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บทคดัย่อ 
 

       งานวิจยัฉบบัน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวาน
และเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 2) เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคใน
ศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 3) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 4) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการ
เลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา สถิติท่ีใชใ้นการ
วิเคราะห์ คือ t-test One-way ANOVA และ Chi-Square 

       ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุอยู่ในช่วง 20-30 ปี มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท ส่วนใหญ่
เลือกรับประทานท่ีร้าน เลือกประเภทท่ีซ้ือคือเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด มีวตัถุประสงคค์ือ รับประทานขนม
หวานปกติไม่มีโอกาสพิเศษ ค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 100-300 บาท รู้จกัจากเวบ็ไซต์/โซเช่ียลมีเดีย โดยตนเอง
เป็นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ ส่วนระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดให้
ความส าคัญระดับมากท่ีสุดคือ ผลิตภัณฑ์ ส่วนด้านราคา กระบวนการ การน าเสนอลักษณะทาง
กายภาพ บุคลากร การส่งเสริมการตลาด และช่องทางในการจดัจ าหน่าย ให้ความส าคญัระดับมาก   
ส่วนผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันมีระดับความเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมใน
ศูนยก์ารคา้เมกาบางนาแตกต่างกนั และปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
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ABSTRACT 
 

This research aims to study 1) consumer behaviors of the dessert and beverage shops in 
Megabangna, 2) consumer opinions related to the marketing mix on consumer choice of the dessert 
and beverage shops in Megabangna, 3) comparisons of consumer opinions related to the marketing 
mix on consumer choice of the dessert and beverage shops in Megabangna by classifying with 
respect to demographic factors, and 4) relations between demographic factors and consumer choice 
of the dessert and beverage shops in Megabangna. The statistical methods used in the study are the 
t-test, one-way ANOVA, and chi-square test of independence. 

The results show that most of the surveyed consumers are female in the 20–30 age range; 
these consumers have undergraduate education and work in the private sector with an average 
salary range of 10,000 to 20,000 THB per month. They often choose to eat at the shops, in which 
beverage shops are the most preferred choice. These consumers have purposes to consume typical 
desserts under ordinary circumstances within the 100 to 300 THB price range. The restaurant 
information is obtained from the website/social media, in which the consumers choose the shops 
by making their own decisions. These consumers have opinions related to the marketing mix on 
products as the most important factor, in which prices, process, physical presentation, personnel, 
promotions, and place are considered as important factors as well. The hypothesis testing results 
demonstrate that consumers with different demographic factors have different opinions related to 
the marketing mix on consumer choice of the dessert and beverage shops in Megabangna. In 
addition, demographic factors have relations with consumer behaviors of the dessert and beverage 
shops in Megabangna. 
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บทที ่1 

บทน ำ 
 

1.1  ที่มำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 
               ปัจจุบนัเป็นท่ียอมรับว่าขนมหรือของหวาน เก่ียวขอ้งกบัวิถีชีวิตของผูค้นทุกวยั ทั้งเด็ก
และผูใ้หญ่ วยัรุ่น วยัท างาน ซ่ึงความส าคญันั้นแตกต่างกนัออกไปตามช่วงอายุ เด็กและวยัรุ่นชอบ
ทานของหวานเพราะรสชาติท่ีอร่อย มีสีสันสวยงามน่ารับประทาน ผูใ้หญ่อาจมองว่าโอกาสในการ
รับประทานของหวานนั้นเป็นการเขา้สังคมท่ีมีวิถีชีวิตแบบใหม่ อาทิ การนดัฉลองเน่ืองในวนัส าคญั  
การนดัประชุม พบปะพูดคุยกนัท่ีร้านขนมหวาน เป็นตน้ (อบเชย วงศท์อง,2562) ขนมยงัมีบทบาท
ในงานบุญหรือเทศกาลต่าง ๆ ทั้งน้ีดว้ยความเช่ือท่ีสืบทอดต่อกนัมาว่า ขนมหวานเป็นอาหารพิเศษ
ส าหรับผูมี้บุญ ความหวานจะช่วยสร้างมิตรภาพ และความรัก ความสุข และสามคัคี ตลอดจนวิถี
ชีวิตและความเป็นอยู่ของสังคมไทย ซ่ึงเป็นสังคมเกษตรกรรม สังคมชนบทท่ีมีผลิตผลทาง
ธรรมชาติอยู่มากมาย รวมไปถึงวิถีชีวิตท่ีอยู่ร่วมกนัดว้ยความโอบออ้มอารีช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั 
นอกจากการท าขนมหวานในงานบุญส าคญั สามารถท าไดใ้นหลายโอกาสเช่น การจดัขนมหวาน
เป็นอาหารว่างในการประชุม การมอบขนมหวานเป็นของขวญัแทนความรู้สึก การให้ขนมหวาน
เป็นของฝาก เป็นตน้ ถา้มองถึงความส าคญัของคุณค่าทางโภชนาการของขนมหวานนั้นน้อยเม่ือ
เทียบกับอาหารหลกั 3 ม้ือ แต่ถา้เทียบความส าคญัทางความรู้สึกหรือคุณค่าท่ีผูรั้บได้นั้นแทบไม่
ต่างกนัเลยและในบางโอกาสมีความส าคญัมากกวา่  
                วิวฒันาการของขนมหวานเกิดขึ้ นมาโดนตลอดตามยุคสมัย ถูกถ่ายทอดออกมาเป็น
รูปลกัษณ์ของขนม รสชาติ หรือแมแ้ต่ส่วนผสมท่ีท าให้ขนมมีรสชาติท่ีแตกต่างกนัออกไป เรียกได้
ว่า ขนมเป็นส่ิงท่ีขาดไม่ไดใ้นการด ารงชีวิตของคนไทย เพราะมีอิทธิพลต่อวฒันธรรมการกินของ
คนไทย ทุกวนัน้ีคนรุ่นใหม่ ในสังคมสามารถพบเจอหรือแลกเปล่ียนความช่ืนชอบ ทศันคติ และ
รสนิยมท่ีแตกต่างกนัไดอ้ย่างเปิดกวา้งและหลากหลาย ยิ่งท าให้ผูบ้ริโภคมีตวัเลือกในการสรรหา
อาหารการกินมากยิ่งขึ้น และผูป้ระกอบการก็มีโอกาสท่ีจะน าเขา้วฒันธรรมต่าง ๆ ท่ีน่าสนใจ มา
ประยกุตแ์ละปรับใชใ้หเ้หมาะกบัผูบ้ริโภคในประเทศได ้อยา่งเช่น ร้านน ้าแขง็ไสแบบบิงซู คากิโกริ 
ชีสทาร์ต โดนทั หรือป๊อปคอร์น ท่ีแมไ้ม่ไดเ้ป็นขนมหวานของบา้นเราแต่ดั้งเดิมแต่กลบัไดรั้บความ
นิยมอยา่งลน้หลาม  
                 การขายขนมหวานในปัจจุบนัมีการพฒันาไปมาก ตั้งแต่วิธีการขาย และการบรรจุภณัฑ์  
มีการขายในห้างสรรพสินคา้ต่าง ๆ ร้านคา้ทัว่ไป ตลาด กลุ่มอาชีพ การขายแบบออนไลน์ ธุรกิจ 
เฟรนไชส์ร้านขนมหวานทั้งในประเทศและต่างประเทศท่ีเปิดใหบ้ริการในประเทศไทย  รวมทั้งการ
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ส่งออกและทิศทางของตลาดธุรกิจของหวานมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นเร่ือย ๆ ทุกปี ดงัภาพท่ี 1.1-ภาพท่ี 
1.2 จากรายงานของ Euromonitor ท่ีแสดงให้เห็นถึงแนวโนม้มูลค่าตลาดของร้านกาแฟ เบเกอร่ี ใน
ประเทศไทย โดยมูลค่าตลาดร้านกาแฟมีมูลค่าสูงถึง 21,220 ลา้นบาทในปี 2560 หรือขยายตวักว่า
ร้อยละ 10 เทียบกบัปีท่ีผ่านมา ส าหรับมูลค่าตลาดเบเกอร่ีมีมูลค่าสูงถึง 31,754 ลา้นบาทในปี 2560 
มีการเติบโตขึ้นร้อยละ7.8 พร้อมทั้งคาดการณ์การเติบโตของมูลค่าตลาดในอนาคต โดยตวัเลข
เหล่าน้ีสะทอ้นใหเ้ห็นถึงปริมาณการบริโภคขนมหวานของชาวไทยท่ีเพิ่มขึ้นอยา่งต่อเน่ือง 
 

