย ไม้คลึง
แป้ง มีดตัดแป้ง ชำมผสม

อุปกรณ์ตกแต่งขนม : หัวบีบ ถุงบีบ

อุปกรณ์อบ : ถำดอบ กระดำษรองอบ พิมพ์ขนม

อุปกรณ์ชั่งตวงวัด : ถ้วยตวง ตำชั่งอำหำร

เครื่องท ำขนม เครื่องผสมอำหำร เตำอบขนม

บรรจุภัณฑ์อำหำร : ถุงใส่อำหำร กล่องอำหำร กล่องขนม 
แก้วพลำสติก แก้วกระดำษ
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ตารางท่ี 4.3.5 ความถ่ีและค่าใชจ่้ายของการซ้ือสินคา้จากร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี  (B2B) 
(ต่อ) 

ปริมาณค่าใชจ้่ายเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกว่า 500 บาท 15 11.1 
500 – 1,000 บาท 58 43 
1,001 – 5,000 บาท 52 38.5 
5,000 – 10,000 บาท 7 5.2 
มากกว่า 10,000 บาท ขึ้นไป 3 2.2 

รวม 135 100 

 
 จากตารางท่ี 4.3.5 พบว่า กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) ส่วนใหญ่ มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ท่ี
ร้านวตัถุดิบอุปกรณ์เบเกอร่ี มากกว่า 4 คร้ังต่อเดือน มีจ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 40 และ มี
ปริมาณการใช้จ่ายเฉล่ียในการซ้ือสินค้าท่ีร้านวตัถุดิบอุปกรณ์เบเกอร่ี 500-1,000 บาทต่อคร้ัง มี
จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 43 ของกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) 
 
ตารางท่ี 4.3.6 รูปแบบช่องทางการซ้ือสินคา้วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (B2B) 

ช่องทางส่วนใหญ่ท่ีซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ช่องทาง Offline : ซ้ือท่ีร้าน (รับสินคา้ท่ีร้าน) 85 63 

ช่องทาง Online : ส่ังสินคา้ผา่น Website, Social Network, แอ
พลิเคชนั Line, Lazada, Shopee และอื่นๆ 

4 3 

ซ้ือทั้งสองช่องทางพอๆ กนั 46 34.1 

รวม 135 100 

 
 จากตารางท่ี 4.3.6 พบว่า กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B)ส่วนใหญ่ มีรูปแบบช่องทางการหลกั
ในการซ้ือสินคา้วตัถุดิบอุปกรณ์เบเกอร่ีผ่านช่องทาง Offline มีจ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 63 ของ
กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) 
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ตารางท่ี 4.3.7 รูปแบบการเดินทางไปซ้ือสินคา้ท่ีร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี (B2B) 
วิธีการเดินทางไปซ้ือสินคา้ท่ีร้าน จ านวน (คน) ร้อยละ 

รถส่วนบุคคล 117 86.7 
รถโดยสาร/ขนส่งสาธารณะ 11 8.1 
การเดินเทา้ 7 5.2 

รวม 135 100 

 
 จากตารางท่ี 4.3.7 พบวา่ กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) ส่วนใหญ่ มีรูปแบบวิธีการเดินทางไป
ซ้ือสินคา้ท่ีวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีดว้ยรถยนตส่์วนบุคคล มีจ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 86.7 
ของกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) 
 
 

ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลและศึกษาความแตกต่างของระดับความคดิเห็นของลูกค้า
ลูกค้าเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมค้าปลกีที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ร้านวัตถุดิบและ
อุปกรณ์เบเกอร่ี  
 ในหัวขอ้น้ีเป็นการวิเคราะห์ว่ากลุ่มลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยั
ส่วนประสมการคา้ปลีกแต่ละปัจจยัในระดบัใด โดยน าเสนอโดยดว้ยค่าเฉล่ีย (Mean) ระดบัความ
คิดเห็น และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของขอ้มูล 
 
 4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลและศึกษาความแตกต่างของระดับความคิดเห็นของลูกค้า 
เกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมค้าปลกีท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีร้านวัตถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
 ท าการแบ่งขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถามออกเป็น 2 กลุ่ม คือกลุ่มลูกคา้
ผูบ้ริโภค (B2C) และกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) จากนั้นน าขอ้มูลมาด าเนินการวิเคราะห์กลุ่มลูกคา้ในแต่
ละกลุ่ม มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีกแต่ละปัจจยัในระดบัใด โดยน าเสนอ
โดยดว้ยค่าเฉล่ีย (Mean) ระดบัความคิดเห็น และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของ
ขอ้มูล จากนั้นท าการเปรียบเทียบศึกษาความแตกต่างของระดบัความคิดเห็น ดงัน้ี 
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 4.4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมค้าปลกีท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีร้านวัตถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี กลุ่มลูกค้าผู้บริโภค (B2C) 
 ในการวิเคราะห์ส่วนน้ีมีจุดประสงค์เพื่อวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของกลุ่มลูกคา้
ผูบ้ริโภค (B2C)   โดยท าการสอบถามถึงลกัษณะของร้านจ าหน่ายวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีท่ี
ลูกคา้ใชบ้ริการอยูเ่ป็นประจ าวา่มีลกัษณะเป็นอยา่งไร แยกหวัขอ้ค าถามตามปัจจยัส่วนประสมการคา้
ปลีกทั้ง 6 ดา้น ไดแ้ก่ ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ การจดัสรรสินคา้ การก าหนดราคาขาย การให้บริการ
ลูกคา้ การออกแบบร้านและจดัเรียงสินคา้ ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด 
 
ตารางท่ี 4.4.1 ค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็น และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูล ลูกคา้ (B2C) 

ปัจจยัส่วนประสมคา้ปลีก 
ค่าเฉล่ียระดบั
ความคิดเห็น 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

การแปลค่า 
(เห็นดว้ย) 

1. ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ (Location) 
1.1 ตั้งอยูใ่นพ้ืนท่ีใกลเ้คียงหรือเขา้ถึงไดง้่าย 4.67 0.63 มากท่ีสุด 
1.2 อยูใ่นท าเลท่ีการสัญจรและคมนาคมสะดวก 4.60 0.73 มากท่ีสุด 
1.3 มีท่ีจอดรถหรือสามารถจอดรถไดใ้กลเ้คียง 4.41 0.95 มาก 
1.4 มีหลายสาขาใหเ้ลือกใชบ้ริการ 3.35 1.51 ปานกลาง 
ค่าเฉล่ียรวม     4.26 0.69 มาก 
2. การจดัสรรสินคา้ (Merchandise Assortment) 
2.1 สินคา้ในร้านมีหลากหลายชนิด 4.63 0.59 มากท่ีสุด 
2.2 สินคา้ในร้านแต่ละชนิดมีตวัเลือกท่ีหลายหลาย 
(ยี่ห้อ แบบ ลาย สี ขนาด) 4.54 0.69 มากท่ีสุด 
2.3 สินคา้ในร้านมีลกัษณะท่ีตรงกบัความตอ้งการ 4.60 0.62 มากท่ีสุด 
2.4 มีสินคา้พร้อมจ าหน่ายเสมอและเพียงพอกบัความ
ตอ้งการ 4.53 0.69 มากท่ีสุด 
2.5 มีสินคา้ชนิดใหม่มาจ าหน่ายอยูเ่สมอ 4.22 0.89 มาก 
ค่าเฉล่ียรวม     4.51 0.55 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.4.1 ค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็น และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูล ลูกคา้ (B2C) 
(ต่อ) 

ปัจจยัส่วนประสมคา้ปลีก 
ค่าเฉล่ียระดบั
ความคิดเห็น 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

การแปลค่า 
(เห็นดว้ย) 

3. การก าหนดราคาขาย (Pricing) 
3.1 ราคาสินคา้ถูกกว่าร้านคา้จ าหน่ายสินคา้ทัว่ไปหรือ
ร้านคา้ประเภทอื่นๆ (ตลาด ซูเปอร์มาเก็ต) 4.17 0.90 มาก 
3.2 ราคาสินคา้ถูกกว่าร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี
ร้านอื่นๆ หรือราคาถูกท่ีสุด 4.09 0.89 มาก 
3.3 มีนโยบายการตั้งราคาสินคา้แต่ละชนิดอยา่งชดัเจน 4.31 0.83 มาก 
3.4 มีการปรับราคาสินคา้อยูเ่สมอ ตามความเหมาะสม
ในแต่ละช่วงเวลาและโอกาส 4.05 0.97 มาก 
3.5 มีป้ายก ากบัราคาหรือการแสดงราคาสินคา้ท่ี
มองเห็นไดช้ดัเจน 4.44 0.87 มาก 
ค่าเฉล่ียรวม     4.21 0.69 มาก 
4. การให้บริการลูกคา้ (Customer Service) 
4.1 พนกังานหรือผูข้ายมีมนุษยสั์มพนัธ์ท่ีดี ยิม้แยม้
แจ่มใส พร้อมใหบ้ริการ 4.33 0.94 มาก 
4.2 มีการบริการใหค้วามช่วยเหลือและหยิบสินคา้ใน
ร้าน 4.18 1.07 มาก 
4.3 มีส่ิงอ านวยความสะดวกในร้าน (ตะกร้าสินคา้ 
รถเขน็ อ่างลา้งมือ และอื่นๆ) 4.35 0.93 มาก 
4.4 มีการให้บริการท่ีรวดเร็ว 4.42 0.84 มาก 
4.5 มีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย (เงินสด บตัร
เครดิต โอนเงิน พร้อมเพย ์QR Code และอื่นๆ) 4.56 0.78 มากท่ีสุด 
4.6 มีการให้บริการท่ีจอดรถของทางร้านคา้ 3.99 1.40 มาก 
ค่าเฉล่ียรวม     4.31 0.73 มาก 
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ตารางท่ี 4.4.1 ค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็น และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูล ลูกคา้ (B2C) 
(ต่อ) 