 
ภำพท่ี 1.1 แสดงมูลค่าตลาดร้านกาแฟปี 2559-2560 และคาดการณ์มูลค่าตลาดร้านกาแฟปี 2561-

2564   

ท่ีมำ : Euromonitor International, May 2017 
 

 

ภำพท่ี 1.2 แสดงมูลค่าตลาดเบเกอร่ีปี 2560 และคาดการณ์มูลค่าตลาดเบเกอร่ีปี 2561-2565  

ท่ีมำ : Euromonitor International, November 2017 
 
              ปัจจยัส าคญัท่ีท าให้ตลาดร้านขนมหวานมีอตัราขยายตวัอย่างมาก เน่ืองจากมีช่องทางการ
จดัจ าหน่ายเพิ่มมากขึ้น(ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจฯธ.ออมสิน)คาดการณ์ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ ได้แก่
ห้างสรรพสินคา้ ดิสเคาน์สโตร์  ซูเปอร์มาร์เก็ต ร้านสะดวกซ้ือ ในปี 2562 จะขยายตวัไดท่ี้ร้อยละ 

19,160 21,220 23,470 25,860 28,400 30,950 

2559 2560 2561F 2562F 2563F 2564F

แนวโน้มมูลค่ำตลำดร้ำนกำแฟ(หน่วย:ลา้นบาท)

29,940 31,754 33,627 35,560 37,547 39,579 

2560 2561F 2562F 2563F 2564F 2565F

แนวโน้มมูลค่ำตลำดเบเกอร่ี(หน่วย:ลา้นบาท)
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3.6-3.8 ซ่ึงสามารถเติบโตไดเ้ลก็นอ้ยต่อเน่ืองจากปี 2561 คาดวา่ธุรกิจยงัคงเติบโตอยูใ่นเกณฑดี์จาก 
มาตรการกระตุน้การใชจ่้ายของภาครัฐ นอกจากน้ีผูป้ระกอบการ ยงัมีการลงทุนเปิดสาขาใหม่รีโน
เวตสาขาเดิม และเพิ่มพื้นท่ีใหเ้ช่าซ่ึงจะช่วยท าใหร้ายไดข้องผูป้ระกอบการเติบโตไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 

 

 
ภำพท่ี 1.3  แสดงอตัราการเติบโตของรายไดธุ้รกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ปี 2556-2562  

    ท่ีมำ : สมาคมผูค้า้ปลีกไทย,ประมวลผลโดยศูนยว์ิจยัเศรษฐกิจฯธ.ออมสิน 
 

                 อตัราการเติบโตของห้างสรรพสินคา้ท่ีเพิ่มขึ้น รวมถึงการเติบโตของธุรกิจเฟรนส์ไชน์ 
(กรมพัฒนาธุรกิจการค้า. 2562) พบว่ามีแนวโน้มการเติบโตท่ีต่อเน่ือง ในปี 2562 มูลค่าทาง
เศรษฐกิจของธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยมีกว่า 280,000 ลา้นบาท มีอตัราการเติบโตเฉล่ียร้อย
ละ 20.3 ต่อปีและมีธุรกิจแฟรนไชส์ในไทยเปิดด าเนินการถึง 584 กิจการโดยธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีเปิด
ด าเนินการมากท่ีสุด คือ อาหาร 140 กิจการ รองลงมาคือ เคร่ืองด่ืมและไอศกรีม 135 กิจการ ส่วนเบ
เกอร่ี 45 กิจการ และการเติบโตของธุรกิจเดลิเวอร่ี(ศูนยว์ิจยักสิกรไทย. 2562)ประเมินธุรกิจ Food 
Delivery ในปี 2562 พบว่าประเทศไทยมีมูลค่ารวมทั้ งหมดประมาณ 33,000-35,000 ล้านบาท 
เติบโตต่อเน่ืองเฉล่ียร้อยละ 14 เม่ือเทียบกบัปี 2561 และปัจจยัดา้นเทคโนโลยี ความสะดวกสบาย 
สังคม ท่ีส่งผลให้โซเชียลมีเดียมีอิทธิพลต่อการเลือกอาหารหรือร้านอาหารของผูบ้ริโภค การท่ี
ธุรกิจร้านขนมหวานก าลงัเติบโตในยุคโซเชียลมีเดีย ไลฟ์สไตลข์องคนรุ่นใหม่ท่ีนิยมไปนัง่ตามร้าน
ขนมหวานสะทอ้นให้เห็นการขยายตวัของตลาด  จากอตัราการเติบโตของห้างสรรพสินคา้และ
ปัจจยัดงักล่าว ส่งผลให้การแข่งขนัของธุรกิจของหวานในประเทศไทยนั้นมีการแข่งขนัสูงมาก มี
ร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมประเภทต่าง ๆ เกิดขึ้นใหม่อยู่ตลอดเวลา ส่งผลให้ร้านในยุคเก่าตอ้ง
ปรับกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในสถานการณ์ปัจจุบัน 
ผูป้ระกอบการต้องปรับตัวให้ทันและสามารถตอบสนองต่อความต้องการของพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป   
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               ในการศึกษาคร้ังน้ีจึงเลือกศูนยก์ารคา้เมกาบางนา (Mega Bangna) เพื่อเก็บขอ้มูลลูกคา้
โซนนอกเมืองย่านฝ่ังตะวนัออก เน่ืองดว้ยเมกาบางนาเป็นศูนยก์ารคา้แห่งแรกในประเทศไทย ท่ีอยู่
นอกเขตศูนยก์ลางธุรกิจของกรุงเทพฯ (Central Business District: CBD) ท าให้มีลูกคา้โซนนอก
เมืองย่านฝ่ังตะวนัออกมาใช้บริการจ านวนมาก  นางสาวปพิตชญา สุวรรณดี ประธานเจ้าหน้าท่ี
บริหาร ศูนยก์ารคา้เมกาบางนา คาดว่าจะมีผูม้าใชบ้ริการถึง 4.5 ลา้นคนภายในปี 2562 เพิ่มขึ้นจาก 
3.8 ลา้นคนในปี 2561และในอนาคตเมกาบางนาจะไม่ใช่แค่เป็นศูนยก์ารคา้ท่ีลูกคา้เดิน 1-2 ชัว่โมง 
แลว้กลบับา้น แต่สามารถใชเ้วลาอยูท่ี่น่ีไดท้ั้งวนัตั้งแต่เชา้จรดเยน็ ภายในอาณาจกัร “เมกาซิต้ี” ท่ีจะ
เป็นศูนย์กลางชุมชนท่ีทันสมัย ผนวกรวม Facility ท่ีครอบคลุมทุกไลฟ์สไตล์ ไม่ว่าจะช้อปป้ิง 
รับประทานอาหาร พบปะสังสรรคก์บัเพื่อนฝงู  มีท่ีอยูอ่าศยั มีโรงเรียน โรงแรม ตลอดจนกิจกรรมท่ี
ครอบคลุมทุกไลฟ์สไตลข์องสมาชิกในครอบครัว ทั้งน้ีการใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม
ในศูนยก์ารคา้เมกาบางนานั้นไม่ไดเ้ป็นตวัช้ีวดัการใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมทั้งหมด
แต่เป็นตวับ่งบอกถึงความพึ่งพอใจในรสชาติ และระบบการบริการ ความชอบและไม่ชอบของ
ผูใ้ชบ้ริการบางส่วนเท่านั้น   
               จากขอ้มูลท่ีกล่าวมาขา้งตน้การศึกษาน้ีผูวิ้จยัเห็นว่าในปัจจุบนัจากการขยายตวัของตลาด
ธุรกิจขนมหวานและการเติบโตของศูนยก์ารคา้ ท าให้มีผูป้ระกอบการจ านวนมากมองเห็นโอกาส
และสนใจท าธุรกิจร้านขนมหวานมากขึ้นและผูบ้ริโภคมีทางเลือกการเขา้ร้านขนมหวานมากขึ้น 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคนั้นจึงเป็นเป้าหมายหลกัของ
การศึกษาคร้ังน้ี เพื่อหาขอ้มูลเชิงสถิติและเชิงบรรยายน าไปสรุปผลเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบ
ธุรกิจหรือผูท่ี้สนใจ ท าธุรกิจร้านขนมหวานต่อไป 
 