ปัจจยัส่วนประสมคา้ปลีก 
ค่าเฉล่ียระดบั
ความคิดเห็น 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

การแปลค่า 
(เห็นดว้ย) 

5. การออกแบบร้านและจดัเรียงสินคา้ (Store Design and Display) 
5.1 ขนาดพ้ืนท่ีภายในร้านเพียงพอ ไม่แออดั 4.08 1.03 มาก 
5.2 มีการออกแบบและตกแตง่ร้านท่ีสวยงาม ดูทนัสมยั 3.80 1.06 มาก 
5.3 มีบรรยากาศภายในร้านคา้ท่ีดี (อุณหภูมิ แสงสว่าง 
ความสะอาด กล่ิน ภายในร้าน) 4.26 0.90 มาก 
5.4 มีการแบ่งประเภทสินคา้และจดัเรียงแยกเป็น
หมวดหมู่ชดัเจน ง่ายในการเลือกซ้ือ 4.46 0.83 มาก 
5.5 การจดัเรียงสินคา้มีความเป็นระเบียบเรียบร้อย 
สวยงาม 4.31 0.88 มาก 
ค่าเฉล่ียรวม     4.18 0.78 มาก 
6. ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด (Communication Mix) 
6.1 มีช่ือร้านคา้และตราร้านคา้ชดัเจน 4.40 0.80 มาก 
6.2 มีการประชาสัมพนัธ์ร้านคา้ผา่นส่ือทัว่ไป (ป้ายร้าน 
การโฆษณา ใบปลิว ทีวี วิทย ุและอื่นๆ) 3.50 1.20 ปานกลาง 
6.3 มีการใชส่ื้อออนไลน์ในการประชาสัมพนัธ์ร้านคา้ 
(Website, Facebook, Instagram อื่นๆ) 3.74 1.17 มาก 
6.4 พนกังานหรือผูข้ายมีการส่ือสาร แนะน าสินคา้หรือ
ให้ขอ้มูลต่างๆ ท่ีชดัเจน 4.19 0.95 มาก 
6.5 มีช่องทางการติดต่อท่ีสะดวก (โทรศพัท์, แอพลิเค
ชนั Line และช่องทางออนไลน์อืน่ๆ) 4.11 1.11 มาก 
6.6 มีการให้สิทธิพิเศษกบัลูกคา้หรือมีการส่งเสริมการ
ขาย (Promotion) จากทางร้านคา้ 3.90 1.17 มาก 
ค่าเฉล่ียรวม     3.97 0.86 มาก 
7. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
7.1 ท่านคาดการณ์ว่าในอนาคต ท่านจะยงัคงไปซ้ือ
วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีท่ีร้านประจ าร้านน้ีอีก
หรือไม่? 4.51 0.67 ซ้ือแน่นอน 
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 จากตารางท่ี 4.4.1 พบว่าจากปัจจัยส่วนประสมการค้าปลีกทั้ง 6 ด้าน ลักษณะของ
ร้านคา้ท่ีกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) เห็นดว้ยในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 5 อนัดบัแรก เรียงตามล าดบั
จากค่าเฉล่ียความคิดเห็นดว้ยมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ อนัดบั 1 ปัจจยัท าเลท่ีตั้งร้านคา้ ในเร่ืองการตั้งอยู่ใน
พื้นท่ีใกลเ้คียงหรือเขา้ถึงไดง้่าย ค่าเฉล่ีย 4.67 อนัดบั 2 ปัจจยัการจดัสรรสินคา้ ในเร่ือง สินคา้ในร้าน
มีหลากหลายชนิด ค่าเฉล่ีย 4.63 อนัดบั 3 ปัจจยัท าเลท่ีตั้งร้านคา้ ในเร่ืองการอยู่ในท าเลท่ีการสัญจร
และคมนาคมสะดวก ค่าเฉล่ีย 4.60 อนัดบั 4 ปัจจยัการจดัสรรสินคา้ ในเร่ืองสินคา้ในร้านมีลกัษณะท่ี
ตรงกับความต้องการ ค่าเฉล่ีย 4.60 และอันดับสุดท้าย ปัจจัยการให้บริการลูกค้า ในเร่ืองการมี
ช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย (เงินสด บตัรเครดิต โอนเงิน พร้อมเพย ์QR Code และอ่ืนๆ) 
ค่าเฉล่ีย 4.56 
 ในส่วนของค่าเฉล่ียความคิดเห็นโดยรวมของปัจจยัส่วนประสมคา้ปลีกทั้ง 6 ดา้น เม่ือ
เรียงตามล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ได้แก่ อันดับ 1 ปัจจัยการจัดสรรสินคา้ ค่าเฉล่ีย 4.51 
อนัดบั 2 ปัจจยัการให้บริการลูกคา้ ค่าเฉล่ีย 4.31 อนัดบั 3 ปัจจยัท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ ค่าเฉล่ีย 4.26  
อนัดบั 4 ปัจจยัการก าหนดราคาขาย ค่าเฉล่ีย 4.21 อนัดบั 5 ปัจจยัการออกแบบร้านและจดัเรียงสินคา้ 
ค่าเฉล่ีย 4.18 และล าดบัสุดทา้ย ปัจจยัส่วนประสมการส่ือสารการตลาด ค่าเฉล่ีย 3.97 
 

 4.4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นเกีย่วกบักบัปัจจัยส่วนประสมค้าปลกีท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีร้านวัตถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี ของกลุ่มลูกค้าธุรกจิ (B2B) 
 ในการวิเคราะห์ส่วนน้ีมีจุดประสงค์เพื่อวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของกลุ่มลูกคา้
ธุรกิจ (B2B)   โดยท าการสอบถามถึงลกัษณะของร้านจ าหน่ายวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีท่ีลูกคา้ใช้
บริการอยูเ่ป็นประจ าวา่มีลกัษณะเป็นอย่างไร แยกหวัขอ้ค าถามตามปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีกทั้ง 
6 ดา้น ไดแ้ก่ ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ การจดัสรรสินคา้ การก าหนดราคาขาย การให้บริการลูกคา้ การ
ออกแบบร้านและจดัเรียงสินคา้ ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด 
ตารางท่ี 4.4.2 ค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็น และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูล ลูกคา้ (B2B) 

ปัจจยัส่วนประสมคา้ปลีก 
ค่าเฉล่ียระดบั
ความคิดเห็น 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

การแปลค่า 
(เห็นดว้ย) 

1. ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ (Location) 
1.1 ตั้งอยูใ่นพ้ืนท่ีใกลเ้คียงหรือเขา้ถึงไดง้่าย 4.47 0.89 มาก 
1.2 อยูใ่นท าเลท่ีการสัญจรและคมนาคมสะดวก 4.53 0.89 มากท่ีสุด 
1.3 มีท่ีจอดรถหรือสามารถจอดรถไดใ้กลเ้คียง 4.16 1.10 มาก 
1.4 มีหลายสาขาใหเ้ลือกใชบ้ริการ 3.07 1.47 ปานกลาง 
ค่าเฉล่ียรวม     4.06 0.81 มาก 
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ตารางท่ี 4.4.2 ค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็น และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูล ลูกคา้ (B2B) 
(ต่อ) 

ปัจจยัส่วนประสมคา้ปลีก 
ค่าเฉล่ียระดบั
ความคิดเห็น 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

การแปลค่า 
(เห็นดว้ย) 

2. การจดัสรรสินคา้ (Merchandise Assortment) 
2.1 สินคา้ในร้านมีหลากหลายชนิด 4.51 0.73 มากท่ีสุด 
2.2 สินคา้ในร้านแต่ละชนิดมีตวัเลือกท่ีหลายหลาย 
(ยี่ห้อ แบบ ลาย สี ขนาด) 4.43 0.82 มาก 
2.3 สินคา้ในร้านมีลกัษณะท่ีตรงกบัความตอ้งการ 4.44 0.82 มาก 
2. การจดัสรรสินคา้ (Merchandise Assortment) 
2.4 มีสินคา้พร้อมจ าหน่ายเสมอและเพียงพอกบัความ
ตอ้งการ 4.39 0.87 มาก 
2.5 มีสินคา้ชนิดใหม่มาจ าหน่ายอยูเ่สมอ 4.27 0.89 มาก 
ค่าเฉล่ียรวม     4.41 0.67 มาก 
3. การก าหนดราคาขาย (Pricing) 
3.1 ราคาสินคา้ถูกกว่าร้านคา้จ าหน่ายสินคา้ทัว่ไปหรือ
ร้านคา้ประเภทอื่นๆ (ตลาด ซูเปอร์มาเก็ต) 4.01 0.98 มาก 
3.2 ราคาสินคา้ถูกกว่าร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี
ร้านอื่นๆ หรือราคาถูกท่ีสุด 3.95 0.99 มาก 
3.3 มีนโยบายการตั้งราคาสินคา้แต่ละชนิดอยา่งชดัเจน 4.32 0.90 มาก 
3.4 มีการปรับราคาสินคา้อยูเ่สมอ ตามความเหมาะสม
ในแต่ละช่วงเวลาและโอกาส 3.95 0.98 มาก 
3.5 มีป้ายก ากบัราคาหรือการแสดงราคาสินคา้ท่ี
มองเห็นไดช้ดัเจน 4.40 0.82 มาก 
ค่าเฉล่ียรวม     4.12 0.72 มาก 
4. การให้บริการลูกคา้ (Customer Service) 
4.1 พนกังานหรือผูข้ายมีมนุษยสั์มพนัธ์ท่ีดี ยิม้แยม้
แจ่มใส พร้อมใหบ้ริการ 4.26 0.97 มาก 
4.2 มีการบริการใหค้วามช่วยเหลือและหยิบสินคา้ใน
ร้าน 4.33 0.86 มาก 
4.3 มีส่ิงอ านวยความสะดวกในร้าน (ตะกร้าสินคา้ 
รถเขน็ อ่างลา้งมือ และอื่นๆ) 4.27 0.95 มาก 
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ตารางท่ี 4.4.2 ค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็น และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูล ลูกคา้ (B2B) 
(ต่อ) 