1.2 วัตถุประสงค์ของงำนวิจัย 
 

1.2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภค
ในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 

 

1.2.2 เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 

 

1.2.3 เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา จ าแนก
ตามปัจจยัส่วนบุคคล 
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       1.2.4  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ
ร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
 

1.3 สมมติฐำนกำรวิจัย 
 

สมมติฐำนท่ี 1  ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา
แตกต่างกนั  
        สมมติฐานท่ี 1.1  เพศท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนย์การค้าเมกาบางนา
แตกต่างกนั 
        สมมติฐานท่ี 1.2  อายุท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนย์การค้าเมกาบางนา
แตกต่างกนั 
        สมมติฐานท่ี 1.3  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกา
บางนาแตกต่างกนั  
        สมมติฐานท่ี 1.4  อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนย์การค้าเมกาบางนา
แตกต่างกนั   
        สมมติฐานท่ี 1.5  รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีระดบัความความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนย์การค้าเมกาบางนา
แตกต่างกนั  
        สมมติฐำนท่ี 2  ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนม
หวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
        สมมติฐานท่ี  2.1  เพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและ
เคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
        สมมติฐานท่ี  2.2  อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและ
เคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา  
        สมมติฐานท่ี  2.3  ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนม
หวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา  
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        สมมติฐานท่ี  2.4  อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขนมหวาน
และเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา  
        สมมติฐานท่ี  2.5  รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขนมหวาน
และเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
 

1.4  ตัวแปรที่ใช้ในกำรวิจัย 
 
        1.4.1  ตวัแปรอิสระ (Independent Variables)  
        ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพและ
ระดบัรายได ้ 
 

        1.4.2  ตวัแปรตาม (Dependent Variables) 
        ตวัแปรตามประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 
        1.  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด (7Ps) ประกอบด้วย  ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร(People) การน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ(Physical Evidence) กระบวนการ(Process) 
        2.  พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม ประกอบด้วย 6 ด้านคือ 
ลกัษณะการใชบ้ริการประเภทขนมหวานท่ีช่ืนชอบ/นิยมซ้ือ วตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการ ค่าใชจ่้าย
ในการใชบ้ริการ ประเภทส่ือในการรู้จกัร้านขนมหวาน และผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ 
 

1.5  กรอบแนวควำมคิดในกำรวิจัย 
 

                ผูว้ิจัยได้ศึกษาน าแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวขอ้งมาสร้างเป็นกรอบแนวคิดใน

การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของ

ผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ซ่ึงสามารถสรุปเป็นกรอบแนวคิดในการวิจยัไดด้งัน้ี 
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1.6  ขอบเขตกำรวิจัย 
 
         ขอบเขตการศึกษาของงานวิจยัน้ี ผูวิ้จยัไดก้ าหนดขอบเขตของการวิจยั  ดงัน้ี 
 

        1.6.1 ขอบเขตดา้นประชากร  
        ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้
เมกาบางนา   
 

        1.6.2  ขอบเขตดา้นสถานท่ี  
        สถานท่ีท่ีใช้ในการศึกษา คือ ร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีตั้ งอยู่ภายในศูนยก์ารค้าเมกา 
บางนา อ าเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ โดยเลือกจากร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีให้บริการ

ตัวแปรอสิระ 
 

ตัวแปรตำม 
 

ปัจจัยด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด 
1. ผลิตภณัฑ ์
2. ราคา 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสริมการตลาด 
5. บุคลากร 
6. การน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
7. กระบวนการ 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1.  เพศ 
2.  อาย ุ
3.  ระดบัการศึกษา 
4.  อาชีพ 
5.  รายได ้
 พฤติกรรมกำรเลือกใช้บริกำรร้ำนขนมหวำน