ปัจจยัส่วนประสมคา้ปลีก 
ค่าเฉล่ียระดบั
ความคิดเห็น 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

การแปลค่า 
(เห็นดว้ย) 

4. การให้บริการลูกคา้ (Customer Service) 
4.4 มีการให้บริการท่ีรวดเร็ว 4.17 0.98 มาก 
4.5 มีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย (เงินสด บตัร
เครดิต โอนเงิน พร้อมเพย ์QR Code และอื่นๆ) 4.48 0.85 มาก 
4.6 มีการให้บริการท่ีจอดรถของทางร้านคา้ 3.73 1.42 มาก 
ค่าเฉล่ียรวม     4.21 0.79 มาก 
5. การออกแบบร้านและจดัเรียงสินคา้ (Store Design and Display) 
5.1 ขนาดพ้ืนท่ีภายในร้านเพียงพอ ไม่แออดั 4.05 0.93 มาก 
5.2 มีการออกแบบและตกแตง่ร้านท่ีสวยงาม ดูทนัสมยั 3.90 0.97 มาก 
5.3 มีบรรยากาศภายในร้านคา้ท่ีดี (อุณหภูมิ แสงสว่าง 
ความสะอาด กล่ิน ภายในร้าน) 4.22 0.90 มาก 
5.4 มีการแบ่งประเภทสินคา้และจดัเรียงแยกเป็น
หมวดหมู่ชดัเจน ง่ายในการเลือกซ้ือ 4.41 0.80 มาก 
5.5 การจดัเรียงสินคา้มีความเป็นระเบียบเรียบร้อย 
สวยงาม 4.35 0.86 มาก 
ค่าเฉล่ียรวม     4.19 0.78 มาก 
6. ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด (Communication Mix) 
6.1 มีช่ือร้านคา้และตราร้านคา้ชดัเจน 4.42 0.88 มาก 
6.2 มีการประชาสัมพนัธ์ร้านคา้ผา่นส่ือทัว่ไป (ป้ายร้าน 
การโฆษณา ใบปลิว ทีวี วิทย ุและอื่นๆ) 3.59 1.16 มาก 
6.3 มีการใชส่ื้อออนไลน์ในการประชาสัมพนัธ์ร้านคา้ 
(Website, Facebook, Instagram อื่นๆ) 3.71 1.17 มาก 
6.4 พนกังานหรือผูข้ายมีการส่ือสาร แนะน าสินคา้หรือ
ให้ขอ้มูลต่างๆ ท่ีชดัเจน 4.06 1.02 มาก 
6.5 มีช่องทางการติดต่อท่ีสะดวก (โทรศพัท์, แอพลิเค
ชนั Line และช่องทางออนไลน์อืน่ๆ) 4.15 0.97 มาก 
6.6 มีการให้สิทธิพิเศษกบัลูกคา้หรือมีการส่งเสริมการ
ขาย (Promotion) จากทางร้านคา้ 3.95 1.19 มาก 
ค่าเฉล่ียรวม     3.98 0.85 มาก 
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ตารางท่ี 4.4.2 ค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็น และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูล ลูกคา้ (B2B) 
(ต่อ) 

ปัจจยัส่วนประสมคา้ปลีก 
ค่าเฉล่ียระดบั
ความคิดเห็น 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

การแปลค่า 
(เห็นดว้ย) 

7. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
7.1 ท่านคาดการณ์ว่าในอนาคต ท่านจะยงัคงไปซ้ือ
วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีท่ีร้านประจ าร้านน้ีอีก
หรือไม่? 4.79 0.55 ซ้ือแน่นอน 

 
 จากตารางท่ี 4.4.2 พบว่าจากปัจจัยส่วนประสมการค้าปลีกทั้ง 6 ด้าน ลักษณะของ
ร้านคา้ท่ีกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) เห็นดว้ยในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 5 อนัดบัแรก เรียงตามล าดบัจาก
ค่าเฉล่ียความคิดเห็นด้วยมากไปน้อย ไดแ้ก่ อนัดบั 1 ปัจจยัท าเลท่ีตั้งร้านคา้ ในเร่ืองการตั้งอยู่ใน
ท าเลท่ีการสัญจรและคมนาคมสะดวก ค่าเฉล่ีย 4.53 อนัดบั 2 ปัจจยัการจดัสรรสินคา้ ในเร่ืองสินคา้
ในร้านมีหลากหลายชนิด ค่าเฉล่ีย 4.51 อนัดบั 3 ปัจจยัการใหบ้ริการลูกคา้ ในเร่ืองการมีช่องทางการ
ช าระเงินท่ีหลากหลาย (เงินสด บตัรเครดิต โอนเงิน พร้อมเพย ์QR Code และอ่ืนๆ) ค่าเฉล่ีย 4.48 
อนัดบั 4 ปัจจยัท าเลท่ีตั้งร้านคา้ ในเร่ืองตั้งอยู่ในพื้นท่ีใกลเ้คียงหรือเขา้ถึงไดง้่าย ค่าเฉล่ีย 4.47 และ
อนัดบัสุดทา้ยปัจจยัการจดัสรรสินคา้ ในเร่ืองสินคา้ในร้านมีลกัษณะท่ีตรงกบัความตอ้งการ ค่าเฉล่ีย 
4.44 
 ในส่วนของค่าเฉล่ียความคิดเห็นโดยรวมของปัจจยัส่วนประสมคา้ปลีกทั้ง 6 ดา้น เม่ือ
เรียงตามล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ได้แก่ อันดับ 1 ปัจจัยการจัดสรรสินค้า ค่าเฉล่ีย 4.41 
อนัดบั 2 ปัจจยัการให้บริการลูกคา้ ค่าเฉล่ีย 4.21 อนัดบั 3 ปัจจยัการออกแบบร้านและจดัเรียงสินคา้ 
ค่าเฉล่ีย 4.19 อนัดบั 4 ปัจจยัการก าหนดราคาขาย ค่าเฉล่ีย 4.12 อนัดบั 5 ปัจจยัท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ 
ค่าเฉล่ีย 4.06 และอนัดบัสุดทา้ย ปัจจยัส่วนประสมการส่ือสารการตลาด ค่าเฉล่ีย 3.98 
 
 4.4.3 การศึกษาความแตกต่างของระดับความคิดเห็นเกีย่วกบักบัปัจจัยส่วนประสมค้า
ปลกีท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีร้านวัตถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี ของกลุ่มลูกค้าผู้บริโภค 
(B2C) กบั กลุ่มลูกค้าธุรกจิ (B2B)  
 ในหวัขอ้น้ีเป็นการวิเคราะห์ว่ากลุ่มลูกคา้ทั้งสองกลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) 
กบั กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B)  มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีกแตกต่างกนัหรือไม่ 
โดยท าการทดสอบดว้ยวิธี Independent Two Samples T-Test 
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ตารางท่ี 4.4.3 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
การคา้ปลีกของกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) และ กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) 
Group Statistics 

Objective 
ประเภทของกลุ่ม

ลูกคา้ 
จ านวน 
(คน) 

ค่าเฉล่ีย
ระดบั
ความ
คิดเห็น 

ส่วน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

Std. Error 
Mean 

ปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีก 

1. ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ 
(Location) 

ผูบ้ริโภค (B2C) 169 4.2589 0.68568 0.05274 

ธุรกิจ (B2B) 135 4.0611 0.81295 0.06997 

2. การจดัสรรสินคา้ 
(Merchandise Assortment) 

ผูบ้ริโภค (B2C) 169 4.5053 0.55294 0.04253 

ธุรกิจ (B2B) 135 4.4104 0.66751 0.05745 

3. การก าหนดราคาขาย 
(Pricing) 

ผูบ้ริโภค (B2C) 169 4.213 0.68977 0.05306 

ธุรกิจ (B2B) 135 4.1244 0.72106 0.06206 

4. การให้บริการลูกคา้ 
(Customer Service) 

ผูบ้ริโภค (B2C) 169 4.3057 0.73478 0.05652 

ธุรกิจ (B2B) 135 4.2062 0.78813 0.06783 

5. การออกแบบร้านและจดัเรียง
สินคา้ 
(Store Design and Display) 