และเคร่ืองด่ืม 
1. ลกัษณะการใชบ้ริการ 
2. ประเภทขนมหวานท่ีช่ืนชอบ/นิยมซ้ือ 
3. วตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการ 
4. ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 
5. ประเภทส่ือในการรู้จกัร้านขนมหวาน 
6. ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เมนูขนมหวานเป็นหลกัท่ีเป็นท่ีรู้จกัและเป็นร้านยอดนิยมจากเว็ปไซด์Wongnai (Wongnai.2562) 
โดยการคัดเลือกจ านวน 20 ร้านค้า ได้แก่ ร้าน After You Dessert Cafe (อาฟเตอร์ยู) ร้าน Amor 
Bangkok(อะมอร์) ร้าน Auntie Anne's(อานต้ี แอนส์) ร้าน Baskin robbins (บาสก้ินร้อบบิ้น) ร้าน
Brown Café (บราวน์) ร้านBeard Papa’s (เบียร์ด ปาป้าส์) ร้านCheevit Cheeva(ชีวิตชีวา) ร้านDairy 
Queen(เดลิควีน) ร้านFarm Design(ฟาร์ม ดีไซน์) ร้านFire Tiger(ไฟร์เออะไทเกอร์) ร้านGodiva(
โกดิวา) ร้านIHOP (ไอฮอบ) ร้าน IKEA Cafe(อิเกียคาเฟ่)ร้านKoi (โคอิเตะ) ร้าน Mister Donut 
(มิสเตอร์โดนัท) ร้านN&B Pancake(เอ็นแอนด์บีแพนเค้ก) ร้านS&P(เอสแอนด์พี) ร้าน Sulbing 
Korean Dessert Café(ซอลบิง) ร้านSwensens(สเวนเซ่นส์) และร้านYamazaki(ยามาซากิ)  
 

         1.6.3  ขอบเขตระยะเวลา 
       ระยะเวลาในการศึกษาวิจยั ระหวา่งเดือน กุมภาพนัธ์-พฤศจิกายน พ.ศ.2562 
 

1.7  ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 
       1.7.1  ใชเ้ป็นขอ้มูลในการน าเสนอแนวทางให้แก่ผูป้ระกอบธุรกิจในการวางแผน ก าหนด 
กลยทุธ์เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในธุรกิจร้านขนมหวาน 
 

         1.7.2  ใช้เป็นข้อมูลในการพัฒนาและปรับปรุงแผนการตลาดธุรกิจร้านขนมหวาน  
ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีแทจ้ริง  
 

      1.7.3  ใชเ้ป็นขอ้มูลประกอบการตดัสินใจการลงทุนแก่ผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีจะท าร้าน
ขนมหวาน และผูป้ระกอบธุรกิจท่ีสนใจอยากขยายสาขาไปยงัศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
 

1.8  นิยำมศัพท์เฉพำะที่ใช้ในงำนวิจัย 
 
        1.8.1  ขนมหวาน หมายถึง อาหารชนิดหน่ึงท่ีนิยมทานหลงัจากรับประทานอาหารคาว 
หรืออาหารวา่งโดยมีแป้งและน ้าตาลเป็นส่วนผสมเป็นหลกั สามารถแบ่งได ้ดงัน้ี   

1) ของหวานปรุงสดเสิร์ฟร้อนและเยน็ เช่น ฮนัน่ีโทส แพนเคก้ น ้ าแข็งใส เคก้ ไอศกรีม 
รวมทั้งขนมบรรจุห่อพลาสติก เช่น คุกก้ี เบเกอร่ี ขนมไทยชนิดต่าง ๆ ท่ีวางจ าหน่าย
ส าหรับการซ้ือกลบับา้นหรือเป็นของฝาก 

2)  เคร่ืองด่ืม เช่น ชา กาแฟ ช็อคโกแลต น ้าผลไมป่ั้น เป็นตน้ 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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        1.8.2  ร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม หมายถึง ร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีให้บริการเมนู
ขนมหวานเป็นหลกั เช่น มิสเตอร์โดนทั อาฟเตอร์ย ูเอสแอนดพ์ี สเวนเซ่นส์ เป็นตน้ 
 

        1.8.3  โซเช่ียลมีเดีย (Social Media) หมายถึง ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีการตอบสนองทาง
สังคมไดห้ลายทิศทาง โดยผา่นเครือข่ายอินเตอร์เน็ต 
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บทที ่2 

เอกสำรและงำนวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 

การวิจยัเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและ
เคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา” ผูว้ิจยัได้ใช้แนวคิดทฤษฎี เอกสาร ต าราและ
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมาศึกษา เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการวิจยั ดงัน้ี 
        2.1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม 
      2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 
         2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
         2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
       2.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการ 
         2.6 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1  ข้อมูลทั่วไปเกีย่วกบัร้ำนขนมหวำน 
 
 2.1.1  ควำมเป็นมำของค ำว่ำ “ขนม” 
        มีขอ้สันนิษฐานท่ีมาของค าว่า ขนม น่าจะมาจาก ขา้วนม หรือ เขา้หนม หรือขา้วหนม กนั
แน่ มีผูส้ันทดักรณีหลายท่านตั้งขอ้สันนิษฐานไว ้เร่ิมตั้งแต่ค าแรก ขา้วนม ท่ีนักคหกรรมศาสตร์
หลายๆท่านบอกต่อๆ กนัมาว่า น่าจะมาจากค าน้ี เน่ืองจากขนมมีอิทธิพลมาจากอินเดียท่ีใชข้า้วกบั
นมเป็นส่วนผสมส าคญัท่ีสุดในการท าขนม แต่ก็ไม่น่าจะเป็นไปได ้เน่ืองจากนมไม่มีบทบาทส าคญั
ในขนมไทย ขนมไทยใชม้ะพร้าวหรือกะทิท าต่างหาก  ส าหรับ เขา้หนม นั้น พระราชวรวงศเ์ธอกรม
หม่ืนจรัสพรปฏิญาณ ไดท้รงตั้งขอ้สันนิษฐานไวว้า่ หนม เพี้ยนมาจาก เขา้หนม เน่ืองจาก หนม นั้น
แปลว่าหวาน แต่กลบัไม่ปรากฏความหมายของ ขนม ในพจนานุกรมไทย มีเพียงบอกไวว้่าทาง
เหนือเรียกขนมวา่ ขา้วหนม          
        อีกขอ้สันนิษฐานหน่ึงก็นบัว่าน่าสนใจไม่น้อย ค าว่า ขนม อาจมาจากค าในภาษาเขมรว่า 
หนม ท่ีหมายถึงอาหารท่ีท ามาจากแป้ง เม่ือลองพิจารณาดูแลว้พบว่าขนมส่วนใหญ่ลว้นท ามาจาก
แป้งทั้งนั้น โดยมีน ้าตาลและกะทิเป็นส่วนผสม ดงันั้น จึงอาจกล่าวไดว้า่ ขนม เพี้ยนมาจาก หนม ใน
ภาษาเขมรก็เป็นได ้
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      2.1.2  ควำมหมำยของขนมหวำน  
       ขนม หมายถึง ของกินประเภทหน่ึงปกติมีรสหวานน า จึงมกัเรียกวา่ของหวานบา้ง เคร่ืองหวาน
บา้งไม่นิยมกินร่วมกบัขา้ว นอกจากจะเป็นของกินเล่น และกินลา้งปากเพื่อดบักล่ินคาวภายหลงักิน
อาหารม้ือคาวแต่ละม้ือแลว้ ขนมยงัเป็นของประกอบพิธีกรรมและใช้เป็นของช าร่วยส าหรับผูม้า
ช่วยหรือร่วมงานในโอกาสต่างๆ อีกดว้ย(วีรชยั สงคราม, 2550) 
 

        2.1.3  ประเภทของขนมหวำน 
    2.1.3.1 ประเภทเบเกอร่ี คือผลิตภณัฑท่ี์ผลิตจากแป้งสาลีแปรรูปและท าใหสุ้กโดย