ผูบ้ริโภค (B2C) 169 4.1811 0.78475 0.06037 

ธุรกิจ (B2B) 135 4.1867 0.77583 0.06677 

6. ส่วนประสมการส่ือสาร
การตลาด 
(Communication Mix) 

ผูบ้ริโภค (B2C) 169 3.9724 0.8606 0.0662 

ธุรกิจ (B2B) 135 3.979 0.84676 0.07288 

การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 

การตดัสินใจซ้ือ 
(Purchase Decision) 

ผูบ้ริโภค (B2C) 169 4.51 0.674 0.052 

ธุรกิจ (B2B) 135 4.79 0.552 0.047 
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ตารางท่ี 4.4.4 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีกและการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) 
และ กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) 

    
Levene's Test for 

Equality of 
Variances 

t-test for Equality of Means 

    F Sig. t df 
Sig. (2-
tailed) 

Mean 
Difference 

Std. Error 
Difference 

95% Confidence 
Interval of the 

Difference 
           Lower Upper 
ปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีก 

1. ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ * 
(Location) 

Equal variances assumed 3.488 0.063 2.3 302 0.022*  0.19776 0.08598 0.02857 0.36696 
Equal variances not 
assumed 

    2.257 262.069 0.025 0.19776 0.08762 0.02523 0.3703 

2. การจดัสรรสินคา้ 
(Merchandise Assortment) 

Equal variances assumed 5.889 0.016 1.356 302 0.176 0.09496 0.07 -0.0428 0.23271 
Equal variances not 
assumed 

    1.328 259.076 0.185 0.09496 0.07148 -0.0458 0.23571 

3. การก าหนดราคาขาย 
(Pricing) 

Equal variances assumed 0.204 0.652 1.09 302 0.276 0.08857 0.08124 -0.0713 0.24845 
Equal variances not 
assumed 

    1.085 281.523 0.279 0.08857 0.08165 -0.07215 0.24929 
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ตารางท่ี 4.4.4 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีกและการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) 
และ กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) (ต่อ) 

    
Levene's Test for 

Equality of 
Variances 

t-test for Equality of Means 

    F Sig. t df 
Sig. (2-
tailed) 

Mean 
Difference 

Std. Error 
Difference 

95% Confidence 
Interval of the 

Difference 
           Lower Upper 
ปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีก 

4. การให้บริการลูกคา้ 
(Customer Service) 

Equal variances assumed 1.432 0.232 1.136 302 0.257 0.09955 0.0876 -0.07284 0.27194 
Equal variances not 
assumed 

    1.127 277.844 0.261 0.09955 0.08829 -0.07426 0.27336 

5. การออกแบบร้านและ
จดัเรียงสินคา้ 
(Store Design and Display) 

Equal variances assumed 0.263 0.608 -0.062 302 0.95 -0.0056 0.09013 -0.18296 0.17176 
Equal variances not 
assumed 

    -0.062 288.718 0.95 -0.0056 0.09001 -0.18277 0.17157 

6. ส่วนประสมการส่ือสาร
การตลาด 
(Communication Mix) 

Equal variances assumed 0.014 0.907 -0.067 302 0.946 -0.00663 0.09864 -0.20073 0.18747 
Equal variances not 
assumed 

    -0.067 289.276 0.946 -0.00663 0.09846 -0.20041 0.18716 
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ตารางท่ี 4.4.4 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีกและการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) 
และ กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) (ต่อ) 

    
Levene's Test for 

Equality of 
Variances 

t-test for Equality of Means 

    F Sig. t df 
Sig. (2-
tailed) 

Mean 
Difference 

Std. Error 
Difference 

95% Confidence 
Interval of the 

Difference 
           Lower Upper 
การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
การตดัสินใจซ้ือ * 
(Purchase Decision) 

Equal variances assumed 31.306 0.000* -3.846 302 0 -0.276 0.072 -0.418 -0.135 

 
Equal variances not 
assumed 

    -3.932 301.805 0 * -0.276 0.07 -0.415 -0.138 
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  จากตารางท่ี 4.4.3 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) ของระดบัความคิดเห็นของลูกคา้แต่ละกลุ่ม 
และจากตารางท่ี 4.4.4 เป็นการทดสอบ Independent Sample t-test พบว่าให้เห็นว่า มีปัจจยัท่ีลูกคา้
ทั้งสองกลุ่มมีระดบัความให้ความเห็นแตกต่างกนัอย่างมีนัยยะส าคญั คือ ปัจจยัดา้นท าเลท่ีตั้งของ
ร้านคา้ (t = 2.3 , sig = 0.022 โดยกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) มีค่าเฉล่ียระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ
ปัจจยัดา้นท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ สูงกวา่ กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) (B2C 4.2589 > B2B 4.0611) 
 ในส่วนระดบัการตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียระดบัความเห็นในการตดัสินใจซ้ือกลุ่มลูกคา้
ผูบ้ริโภค (B2C)  ต ่ากว่า กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) (B2C 4.51 < B2B 4.79) อย่างมีนัยยะส าคญั (t = -
3.932, sig = 0)  
  
 

ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์เชิงอนุมานเพ่ือทดสอบหาความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจัยส่วน
ประสมค้าปลกีที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ร้านวัตถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
 ในหัวขอ้น้ีเป็นการวิเคราะห์เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมคา้ปลีกท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี  โดยสามารถวิเคราะห์ถดถอยพหุคุณ 
(Multiple Regression Analysis) เพื่อหาค่าสัมประสิทธ์ิสัมพนัธ์ (Coefficients) และเขียนสมการรถ
ดถอย (Linear Regression) แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมคา้
ปลีกกบัระดบัการตดัสินใจซ้ือ 
 
 4.5 การวิเคราะห์เชิงอนุมานเพ่ือทดสอบหาความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจัยส่วนประสม
ค้าปลกีท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีร้านวัตถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
 ท าการแบ่งขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถามออกเป็น 2 กลุ่ม คือกลุ่มลูกคา้
ผูบ้ริโภค (B2C) และกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) จากนั้นน าขอ้มูลมาด าเนินการวิเคราะห์วิเคราะห์เพื่อ
ศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมคา้ปลีกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านวตัถุดิบและ
อุปกรณ์เบเกอร่ี  เพื่อหาค่าสัมประสิทธ์ิสัมพนัธ์ (Coefficients) และเขียนสมการรถดถอย (Linear 
Regression) แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมคา้ปลีกกบัระดบั
การตดัสินใจซ้ือ ดงัน้ี 
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 4.5.1 การวิเคราะห์เชิงอนุมานเพ่ือหาความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจัยส่วนประสมค้าปลกี
ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีร้านวัตถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีของกลุ่มลูกค้าผู้บริโภค (B2C)  
 
ตารางท่ี 4.5.1 ผลวิเคราะห์สมการถอดถอยเพื่อหาค่าสัมประสิทธ์ิและความสัมพนัธ์ (Coefficients) 
ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือ ของลูกคา้ (B2C) 

Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 

Std. Error 
of the 

Estimate 
1 .367a 0.135 0.103 0.638 

a. Predictors: (Constant), Communication, Merchandise, Location, Service, Pricing, 
Store Design 
b. Dependent Variable: Purchase Decision 

 
ANOVAb 

Model 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

1 
Regression 10.293 6 1.716 4.214 .001a 
Residual 65.944 162 0.407   

Total 76.237 168    

a. Predictors: (Constant), Communication, Merchandise, Location, Service, Pricing, Store Design 
b. Dependent Variable: Purchase Decision 
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ตารางท่ี 4.5.1 แสดงผลวิเคราะห์สมการถอดถอยเพื่อหาค่าสัมประสิทธ์ิและความสัมพนัธ์ 
(Coefficients) ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือ ของลูกคา้ (B2C) (ต่อ) 

Coefficientsa 

Model Variable 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 2.818 0.424  6.654 0 
Location 0.148 0.1 0.15 1.475 0.142 
Merchandise 0.047 0.139 0.039 0.338 0.736 
Pricing 0.046 0.119 0.047 0.383 0.702 
Service 0.045 0.11 0.049 0.41 0.682 
Store Design -0.007 0.122 -0.008 -0.056 0.956 
Communication 0.124 0.103 0.158 1.195 0.234 

a. Dependent Variable: Purchase Decision 
 
 จากตารางท่ี 4.5.1 พบว่าจากปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีกทั้ง 6 ดา้น มีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) และสามารถร่วมกนัพยากรณ์ระดบัการตดัสินใจ
ซ้ือไดร้้อยละ 13.5 (R2= .135)  และสามารถเขียนสมการเพื่อใช้ในการอธิบายความสัมพนัธ์ของตวั
แปรได ้อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติ  (Sig. = .001)   
 สามารถเขียนสมการความสัมพนัธ์ระหว่าง ระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมกบั
ระดบัการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) ไดด้งัน้ี 
 (การตดัสินใจซ้ือ) = 2.818 + 0.148(ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้) + 0.047(การจดัสรรสินคา้) + 
0.046(การก าหนดราคาขาย) + 0.045(การให้บริการลูกคา้) - 0.007(การออกแบบร้านและจัดเรียง
สินคา้) + 0.124(ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด) 
 และเม่ือพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิ (Coefficients) ของตวัแปร ปัจจยัท่ีส่งผลเชิงบวก
ต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) มาก คือ ดา้นท าเลท่ีตั้ง และ ดา้นส่วนประสมการ
ส่ือสารการตลาด 
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 4.5.2 การวิเคราะห์เชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมุติฐานความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจัยส่วน
ประสมค้าปลกีท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีร้านวัตถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี ของกลุ่มลูกค้า
ธุรกจิ (B2B)  
 