การอบ ซึงมีหลากหลายรูปแบบ ดงัน้ี 
                1)   ขนมปัง ผลิตภัณฑ์หลักของเบเกอร่ี ท่ี นิยมและเป็นอาหารหลักของ
ชาวตะวนัตก ท าจากแป้งสาลีท่ีผสมกบัน ้ าและยีสต ์หรือผงฟู นอกจากน้ียงัมีการใชส่้วนผสมอ่ืน ๆ 
เพื่อแต่งสี รสชาติและกล่ิน แตกต่างกนัไปตามแต่ละประเภทของขนมปัง  
                2)  เคก้ ท าจากแป้งสาลี น ้าตาลเทียม และส่วนประกอบอ่ืน ๆ เช่น ไข่ แป้งสาลี ผกั 
ผลไมท่ี้ใหร้สหวานหรือเปร้ียว เป็นตน้ หรือส่วนประกอบท่ีมีไขมนั เช่น เนย ชีส ยสีต ์นม, เนยเทียม 
เป็นตน้ และนิยมฉลองในเทศกาลต่าง ๆ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในวนัเกิดและวนัแต่งงาน  
                3)  คุกก้ี ท าจากแป้งสาลี เนย นม ไข่ เป็นขนมอบช้ินเล็ก ๆ มีความกรอบ รูปร่าง
แบน สามารถเก็บเอาไวไ้ดใ้นระยะยาว นิยมท่ีจะใชเ้ป็นของขวญัในวนัปีใหม่ หรือเทศกาลต่าง ๆ 
                4)  พายชั้น (Puff Pastry) ขนมอบซ่ึงขึ้นเป็นชั้นๆ เกิดจากชั้นของเนยท่ีแทรกตวัอยู่
ในชั้นของแป้ง เม่ืออบดว้ยอุณหภูมิสูงๆ จะเกิดแรงดนัไอน ้ าท าให้ขนมพองตวัขึ้น มีทั้งไส้คาวและ
หวาน และสามารถท ารูปร่างไดห้ลายๆ แบบตามชอบ  
                5)  เดนนิส/ครัวซอง (Danish / Croissant) เป็นขนมอบท่ีน าเอาขนมปังกบัพายชั้น 
มาประยุกตเ์ขา้ดว้ยกนั ดงันั้นลกัษณะของขนมจะขึ้นดว้ยยสีตแ์ละชั้นของเนยท่ีอยูข่า้งในคลา้ยๆ รัง
ผึ้ง สามารถท าไดห้ลายรูปแบบ และไส้ต่างๆ กนั 
                6)  ชูเพสต/์เอแคร์ (Choux paste / eclair) ขนมอบท่ีมีลกัษณะเป็นโพรงภายใน เกิด
จากการอบมีแรงดนัไอน ้ า มีส่วนผสมของ แป้ง, ไขมนั, น ้ า, ไข่ ท่ีท าให้แป้งสุกตวัก่อนอบ มีหลาย
รูปแบบ และไส้หลายๆ ชนิด 
               7)  ครีมคสัตาด ไส้ขนมต่างๆ เป็นผลิตภณัฑ์กลุ่มสุดทา้ยท่ีไม่สามารถแยกอยู่ใน
กลุ่มใดๆ ได ้เช่น คาราเมลคสัตาด, มูส เป็นตน้ 

  2.1.3.2 ประเภทไอศกรีม ไอศกรีมเป็นช่ือขนมอย่างหน่ึงท าดว้ยครีม นม น ้ าตาล
เป็นตน้ ผสมกนั แลว้ป่ันให้ขน้ในอุณหภูมิต ่าอาจเติมรส สี กล่ินต่าง ๆ ไดต้ามชอบ เช่น ไอศกรีม
ช็อกโกแลตไอศกรีมกาแฟ ไอศกรีมทุเรียน มีลกัษณะเป็นแท่ง ถว้ย โคน ไอศกรีมนั้นสามารถแบ่ง
ออกเป็นประเภท 5 ประเภท ดงัน้ี 
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              1)  ซอร์เบต ์หรือซอร์เบโต (Sorbetto) คือ ไอศกรีมเน้ือเนียนท่ีท าจากน ้าและเน้ือของผลไม้
ท่ีป่ันผสมเขา้ดว้ยกนักบัน ้าตาล แต่งรสชาติดว้ย ไวน์ เหลา้ลิเคียวร์ หรือกาแฟ และเติมไข่ขาวเพื่อให้
เน้ือไอศกรีมเนียนนุ่ม ไม่ละลายง่ายจนเกินไป 
              2)  เชอร์เบต (Sherbet) คือ ไอศกรีมอีกหน่ึงชนิดมีส่วนผสมท่ีคลา้ยกบัซอร์เบตเ์พียงแต่จะมี
นมเป็นส่วนผสมดว้ย เน้ือของไอศกรีมชนิดน้ีจึงเนียนและฟูมากกวา่ไอศกรีมซอร์เบตเ์ลก็นอ้ย 
              3)  กรานิตา (Granita) คือ ไอศกรีมท าจากน ้าผลไมห้รือน ้าหวาน ท่ีน ามาแช่แขง็ ระหวา่งท า
นั้นตอ้งหมัน่คนเพื่อให้เป็นเกล็ดน ้าแขง็เลก็ๆ หยาบๆ หรือในบางทีจะน ากรานิตาท่ีแช่แข็งเป็นกอ้น
น ามาไสใหเ้ป็นเกลด็แลว้ราดดว้ยน ้าหวานอีกคร้ังก่อนเสิร์ฟ 
              4)  เจลาโต (Gelato) คือ ไอศกรีมอิตาเลียนท่ีวางถาดไอศกรีมเจลาโตหลากสีเรียงรายเตม็ตู ้
โดยมีทอ้ปป้ิง เป็นผลไม ้ช็อคโกแลต็ หรืออ่ืนๆ มีส่วนผสมเหมือนกบัไอศกรีมแต่จะมีส่วนผสมของ
ไข่แดง และอ่ืนๆ ท่ีเยอะกวา่ เน้ือจึงแน่น หนกั หนืดไม่ฟู ตอ้งใชท่ี้ตกัไอศกรีมเฉพาะเรียกวา่ “Gelato 
Spatula”  
              5)  ซอฟตเ์สิร์ฟ (Soft serve) หรือ ซอฟตค์รีม (Soft cream) คือ ไอศกรีมนมเน้ือเนียนนุ่ม มี
ส่วนผสมท่ีต่างจากไอศกรีมธรรมดา โดยจะมีปริมาณไขมนัต ่ากว่าไอศกรีมใส่นมทัว่ไป ไม่ตอ้งแช่
เยน็ก่อนเสิร์ฟ แต่จะน าส่วนผสมใส่เคร่ืองแลว้บีบใส่โคน หรือถว้ยไอศกรีม 

     2.1.3.3 ประเภทเคร่ืองด่ืม เช่น ชา กาแฟ ช็อกโกแลต ชานมไข่มุก น ้ าหวาน น ้ า
ผลไม ้เป็นตน้       