ตารางท่ี 4.5.2 ผลวิเคราะห์สมการถอดถอยเพื่อหาค่าสัมประสิทธ์ิและความสัมพนัธ์ (Coefficients) 
ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือ ของลูกคา้ (B2B) 

Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 

Std. Error 
of the 

Estimate 
2 .411a 0.169 0.13 0.514 

a. Predictors: (Constant), Communication, Merchandise, Location, Service, Pricing, 
Store Design 
b. Dependent Variable: Purchase Decision 

 
ANOVAb 

Model 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

2 
Regression 6.895 6 1.149 4.342 .001a 
Residual 33.875 128 0.265   

Total 40.77 134    

a. Predictors: (Constant), Communication, Merchandise, Location, Service, Pricing, Store Design 
b. Dependent Variable: Purchase Decision 
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ตารางท่ี 4.5.2 แสดงผลวิเคราะห์สมการถอดถอยเพื่อหาค่าสัมประสิทธ์ิและความสัมพนัธ์ 
(Coefficients) ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือ ของลูกคา้ (B2B) (ต่อ) 

Coefficientsa 

Model Variable 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

2 

(Constant) 3.36 0.315  10.662 0 
Location  -0.147 0.078 -0.217 -1.892* 0.061 
Merchandise * 0.278 0.103 0.336 2.705** 0.008 
Pricing 0.064 0.103 0.083 0.618 0.538 
Service 0.029 0.099 0.041 0.289 0.773 
Store Design 0.108 0.095 0.152 1.137 0.258 
Communication -0.009 0.091 -0.015 -0.104 0.917 

 
 จากตารางท่ี 4.5.2 พบว่าจากปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีกทั้ง 6 ดา้น มีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) และสามารถร่วมกนัพยากรณ์ระดบัการตดัสินใจซ้ือ
ของไดร้้อยละ 16.9 (R2= .169)  และสามารถเขียนสมการเพื่อใชใ้นการอธิบายความสัมพนัธ์ของตวั
แปรได ้อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติ  (Sig. = .001)   
 สามารถเขียนสมการความสัมพนัธ์ระหว่าง ระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมกบั
ระดบัการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) ไดด้งัน้ี 
 (การตดัสินใจซ้ือ) = 3.36 - 0.147(ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้) + 0.278(การจดัสรรสินคา้)* + 
0.064(การก าหนดราคาขาย) + 0.029(การให้บริการลูกคา้) - 0.108(การออกแบบร้านและจัดเรียง
สินคา้) - 0.009(ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด) 
 และเม่ือพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิ (Coefficients) ของตวัแปร ปัจจยัท่ีส่งผลเชิงบวก
ต่อการตัดสินใจซ้ือของกลุ่มลูกค้าธุรกิจ (B2B) มาก คือ ปัจจยัการจดัสรรสินคา้ และ ปัจจยัการ
ออกแบบร้านและจดัเรียงสินคา้ 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย และข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ 

 
 

 จากการศึกษาเร่ืองแนวทางการพัฒนากลยุทธ์การค้าปลีกของร้านวัตถุ ดิบและ
อุปกรณ์เบเกอร่ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาขอ้มูลลูกคา้และพฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ร้านวตัถุดิบ
และอุปกรณ์เบเกอร่ี และศึกษาปัจจยัส่วนประสมคา้ปลีกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เพื่อเสนอแนว
ทางการพฒันากลยุทธ์การคา้ปลีกส าหรับร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี โดยสามารถสรุปงานวิจยั
ไดด้งัต่อไปน้ี 

5.1 การสรุปผลการวิจยัและอภิปรายผล  
5.2 ขอ้เสนอแนะขอ้เสนอแนะทางกลยทุธ์  
5.3 ขอ้จ ากดังานวิจยั 
5.4 ขอ้เสนอแนะส าหรับการศึกษาในอนาคต 

 
 

5.1 การสรุปผลการวิจัยและอภิปรายผล 
 ส าหรับการสรุปผลการวิจยัและอภิปรายผล สามารถสรุปใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์
ขอ้ท่ี 1  และขอ้ท่ี 2 ดงัน้ี 
 

 1. ศึกษาข้อมูลลูกค้าและพฤติกรรมการซ้ือของลูกค้าร้านวัตถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
 จากการเก็บขอ้มูลจากผูต้อบแบบสอบถาม สามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามวตัถุประสงคใ์น
การซ้ือของลูกคา้ ท าให้จ าแนกไดเ้ป็นสองกลุ่มคือ กลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) ท่ีมีวตัถุประสงค์ใน
การซ้ือสินคา้เพื่อใช้ในการบริโภคส่วนบุคคล และกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) ท่ีมีวตัถุประสงค์การซ้ือ
สินคา้เพื่อใชใ้นการด าเนินกิจการหรือประกอบ 
 เม่ือวิเคราะห์ขอ้มูลท าใหท้ราบวา่ลูกคา้ของร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีทั้งสองกลุ่ม
มีข้อมูลทั่วไปท่ีเหมือนกันคือ ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า อายุ 26-35 ปี มีภูมิล าเนาอาศยัอยู่ในกรุงเทพฯและปริมณฑล ขอ้มูลทัว่ไปของลูกคา้สอง
กลุ่มท่ีแตกต่างกนัคือ ดา้นอาชีพ กลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน กลุ่ม
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ลูกคา้ธุรกิจส่วนใหญ่ประกอบธุรกิจส่วนตวั/เป็นเจา้ของกิจการ และกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภคมีรายไดส่้วน
บุคคลโดยเฉล่ียต่อเดือน มากกวา่ กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ 
 ในส่วนขอ้งพฤติกรรมการซ้ือท่ีเหมือนกนัของลูกคา้ทั้งสองกลุ่มคือ ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้
วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีผ่านช่องทางการซ้ือท่ีร้านเป็นหลกั และเดินทางไปโดยรถส่วนบุคคล 
และพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัคือ กลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C)  มีความถ่ีในการซ้ือและมีค่าใชจ่้าย
ในการซ้ือต่อคร้ัง นอ้ยกวา่ กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) 
 ส าหรับกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) มีการเก็บขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของธุรกิจ 
พบว่าส่วนใหญ่ เป็นธุรกิจในหมวดเบเกอร่ีและขนม เป็นธุรกิจในรูปแบบกิจการเจา้ของคนเดียว /
ธุรกิจส่วนตวั มีอายุของกิจการไม่มากนกั (นอ้ยกว่า 5 ปี) และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของธุรกิจ นอ้ย
กว่า 50,000 บาท ท าให้เม่ือน าขอ้มูลทัว่ไปของลูกคา้ประกอบกบัขอ้มูลของธุรกิจ สามารถมองว่า
กลุ่มลูกคา้ธุรกิจของร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีส่วนใหญ่เป็นผูป้ระกอบการรายยอ่ย 
 ในส่วนของสินคา้ท่ีลูกคา้นิยมซ้ือ พบว่าทั้งสองกลุ่มมีสินคา้ท่ีนิยมซ้ือ 3 อนัดับแรก 
เหมือนกนั คือ 1) หมวดวตัถุดิบเบเกอร่ี ไดแ้ก่ แป้งท าขนม ผลิตภณัฑไ์ขมนัจากนม และ ผลิตภณัฑ์
ประเภทครีม 2) หมวดอุปกรณ์เบเกอร่ี ไดแ้ก่ บรรจุภณัฑ ์อุปกรณ์ผสมอาหาร อุปกรณ์อบขนม 
 
ตารางท่ี 5.1.1 เปรียบเทียบขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง (B2C – B2B) 

 กลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) 

เหมือน 

- เป็นเพศหญิง 
- ระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
- อาย ุ26-35 ปี 
- ภูมิล าเนาอาศยัอยูใ่นกรุงเทพฯและปริมณฑล 

ต่าง 

- อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 
- รายไดเ้ฉล่ียส่วนบุคคล 15,000-

25,000 บาทต่อเดือน 

- ประกอบธุรกิจส่วนตวั/เป็นเจา้ของ
กิจการ 

- รายไดเ้ฉล่ียส่วนบุคคล นอ้ยกวา่ 
15,000 บาทต่อเดือน 
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ตารางท่ี 5.1.2 เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง (B2C – B2B) 
 กลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ (B2B) 

เหมือน 
- ช่องทางการซ้ือ ซ้ือท่ีร้านเป็นหลกั 
- วิธีการเดินทางไปซ้ือสินคา้ท่ีร้าน เดินทางดว้ยรถส่วนบุคคล 

ต่าง 

- ความถ่ีในการซ้ือนอ้ยกวา่ 1 
คร้ังต่อเดือน 

- ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 500-1,000 
บาทต่อคร้ัง 

- ความถ่ีในการซ้ือมากกวา่ 4 คร้ังต่อ
เดือน 

- ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 500-1,000 บาท
ต่อคร้ัง และ 1,001-5,000 บาท 
สัดส่วนใกลเ้คียงกนั 

  
 2. ศึกษาปัจจัยส่วนประสมค้าปลีกท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีร้านวัตถุดิบและ

อุปกรณ์เบเกอร่ี 
 จากการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็น จากการสอบถามกลุ่มตวัอย่างเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมคา้ปลีกทั้ง 6 ดา้น ของร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีท่ีลูกคา้ซ้ือประจ า สรุปไดว้่า ปัจจยั
ส่วนประสมการคา้ปลีกของร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีท่ีลูกคา้มีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ย
มากท่ีสุด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ ดา้นการจดัสรรสินคา้การ ดา้นก าหนดราคาขาย ดา้น
การใหบ้ริการลูกคา้ ซ่ึงขอ้มูลน้ีแสดงใหเ้ห็นถึงลกัษณะของร้านคา้ท่ีลูกคา้เลือกซ้ือหรือใชบ้ริการเป็น
ประจ า 
 และเม่ือท าการวิเคราะห์ความแตกต่างของระดบัความเห็นของลูกคา้ทั้งสองกลุ่ม พบว่า 
กลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นดา้นท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ สูงกว่า กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ 
(B2B) อยา่งมีนยัยะส าคญั แสดงใหเ้ห็นถึงวา่ลูกคา้ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัท่ีตั้งร้านมากกว่า กลุ่ม
ลูกคา้ธุรกิจ 
 ส าหรับการวิเคราะห์เพื่อทดสอบหาความสัมพนัธ์ระหวา่ง ปัจจยัส่วนประสมคา้ปลีกท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี สรุปไดว้่า ปัจจยัท่ีส่งผลเชิงบวกต่อ
การตัดสินใจซ้ือของลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) มาก คือ ด้านท าเลท่ีตั้ ง ด้านส่วนประสมการส่ือสาร
การตลาด และปัจจยัท่ีส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ธุรกิจ (B2B) มาก คือ ปัจจยัดา้น
การจดัสรรสินคา้ และ การออกแบบร้านและจดัเรียงสินคา้ 
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5.3 ข้อเสนอแนะข้อเสนอแนะทางกลยุทธ์ 
 จากการศึกษาคน้ควา้ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ประกอบกบัผลวิเคราะห์ขอ้มูล
งานวิจยัลูกคา้ร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีในคร้ังน้ี  ท าให้สามารถเสนอแนะแนวทางการใช้กล
ยุทธ์การค้าปลีก (Retail Strategy) ซ่ึงเป็นกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ  (Functional Level) เพื่อเพิ่ม
ความสามารถในการแข่งขนัส าหรับธุรกิจร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีดว้ยการบริหารจดัการส่วน
ประสมการคา้ปลีกในแต่ละดา้นใหมี้ประสิทธิภาพ ประกอบดว้ยกลยทุธ์ 6 ดา้น ดงัต่อไปน้ี  
 1. กลยุทธ์ด้านท าเลท่ีตั้ง 
 ร้านคา้ควรเลือกพิจารณาเลือกท่ีตั้งร้านให้อยู่ในบริเวณของกลุ่มลูกคา้ เช่น ย่านชุมชน 
หมู่บา้น ย่านการคา้ ส านกังาน เป็นตน้ และให้ความส าคญักบัการเขา้ถึงไดง้่ายและสะดวก มีท่ีจอด
รถ 
 2. กลยุทธ์ด้านการจัดสรรสินค้า 
 สินคา้หลากหลาย ครบถว้น ตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ และมีจ านวนเพียงพอ โดยเฉพาะกลุ่ม
สินคา้ท่ีลูกคา้นิยมซ้ือ ไดแ้ก่ แป้ง เนย ครีม บรรจุภณัฑ ์อุปกรณ์ผสม และอุปกรณ์อบขนม 
 3. กลยุทธ์ด้านการก าหนดราคาขาย 
 ควรมีป้ายแสดงราคา ณ จุดขาย เพื่อให้ลูกคา้มัน่ใจในการเลือกซ้ือสินคา้และตดัสินใจ
ซ้ือไดง้่าย มีนโยบายการตั้งราคาท่ีชดัเจน และราคาสินคา้ควรจะถูกกวา่ร้านคา้ท่ีจ าหน่ายสินคา้ทัว่ไป 
เน่ืองจากเป็นร้านขายสินคา้เฉพาะอยา่ง (Specialty Store ไปจนถึง Category Killer) 
 4. กลยุทธ์ด้านการให้บริการลูกค้า 
 ควรมีช่องทางช าระเงินท่ีหลายหลาก มีส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ เช่น ตะกร้าสินคา้ 
รถเข็น ให้กบัลูกคา้ รวมไปถึงพนกังานคอยช่วยเหลือในการหยิบสินคา้ ตอบค าถามลูกคา้ เน่ืองจาก
สินคา้มีรายละเอียดในการน าไปใชง้าน 
 5. กลยุทธ์ด้านการออกแบบร้านและจัดเรียงสินค้า 
 ควรจดัเรียงสินคา้ภายในร้านให้เรียบร้อย และมีการจดัเป็นหมวดหมู่ ท าให้ลูกค้าเลือก
ซ้ือไดง้่าย ดูแลบรรยากาศภายในร้านให้ดี มีความสะอาด ขนาดพื้นท่ีภายในร้านเพียงพอ ไม่แออดั
จนเกินไป 
 6. กลยุทธ์ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด 
 ใชก้ารส่ือทางการตลาดหลายช่องทาง (IMC) เพื่อเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ ควรมีการตั้งช่ือร้าน
ให้ชดัเจนเพื่อให้ลูกคา้สามารถจดจ าได ้มีช่องทางการติดต่อลูกคา้สามารถท่ีเขา้ถึงไดส้ะดวก เช่น 
ช่องทางออนไลน์ต่างๆ นอกจากนั้นควรมีการจดัโปรโมชัน่เพื่อดึงดูดลูกคา้ 
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 จากกลยุทธ์การคา้ปลีกทั้ง 6 ดา้น เม่ือพิจารณาใชข้อ้มูลจากผลการวิจยัคร้ังน้ี กลยุทธ์ท่ี
ร้านคา้วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีจ าเป็นต้องให้ความส าคัญหรือตอ้งท า คือด้าน ท าเลท่ีตั้งของ
ร้านคา้ การจดัสรรสินคา้ การก าหนดราคาขาย การให้บริการลูกคา้ เน่ืองจากเป็นปัจจยัท่ีลูกคา้ให้
ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด  
 และแนวทางเพิ่มเติมคือ ส าหรับร้านคา้มีเป้าหมายคือกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2C) ควร
เนน้ไปท่ี กลยุทธ์ดา้นท าเลท่ีตั้ง และกลยุทธ์ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด และส าหรับร้านคา้มี
เป้าหมายคือกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค (B2B) ควรเนน้ไปท่ี กลยุทธ์ดา้นการจดัสรรสินคา้ และกลยุทธ์ดา้น
การออกแบบร้านและจดัเรียงสินคา้ ซ่ึงจะส่งผลให้ร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีสามารถเพิ่มการ
ตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ได ้และร้านคา้สามารถขายสินคา้ไดม้ากขึ้น อนัเป็นเป้าหมายส าคญัของการคา้
ปลีก 
 
 

5.4 ข้อจ ากดังานวิจัย 
1. งานวิจัยน้ีท าการส ารวจภายใต้สถานการณ์โรคระบาดโควิด-19 จึงท าให้เป็น

อุปสรรคในการแจกแบบส ารวจ งานวิจยัน้ีไดท้ าการส ารวจได้ผลแบบสอบถาม
จากกลุ่มตัวอย่างทั้งส้ิน 304 ชุด ซ่ึงในระเบียบวิธีวิจัยผูว้ิจัยก าหนดขนาดกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีท าการศึกษาดว้ยการใช้สูตรการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่าง กรณีไม่
ทราบจ านวนประชากร ไดผ้ลท่ี 323 กลุ่มตวัอย่าง ท าให้ขนาดกลุ่มตวัอย่างไม่ได้
ครบตามจ านวน 

2. สถานการณ์โรคระบาดโควิด-19 เป็นปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจ และ
อาจท าให้พฤติกรรมของลูกคา้มีการเปล่ียนแปลงไปจากสภาวะปกติ เช่น ลูกคา้มี
ความถ่ีในการซ้ือนอ้ยลง เน่ืองจากไม่ตอ้งการออกจากบา้น นอกจากนั้นในกรณีท่ี
ภาครัฐมีนโยบายกระตุน้เศรษฐกิจเพื่อให้เกิดการใช้จ่าย เช่น โครงการคนละคร่ึง 
เรารักกัน เป็นต้น ผูวิ้จัยยงัคาดว่าเป็นปัจจัยท่ีส่งผลให้ลูกค้ามีการตัดสินใจซ้ือ
เปล่ียนไป เช่น ท าใหลู้กคา้ก าลงัการซ้ือมากขึ้น  ตดัสินใจซ้ือง่ายขึ้น เป็นตน้ 

3. งานวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัท าการส ารวจโดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์ (Online Survey) 
ซ่ึงแมว้่าจะสามารถแจกแบบสอบถามให้กบัลูกคา้ในพื้นท่ีจริงได ้แต่ยงัมีขอ้จ ากดั
ในการเข้าถึงแบบสอบถามคือ ผูท่ี้จะท าแบบสอบถามจะต้องสามารถเข้าถึง
อินเตอร์เน็ต ท าใหเ้ป็นขอ้จ ากดัของการท าการส ารวจน้ี 
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5.5 ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาในอนาคต 
1. ควรท าการศึกษาในสภาวะปกติ เพื่อลดปัจจยัภายนอกท่ีจะส่งผลกระทบกบัผลการ