    2.1.3.4 ประเภทขนมหวานอ่ืนๆท่ีไม่สามารถแยกอยูใ่นกลุ่มใดๆ ได ้ เช่น บิงซู
(Bingsu) ของหวานประจ าชาติเกาหลี คือ น ้าแขง็ใสป่ันละเอียดราดดว้ยทอ้ปป้ิงหรือน ้ าแขง็ใสเกลด็
หิมะ เครปเยน็ คือ แป้งใส่ไส้แลว้ห่อเป็นกรวย สามารถเลือกไส้ไดไ้ม่วา่จะเป็นผลไม ้ ช็อกโกแลต 
เป็นตน้ 

 

 2.1.4  รูปแบบร้ำนขนมหวำน  
   2.1.4.1 แบบรับขนมมาขาย เป็นการลงทุนท่ีไม่ตอ้งมีเงินลงทุนมากนกั นัน่คือการ

รับขนมจากท่ีอ่ืนมาขาย ซ่ึงอาจจะเป็นแหล่งหรือย่านดังๆ ร้านดังๆ อย่างยี่ห้อ โฮม Home ของ
มหาวิทยาลยัราชภฎัสวนดุสิต  

 2.1.4.2 แบบท าขนมขายเอง มีหน้าร้าน แต่ยงัไม่มีท่ีนั่งส าหรับลูกคา้ เป็นการลงทุนท่ีมี
เงินทุนมากขึ้น หากมัน่ใจในฝีมือการเปิดธุรกิจร้านเองจะท าเงินไดม้ากกว่า เพราะว่าไม่ตอ้งไปรับ
ขนมจากท่ีอ่ืน ซ่ึงอาจจะมีตน้ทุนท่ีซ้ือมาแพงกวา่ขนมท่ีท าเอง 

  2.1.4.3 แบบพร้อมท่ีนัง่ ท่ีเปิดร้านเต็มรูปแบบ โดยท าขนมเองหรือรับมาบางส่วน 
มีจุดมุ่งหมายเพื่อใหเ้ป็นจุดนดัพบ ส าหรับคนท่ีมาทานขนม นัง่คุยกนั นัง่อ่านหนงัสือ 

  2.1.4.4 แบบแฟรนไชส์ โดยการเปิดร้านขนมหวานภายใตช่ื้อการคา้ของเจ้าของ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สิทธิและตอ้งด าเนินธุรกิจตามรูปแบบและระบบธุรกิจของเจา้ของสิทธิ  

2.1.5  ร้ำนขนมหวำนและเคร่ืองด่ืมยอดนิยมในศูนย์กำรค้ำเมกำบำงนำ 
ผูวิ้จัยได้ศึกษาข้อมูลร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนย์การค้าเมกาบางนาทั้งแบบมี

บริการท่ีนั่งและไม่มีบริการท่ีนั่ง ซ่ึงมีเกณฑ์การเลือกกลุ่มตวัอย่างจากร้านคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกัและร้าน
ยอดนิยมจากเวป็ไซดW์ongnai (Wongnai.2562)  โดยคดัเลือกมาจ านวน 20 ร้านคา้ ดงัน้ี 

1. ร้าน After You Dessert Cafe (อาฟเตอร์ ย)ู  
      ก่อตั้งโดย คุณ เม-กุลพชัร์ กนกวรรณ โดยเร่ิมตน้จากกชความคิดและความฝันตั้งแต่วยัเยาว์
ท่ีอยากจะเปิดร้านขนมเป็นของตวัเอง คุณเมช่ืนชอบการออกเดินทางเพื่อสั่งสมประสบการณ์และ
ชิมขนมหวานจากทัว่โลก น่ีคือหน่ึงในแรงบนัดาลใจในการต่อยอดสูตรขนมหวานในแบบฉบบั
ของตนเองโดยมี คุณแม่ทพั ต.สุวรรณ หรือคุณหมิง เป็นผูด้  าเนินธุรกิจ และขยายกิจการให้กับ
บริษทัอยา่งต่อเน่ือง ทั้ง 2 ท่านเคยร่วมด าเนินธุรกิจเก่ียวกบัร้านอาหารมาแลว้คร้ังหน่ึงแต่ไม่ประสบ
ผลส าเร็จ จึงไดน้ าประสบการณ์จากธุรกิจเดิมมาปรับใชก้บัร้าน After you สาขาแรกท่ีเปิดคือ เจ อเว
นิว ทองหล่อ ในปี2550 ปัจจุบนัมีทั้งหมด36สาขา ทั้งกรุงเทพฯและต่างจงัหวดั ทางบริษทัมีนโยบาย
ชดัเจนในการด าเนินงาน โดยเป็นผูใ้ห้บริการ อนัดบั 1 ดา้นขนมหวานและเคร่ืองด่ืมต่าง ๆ After 
you มีแนวการตกแต่งร้านท่ีให้บรรยากาศอบอุ่นเหมือนอยูก่บัครอบครัว และดว้ยแนวคิดของร้านท่ี
ดูสบายเป็นกนัเอง และสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง้่าย ท าให้กลุ่มผูบ้ริโภคมีหลากหลายครอบคลุม
ทุกเพศ วยัและอายุ ดงันั้นจึงมีผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นของหวานและเคร่ืองด่ืมรวมกว่า100รายการ โดยมี
เมนูหลกัท่ีไดรั้บความนิยมอย่างสูงจากลูกคา้ เช่น ฮนัน่ีโทส ช็อกโกแลตลาวา น ้ าแข็งไสคากิโกริ 
เคก้ เป็นตน้ 
 

 

 

ภำพท่ี 2.1 บรรยากาศร้าน After you สาขาเมกาบางนา 

ท่ีมำ : https://www.afteryoudessertcafe.com/th/aboutusth/ เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 

https://www.afteryoudessertcafe.com/th/aboutusth/
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2. ร้าน AMOR Bangkok(อะมอร์)  
       ก่อตั้งโดย คุณ พิมพร์ าไพ คุณพิไลลกัษณ์ และคุณพกัตร์พิมล วรรณเจริญ สาขาแรกของ 
AMOR Bangkok เร่ิมทดลองตลาดในปี 2551 ท่ีเซ็นทรัลพระราม 3 ก่อนเปิดเพิ่มสาขาท่ี 2 ท่ี ในคร่ึง
ปีถดัมา จนปัจจุบนัมีมากถึง 29 สาขาในกรุงเทพ และช่ือ AMOR มาจากภาษาลาตินแปลว่าความรัก 
AMOR เกิดขึ้นมาจากความรักในขนมหวานของพวกเรา เราจึงคิดว่าเราจะสามารถส่งต่อความสุขน้ี
ให้กับทุกท่านโดยการมอบผลิตภัณฑ์คุณภาพสูงในราคาท่ีสมเหตุสมผล และไม่แพงจนเกินไป
วตัถุดิบทางร้านเป็นวตัถุดิบชั้นหน่ึงท่ีคดัสรรมาเป็นอย่างดีดว้ยความใส่ใจ เหมือนกบัท่ีเราจะท า
รับประทานเอง ท่ีบา้น โดยส่วนมากเป็นวตัถุดิบอยา่งดีท่ีน าเขา้มาจากยุโรป เพื่อน ามาใชท้ าขนมแต่
ละชนิด ให้มีรสชาติดีท่ีสุด ท าให้ขนมของเราอร่อยไม่เหมือนใคร และขนมเคก้ ขนมปังทุกชนิดไม่
มีไขมนัทรานส์ และไม่มีวตัถุกนัเสียท่ีจะท าร้ายสุขภาพ โดยมีเมนูหลกัท่ีไดรั้บความนิยมอย่างสูง
จากลูกคา้ เช่น มิลลเ์ครป เคก้ส้ม เคก้มะพร้าว บลูเบอร์ร่ีชีสเคก้ เคก้ช็อกโกแลต เป็นตน้ 

 
 

 
ภำพท่ี 2.2 บรรยากาศร้าน AMOR สาขาเมกาบางนา  

ท่ีมำ : https://www.amorbangkok.com/About.html 
 

3. ร้าน Auntie Anne's(อานต้ี แอนส์)  
            ก่อก าเนิดโดย Mrs.Anne Beiler ในมลรัฐเพนซิลวาเนีย สหรัฐอเมริกา บริษทั เซ็นทรัลเรส
ตอรองส์กรุ๊ป จ ากดั (CRG) ไดน้ าเขา้มาให้คนไทยลิ้มลองความอร่อยเป็นคร้ังแรกในเดือนเมษายน 
ปี 2541 ท่ีเซ็นทรัลพลาซ่า ลาดพร้าว เป็นสาขาแรก จนปัจจุบนั อานต้ี แอนส์ เป็นผูน้ าตลาดซอฟต ์
เพรทเซลในประเทศไทยภายใต้แนวคิด "อร่อยอย่างมีเอกลักษณ์" (Uniquely Delicious) โดยมี
เป้าหมายในการสร้างความพอใจสูงสุดแก่ลูกคา้ (Customer Satisfaction) ดว้ย เพรทเซลสูตรเฉพาะ 
สีเหลืองทอง กรอบนอกนุ่มใน สดใหม่ และถึงมือลูกคา้ภายใน 20 นาที ปัจจุบนัมีสาขาทั้งส้ินกว่า 
100สาขาทัว่ประเทศ อานต้ี แอนส์ ด าเนินกลยุทธ์โดยค านึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคและมีการ
ส ารวจพฤติกรรมอย่างต่อเน่ือง เนน้ย  ้ากลยทุธ์สร้างความหลากหลายให้ผลิตภณัฑ ์เพื่อเพิ่มทางเลือก

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ใหม่ให้กับผูบ้ริโภคอยู่เสมอ และส่ือสารถึงผูบ้ริโภคผ่านเคร่ืองมือทางการตลาดอย่างครบวงจร 
(IMC) โดยมีเมนูหลกัท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งสูงจากลูกคา้ เช่น เพรทเซล สติกซ์อลัมอนด ์เป็นตน้ 

 
 

 
ภำพท่ี 2.3 บรรยากาศร้าน Auntie Anne's สาขาเมกาบางนา 

ท่ีมำ : http://auntieannes.co.th/ 
 

4. ร้าน Baskin Robbins (บาสก้ินร้อบบิ้น)  
           ก่อก าเนิดโดย   Mr.Burton Baskin และ Mr.Irvine Robbins จากประเทศสหรัฐอเมริกา   
โลโกข้อง Baskin Robbins ตวัย่อสัญลกัษณ์ BR มีเลข 21 ซ่อนอยู่  ซ่ึงหมายถึงในเดือนท่ีมีวนัมาก
ท่ีสุดนั่นก็คือ 21 วนั สามารถรับประทานไอศกรีมได้ไม่ซ ้ ากันในแต่ละวนั  Baskin Robbins ใน
ประเทศไทย อยู่ภายใต้การดูแลของบริษัท โกลเด้น สกู๊ป จ ากัด ในเครือกลุ่ม บริษทั มัดแมน  
มีทั้งหมด 34 สาขาท่ีจ าหน่ายในประเทศไทย เป็นไอศกรีมเกรดพรีเม่ียม น าเขา้ 100% จากประเทศ
สหรัฐอเมริกา เพื่อท าให้มัน่ใจไดใ้นกระบวนการผลิตและวตัถุดิบท่ีคดัสรรอย่างดีเยี่ยมจากทัว่ทุก
มุมโลก และมีการโปรโมทรสชาติประจ าเดือน เช่นเดียวกบัทัว่โลก และไดมี้การพตันารสชาติใหม่ๆ 
ตลอดเวลา จนท าให้รสชาติไอศกรีม มีกว่า 1,000 รสชาติ ท่ีเราสามารถเลือกสรรมาให้ชาวไทยได้
ลิ้มลองแบบไม่ซ ้ ากนั และในทุกวนัท่ี 31 ของจะมีโปรโมชัน่พิเศษท่ีบาสก้ิน ร็อบบิ้นส์ทัว่โลกจดั
พร้อมกนั โดยมอบส่วนลด 21% ส าหรับสินคา้ แฮนด์แพ็ค ทุกขนาด โดยมีเมนูหลกัท่ีไดรั้บความ
นิยมอย่างสูงจากลูกคา้ เช่น ไอศกรีมรสชาติต่างๆ เช่น ช็อคโกแลต , วานิลลา, สตอเบอร่ี และเคก้
ไอศกรีม เป็นตน้ 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ภำพท่ี 2.4 บรรยากาศร้าน Baskin Robbins สาขาเมกาบางนา  

ท่ีมำ : http://www.mudman.co.th/th/business/baskin-robbins/ 
 

5. ร้าน Brown Café (บราวน์คาเฟ่)  
          ก่อตั้งโดยคุณแพร แพรวา ไชยซาววงศ์ โดยร้านแรกเปิดท่ีถนนนิมมาน จงัหวดัเชียงใหม่ 
ซ่ึงไดรั้บความนิยมและการตอบรับจากลูกคา้ท่ีดี  ปัจจุบนัไดข้ยายสาขามายงักรุงเทพฯแลว้ รวม
ทั้งส้ิน8 สาขา ส าหรับร้าน Brown Cafe เชียงใหม่ เร่ิมมาจากอยากจะท าความความฝันของตวัเอง 
อยากเปิดร้านเป็นของตวัเอง เลยเร่ิมปรึกษาจากคุณแม่ ท่ีมีประสบการณ์ดา้นท าธุรกิจมาก่อน จนมี
โอกาสไดไ้ปเรียนรู้เร่ืองขนมหวานและชานมไข่มุกจากเพื่อนของคุณแม่ท่ีเป็นชาวไตห้วนัแท ้ๆ กวา่
เราจะเขา้ใจถึงหัวใจการท าชา ไปจนถึงการท าไข่มุกให้ออกมาดีดว้ยตวัเอง เพราะท่ีไตห้วนันั้นเขา
จะท าไข่มุกกันเองแทบจะไม่มีร้านไหนใช้ไข่มุกส าเร็จรูปเลย จากนั้นก็มาลองปรับสูตรเพื่อให้
รสชาติเขา้กบัปากคนไทย จุดเด่นทางร้านมีไข่มุกใหเ้ลือกถึง 6 รสชาติและไข่มุกแบบ Low Calories 
โดยมีเมนูหลกัท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งสูงจากลูกคา้ เช่น Brown Royal Premium Milk Tea, Peach tea 
เป็นตน้ 