ส ารวจกลุ่มตวัอยา่ง และท าใหผ้ลการวิเคราะห์มีความชดัเจนขึ้น 
2. ท าการเพิ่มกลุ่มตวัอย่างให้ครบไดต้ามจ านวน จากสูตรการค านวณหาขนาดกลุ่ม

ตัวอย่าง กรณีไม่ทราบจ านวนประชากร ซ่ึงต้องได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 323 
ตวัอยา่ง 

3. ผูว้ิจยัในอนาคตอาจท าการแยกการส ารวจและวิเคราะห์กลุ่มลูกคา้ ท่ีซ้ือสินคา้ผ่าน
ช่องทางต่างๆ ออกจากกัน เพื่อเป็นการเจาะจงศึกษากลุ่มตวัอย่าง  เน่ืองจากใน
ปัจจุบนัการซ้ือสินคา้มีช่องทางในการซ้ือท่ีหลากหลาย ทั้งการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
ออฟไลน์ และช่องทางผสมผสาน (Omi-Channel) ซ่ึงอาจท าให้เกิดกลุ่มลูกคา้ท่ี
แตกต่างกนั  
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แบบสอบถามเพ่ืองานวิจัย 
 

งานวิจัยเร่ือง “แนวทางการพัฒนากลยุทธ์การค้าปลกีของร้านจ าหน่ายวัตถุดิบ 
และอุปกรณ์เบเกอร่ี” 

 
 แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าขึ้นเพื่อน าขอ้มูลไปประกอบโครงการวิจยัระดบัปริญญาโท
สาขาการจดัการและกลยทุธ์ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อสอบถาม
ขอ้มูลในการท ารายงานการศึกษาส่วนบุคคล ขอ้มูลท่ีไดรั้บจะถูกน าไปใชใ้นการจดัท าแนวทางการ
พฒันากลยทุธ์การคา้ปลีกของร้านจ าหน่ายวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีตามหัวขอ้วิจยัน้ี  

 เน่ืองจากเป็นการส ารวจความคิดเห็น ค าตอบของแบบสอบถามไม่มีถูกหรือผิด จึงขอ
ความกรุณาท่านโปรดตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอย่างเป็นอิสระ ซ่ึงจะใช้เวลา
ประมาณ 10-15 นาที 

 ผูว้ิจยัขอยืนยนัว่าขอ้มูลส่วนตวัของท่านจะถูกเก็บเป็นความลบัและใช้เพื่อการศึกษา
เท่านั้น หากมีข้อสงสัยหรือค าแนะน า กรุณาติดต่อผูว้ิจัย นายนวภัทร ธีระจารุวรรณ ผ่านอีเมล์ 
nawapat.tee@gmail.com 

 ขอขอบคุณทุกท่านท่ีกรุณาเสียสละเวลามา ณ โอกาสน้ี 
 

แบบสอบถามนีแ้บ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้ 
ส่วนท่ี 1 : ค าถามคัดกรอง 
ส่วนท่ี 2 : ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (ลูกค้า) 
ส่วนท่ี 3 : พฤติกรรมการซ้ือสินค้าท่ีร้านวัตถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
ส่วนท่ี 4 : ปัจจัยส่วนประสมการค้าปลกีที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ร้าน
จ าหน่ายวัตถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 
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ส่วนท่ี 1 : ค าถามคัดกรอง 

ค าช้ีแจง : กรุณาเลือกค าตอบโดยการท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องวา่ง (  ) หนา้ค าตอบท่ีตรงกบั
ขอ้มูลของท่านเพียง 1 ขอ้ 

 1.1 ท่านเคยซ้ือสินคา้ท่ีร้านจ าหน่ายวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีใช่หรือไม่? 
(  ) 1. ใช่  (  ) 2. ไม่ใช่  

 1.2 วตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือสินคา้วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีของท่านคือ? 
(  ) 1. เพื่อใชใ้นการบริโภคส่วนบุคคล (B2C)  
(  ) 2. เพื่อใชใ้นการด าเนินกิจการหรือประกอบธุรกิจ (B2B) 
 

ส่วนท่ี 2  : ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (ลูกค้า) 

ค าช้ีแจง : กรุณาเลือกค าตอบโดยการท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องวา่ง (  ) หนา้ค าตอบท่ีตรงกบั
ขอ้มูลของท่านเพียง 1 ขอ้ 
2.1 ขอ้มูลส่วนบุคคล  

 2.1.1 เพศ 
(  ) 1. ชาย (  ) 2. หญิง  (  ) 3. ไม่ตอ้งการระบุ 
 

 2.1.2 อาย ุ
(  ) 1. 18- 25 ปี (  ) 2. 26 - 35 ปี (  ) 3. 36 - 45 ปี 
(  ) 4. 46 - 60 ปี (  ) 5. 60 ปีขึ้นไป 
 

 2.1.3 ระดบัการศึกษา 
(  ) 1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี (ประถมศึกษา, มธัยมศึกษา, อนุปริญญา) 
(  ) 2. ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
(  ) 3. สูงกวา่ปริญญาตรี (ปริญญาโท, ปริญญาเอก) 

 
 2.1.4 อาชีพ 

(  ) 1. ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ (  ) 2. พนกังานบริษทัเอกชน 
(  ) 3. ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ (  ) 4. รับจา้งทัว่ไป/อาชีพอิสระ 
(  ) 5. นกัเรียน/นกัศึกษา (  ) 6. ไม่ไดท้ างาน/เกษียณ 
(  ) 7. อ่ืนๆ (โปรดระบุ ................................................) 
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2.1.5 รายไดส่้วนบุคคล โดยเฉล่ียต่อเดือน 
(  ) 1. นอ้ยกวา่ 15,000 บาท (  ) 2. 15,000 - 25,000 บาท  
(  ) 3. 25,001 – 45,000 บาท (  ) 4. 45,001 - 60,000 บาท  
(  ) 5. มากกวา่ 60,000 บาทขึ้นไป 
 

2.1.6 ปัจจุบนัท่านพกัอาศยัอยูใ่นภูมิภาคใดของประเทศไทย? 
(  ) 1. กรุงเทพฯและปริมณฑล (  ) 2. ภาคกลาง (  ) 3. ภาคเหนือ 
(  ) 4. ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ (  ) 5. ภาคตะวนัตก (  ) 6. ภาคใต ้
 

2.2 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัธุรกิจท่ีท่านไดซ้ื้อสินคา้วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีไปใช ้
 2.2.1 ธุรกิจท่ีท่านใหข้อ้มูลน้ีเป็นธุรกิจในหมวดใด? 

(  ) 1. เบเกอร่ีและขนม (Bakery and Dessert) 
(  ) 2. กาแฟ/เคร่ืองด่ืม (Coffee and Beverages) 
(  ) 3. อาหารและร้านอาหาร (Food and Restaurants)  
(  ) 4. โรงแรมและท่ีพกั (Hotel and Accommodation) 
(  ) 5. บริการรับจดัเล้ียง (Catering) 
(  ) 6. ซ้ือมาขายไป (Merchandising) 
(  ) 7. อ่ืนๆ (โปรดระบุ ................................................) 
 

 2.2.2 ธุรกิจท่ีท่านก าลงัใหข้อ้มูลน้ีเป็นธุรกิจรูปแบบใด? 
(  ) 1. กิจการเจา้ของคนเดียว (  ) 2. หา้งหุ้นส่วน 
(  ) 3. บริษทัจ ากดั  (  ) 4. บริษทัมหาชนจ ากดั 

 2.2.3 ธุรกิจท่ีท่านก าลงัใหข้อ้มูลน้ีมีการด าเนินกิจการมาแลว้เป็นระยะเวลาก่ีปี? 
(  ) 1. นอ้ยกวา่ 5 ปี  (  ) 2. 5-10 ปี 
(  ) 3. 11-20 ปี  (  ) 4. 21 ปีขึ้นไป 
 

 2.2.4 ธุรกิจท่ีท่านก าลงัใหข้อ้มูลน้ีมีรายไดข้องธุรกิจ โดยเฉล่ียต่อเดือน 
          ประมาณเท่าใด? 

(  ) 1. นอ้ยกวา่ 50,000 บาท (  ) 2. 50,000-100,000 บาท 
(  ) 3. 100,000 - 500,000 บาท (  ) 4. มากกวา่ 500,001 บาท ขึ้นไป 
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ส่วนท่ี 3 : พฤติกรรมการซ้ือสินค้าร้านวัตถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี 

ค าช้ีแจง : กรุณาเลือกค าตอบโดยการท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องวา่ง (  ) หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบั
ขอ้มูลของท่าน 
3.1 สินคา้ใดท่ีท่านนิยมเลือกซ้ือจากร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี มากท่ีสุดจากรายการต่อไปน้ี 

 3.1.1 สินคา้ประเภทวตัถุดิบเบเกอร่ี (เลือกไดสู้งสุด 3 ขอ้) 
(  ) แป้งท าขนม :  แป้งสาลี แป้งขา้วเจา้ แป้งขา้วเหนียว แป้งท าขนมอ่ืนๆ 
(  ) ผลิตภณัฑไ์ขมนัจากนม : เนยสด ชีส  
(  ) ผลิตภณัฑป์ระเภทครีม : วิป้ป้ิงครีม ครีมเทียม 
(  ) สีและกล่ินผสมอาหาร 
(  ) น ้าตาล : น ้าตาลทราย น ้าเช่ือม น ้าหวาน สารใหค้วามหวานอ่ืนๆ 
(  ) น ้ามนัและไขมนั : น ้ามนัพืช มาการีน เนยเทียม เนยขาว 
(  ) สารผสมอาหาร : ผงฟู เบคก้ิงโซดา ยสีตแ์หง้ สารกนับูด สารอ่ืนๆ 
(  ) ผลิตภณัฑช์็อคโกแลต : ผงโกโก ้ช็อคโกแลต็แท่ง 
(  ) ธญัพืชและผลไมอ้บแหง้ต่างๆ 
(  ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ ................................................) 
 

 3.1.2 สินคา้ประเภทอุปกรณ์เบเกอร่ี (เลือกไดสู้งสุด 3 ขอ้) 
(  ) อุปกรณ์ผสม : ท่ีตีไข่ ตะกร้อมือ ท่ีร่อนแป้ง ไมพ้าย ไมค้ลึงแป้ง 
      มีดตดัแป้ง ชามผสม 
(  ) อุปกรณ์ตกแต่งขนม : หวับีบ ถุงบีบ 
(  ) อุปกรณ์อบ : ถาดอบ กระดาษรองอบ พิมพข์นม 
(  ) อุปกรณ์ชัง่ตวงวดั : ถว้ยตวง ตาชัง่อาหาร 
(  ) เคร่ืองท าขนม เคร่ืองผสมอาหาร เตาอบขนม 
(  ) บรรจุภณัฑอ์าหาร : ถุงใส่อาหาร กล่องอาหาร กล่องขนม 

             แกว้พลาสติก แกว้กระดาษ 
(  ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ ................................................) 
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3.3 ความถ่ีโดยเฉล่ียต่อเดือนท่ีท่านซ้ือสินคา้จากร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ี? (เลือกเพียง 1 ขอ้) 
 (  ) 1. นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน (  ) 2. 1-2 คร้ังต่อเดือน 

(  ) 3. 3-4 คร้ังต่อเดือน  (  ) 4. มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
 

3.4 ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือสินคา้จากร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีแต่ละคร้ัง? (เลือกเพียง 1 ขอ้) 
 (  ) 1. นอ้ยกวา่ 500 บาท  (  ) 2. 500 – 1,000 บาท 

(  ) 3. 1,001 – 5,000 บาท  (  ) 4. 5,000 – 10,000 บาท 
(  ) 5. มากกวา่ 10,000 บาท ขึ้นไป 

 
3.5 โดยส่วนใหญ่ท่านมีรูปแบบการซ้ือสินคา้วตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีผา่นช่องทางใด ? 
(เลือกเพียง 1 ขอ้) 

(  ) 1. ช่องทาง Offline : ซ้ือท่ีร้าน (รับสินคา้ท่ีร้าน) 
(  ) 2. ช่องทาง Online : สั่งสินคา้ผา่น Website, Social Network, แอพลิเคชนั Line, 
Lazada, Shopee และอ่ืนๆ 
(  ) 3. ซ้ือทั้งสองช่องทางพอๆ กนั 

 
3.6 ท่านมีการเดินทางไปซ้ือสินคา้ท่ีร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีดว้ยวิธีใดมากท่ีสุด?  
(เลือกเพียง 1 ขอ้) 

 (  ) 1. รถส่วนบุคคล (  ) 2. รถโดยสาร/ขนส่งสาธารณะ 
(  ) 3. การเดินเทา้ (  ) 4. อ่ืนๆ (โปรดระบุ ................................................) 

 
ส่วนท่ี 4 : ปัจจัยส่วนประสมการค้าปลกีท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีร้านวัตถุดิบและ
อุปกรณ์เบเกอร่ี 
ค าช้ีแจง : ค าถามส่วนน้ีใหท้่านพิจารณาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีร้านจ าหน่ายวตัถุดิบและอุปกรณ์ 

เบเกอร่ีท่ีท่านใชบ้ริการอยู่เป็นประจ า และเลือกค าตอบโดยการท าเคร่ืองหมาย ☑ 
ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่าน 
โดยคะแนนแต่ละระดบัแบ่งไดด้งัต่อไปน้ี 
คะแนน  5 = มากท่ีสุด 4 = มาก 3 = ปานกลาง 2 = นอ้ย 1 = นอ้ยท่ีสุด 
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รายละเอยีด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. ท าเลที่ตั้งของร้านค้า (Location) 
1.1 ตั้งอยูใ่นพื้นท่ีใกลเ้คียงหรือเขา้ถึงไดง้่าย      
1.2 อยูใ่นท าเลท่ีการสัญจรและคมนาคมสะดวก      
1.3 มีท่ีจอดรถหรือสามารถจอดรถไดใ้กลเ้คียง      
1.4 มีหลายสาขาใหเ้ลือกใชบ้ริการ      
      
2. การจัดสรรสินค้า (Merchandise Assortment) 
2.1 สินคา้ในร้านมีหลากหลายชนิด      
2.2 สินคา้ในร้านแต่ละชนิดมีตวัเลือกท่ีหลายหลาย (ยีห่อ้ แบบ ลาย สี 
ขนาด) 

     

2.3 สินคา้ในร้านมีลกัษณะท่ีตรงกบัความตอ้งการ      
2.4 มีสินคา้พร้อมจ าหน่ายเสมอและเพียงพอกบัความตอ้งการ      
2.5 มีสินคา้ชนิดใหม่มาจ าหน่ายอยูเ่สมอ      
      
3. การก าหนดราคาขาย (Pricing) 
3.1 ราคาสินคา้ถูกกวา่ร้านคา้จ าหน่ายสินคา้ทัว่ไปหรือร้านคา้ประเภทอ่ืนๆ 
(ตลาด ซูเปอร์มาเก็ต) 

     

3.2 ราคาสินคา้ถูกกวา่ร้านวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีร้านอ่ืนๆ หรือราคา
ถูกท่ีสุด 

     

3.3 มีนโยบายการตั้งราคาสินคา้แต่ละชนิดอยา่งชดัเจน      
3.4 มีการปรับราคาสินคา้อยูเ่สมอ ตามความเหมาะสมในแต่ละช่วงเวลา
และโอกาส 

     

3.5 มีป้ายก ากบัราคาหรือการแสดงราคาสินคา้ท่ีมองเห็นไดช้ดัเจน      
      
4. การให้บริการลูกค้า (Customer Service) 
4.1 พนกังานหรือผูข้ายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี ยิม้แยม้แจ่มใส พร้อม
ใหบ้ริการ 
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รายละเอยีด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
4.2 มีการบริการใหค้วามช่วยเหลือและหยบิสินคา้ในร้าน      
4.3 มีส่ิงอ านวยความสะดวกในร้าน (ตะกร้าสินคา้ รถเขน็ อ่างลา้งมือ และ
อ่ืนๆ) 

     

4.4 มีการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว      
4.5 มีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย (เงินสด บตัรเครดิต โอนเงิน 
พร้อมเพย ์QR Code และอ่ืนๆ) 

     

4.6 มีการใหบ้ริการท่ีจอดรถของทางร้านคา้      
      
5. การออกแบบร้านและจัดเรียงสินค้า (Store Design and Display) 
5.1 ขนาดพื้นท่ีภายในร้านเพียงพอ ไม่แออดั      
5.2 มีการออกแบบและตกแต่งร้านท่ีสวยงาม ดูทนัสมยั      
5.3 มีบรรยากาศภายในร้านคา้ท่ีดี (อุณหภูมิ แสงสวา่ง ความสะอาด กล่ิน 
ภายในร้าน) 

     

5.4 มีการแบ่งประเภทสินคา้และจดัเรียงแยกเป็นหมวดหมู่ชดัเจน ง่ายใน
การเลือกซ้ือ 

     

5.5 การจดัเรียงสินคา้มีความเป็นระเบียบเรียบร้อย สวยงาม      
      
6. ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด (Communication Mix) 
6.1 มีช่ือร้านคา้และตราร้านคา้ชดัเจน      
6.2 มีการประชาสัมพนัธ์ร้านคา้ผา่นส่ือทัว่ไป (ป้ายร้าน การโฆษณา 
ใบปลิว ทีวี วิทย ุและอ่ืนๆ) 

     

6.3 มีการใชส่ื้อออนไลน์ในการประชาสัมพนัธ์ร้านคา้ (Website, 
Facebook, Instagram อ่ืนๆ) 

     

6.4 พนกังานหรือผูข้ายมีการส่ือสาร แนะน าสินคา้หรือให้ขอ้มูลต่างๆ ท่ี
ชดัเจน 

     

6.5 มีช่องทางการติดต่อท่ีสะดวก (โทรศพัท,์ แอพลิเคชนั Line และ
ช่องทางออนไลน์อ่ืนๆ)   
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รายละเอยีด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
6.6 มีการใหสิ้ทธิพิเศษกบัลูกคา้หรือมีการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
จากทางร้านคา้ 

     

      
7. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
7.1 ท่านคาดการณ์วา่ในอนาคต ท่านจะยงัคงไปซ้ือวตัถุดิบและอุปกรณ์เบเกอร่ีท่ีร้านประจ าร้านน้ี
อีกหรือไม่? 

☐ ซ้ือแน่นอน ☐ น่าจะซ้ือ ☐ ไม่แน่ใจ ☐ น่าจะไม่ซ้ือ ☐ ไม่ซ้ือแน่นอน 
 

------------- จบแบบสอบถาม------------- 
ขอขอบคุณท่ีท่านมีส่วนร่วมในการวิจยัคร้ังน้ี 

 
  