 
 

 
ภำพท่ี 2.5 บรรยากาศร้าน Brown Café สาขาเมกาบางนา 

ท่ีมำ : https://www.wongnai.com/business-owners/brown-cafe-interview-chiangmai?ref=ct 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 

http://www.mudman.co.th/th/business/baskin-robbins/
https://www.wongnai.com/business-owners/brown-cafe-interview-chiangmai?ref=ct
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6. ร้าน Beard Papa’s (เบียร์ด ปาปาส์)  
        ก่อตั้งโดย Yuji Hirota ร้าน Beard Papa’s แห่งแรกได้เปิดตวัเมืองโอซาก้า ประเทศญ่ีปุ่ น 
เม่ือปี 2542 ภายใตส้โลแกน Pipin ‘Hot Cream Puffs นบัตั้งแต่เร่ิมก่อตั้งไดเ้ติบโตอย่างมาก ปัจจุบนั
มีร้านคา้มากกว่า 180 แห่งในญ่ีปุ่ น และ 187 แห่งทัว่โลก ในประเทศไทย อยู่ภายใตก้ารดูแลของ
บริษทั ซันปาร์ค แบงค็อก จ ากดั Beard Papa’s มีเอกลกัษณ์ คือ ความสดของครีมและแป้งพฟั ท่ีอบ
อร่อยไม่เหมือนใคร ซ่ึงเน้ือครีมคสัตาร์ดนั้นมีให้เลือกมากมาย และการท าสดให้ลูกคา้ไดเ้ห็นทุก
ขั้นตอน ดงันั้น ร้านท่ีเปิดให้บริการจะเหมือนเป็นการยกครัวมาวางไวห้นา้ร้าน ความสดท่ีเกิดจาก
อบใหม่ แป้งท่ีกรอบ และไส้ท่ีหอมและเยน็ช่วยเสริมให้รสชาติของเอแคร์ เป็นท่ีถูกใจลูกคา้ไดไ้ม่
ยาก โดยมีเมนูหลกัท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งสูงจากลูกคา้เช่น ครีมพฟั, เอแคลร์สต๊ิก เป็นตน้ 

 
 

 
ภำพท่ี 2.6 บรรยากาศร้าน Beard Papa’s สาขาเมกาบางนา  

ท่ีมำ : http://www.thaismescenter.com/กลบัมาใหม่-ไฉไลกวา่เดิม-beard-papas- 
 

7. ร้าน Cheevit  Cheeva(ชีวิตชีวา)  
        ก่อตั้งโดย คุณ แพร-กันติชา สมศกัด์ิ  โดยร้านแรกเปิดท่ีเชียงใหม่ในปี2558 ซ่ึงเป็นร้าน
เล็กๆท่ีตั้งอยู่หนา้ ชีวาสปา ซ่ึงเป็นหนา้บา้นของเธอเอง ส าหรับร้าน Cheevit  Cheevaเชียงใหม่ เกิด
จากการไดไ้ปเท่ียวและไดล้องกินบิงซูท่ีประเทศเกาหลี คุณแพรไดป๊ิ้งไอเดียว่าท่ีเชียงใหม่ยงัไม่มี
ร้านน ้ าแข็งใสแบบน้ี จึงตัดสินใจซ้ือเคร่ืองท าบิงซูเกาหลีและน ามาฝึกท า ลองท าคิดเมนูต่างๆ 
จนกระทัง่ลองเปิดร้านได้ระยะหน่ึง ผลการตอบรับดี จึงเร่ิมขยายสาขาทั้งในตวัเมือง ต่างจงัหวดั
กรุงเทพฯรวม14สาขาและต่างประเทศคือไตห้วนัอีก1สาขา ดาวเด่นของ ร้านน้ีคือ น ้ าแข็งไสเกาหลี
หรือบิงซู รวมถึงขนมหวานและเคร่ืองด่ืมหลากหลายรูปแบบ ในบรรยากาศโทนร้านสีขาวดูสบาย
ตา ในแบบมินิมอล โดยมีเมนูหลกัท่ีไดรั้บความนิยมอย่างสูงจากลูกคา้เช่น บวัลอยบิงซูไข่เค็ม , บิง
ซูลอดช่อง เป็นตน้ 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ภำพท่ี 2.7 บรรยากาศร้าน Cheevit Cheeva สาขาเมกาบางนา  

ท่ีมำ : https://praew.com/people 

 

8. ร้าน Dairy Queen(เดลิควีน)  
        ก่อตั้งโดย เจ เอฟ แมคคูลูจ ร้านแรกเปิดท่ีเมือง โจเล็ท มลรัฐอิลินอยสหรัฐอเมริกาในปี 
1940ปัจจุบนัแดร่ีควีน เป็นแฟรนไชส์ไอศกรีมท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลก กลุ่มบริษทั Minor Food Group 
ไดซ้ื้อลิขสิทธ์ิเพื่อเปิดกิจการร้านแรกท่ี เซ็นทรัลลาดพร้าว ในปี 1996 ความโดดเด่น คือ ไอศกรีม
ทรงหวัหอมซ้อนกนัวางบนโคนมีรูปตวั ‘D’ อยูด่า้นบน และ เสิร์ฟไอศกรีมดว้ยการคว ่าถว้ยลง เป็น
ผลิตภณัฑน์มก่ึงแช่แขง็ ประกอบดว้ย นม ครีม น ้ าตาลออ้ย วนิลา และผงรักษาสภาพ สินคา้ของแด
ร่ีควีน มีไขมนัเนยเพียง 5% เม่ือเปรียบเทียบกบัไอศกรีมทัว่ไปซ่ึงมีถึง 10% ดงันั้น จะมีจ านวนแคลอ
ร่ีท่ีนอ้ยกวา่ไอศกรีมทัว่ไป อีกส่ิงหน่ึงท่ีท าใหแ้ดร่ีควีนแตกต่าง คือการท่ีบรรจุอากาศเขา้ไปนอ้ยกว่า
ไอศกรีมทัว่ไปถึงคร่ึงหน่ึง ท าใหซ้อฟตเ์สิร์ฟมีรสชาติท่ีอร่อยกวา่และเป็นผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติท่ี
แทจ้ริง โดยมีเมนูหลกัท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งสูงจากลูกคา้เช่น Blizzard เคก้ เป็นตน้ 
 
 

 
ภำพท่ี 2.8 บรรยากาศร้าน Dairy Queen สาขาเมกาบางนา 

ท่ีมำ : http://www.thaismescenter.com/ก าเนิดแบรนด์แฟรนไชส์ระดบัโลก-ตอน-แดร่ีควีน/ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 

https://praew.com/people
http://www.thaismescenter.com/กำเนิดแบรนด์แฟรนไชส์ระดับโลก-ตอน-แดรี่ควีน/
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9. ร้าน Farm Design(ฟาร์ม ดีไซน์)        
        ก่อตั้งโดย Mr. Yasuhiko Kaino ในปี 1987 เป็นร้านขนมสไตลญ่ี์ปุ่ นช่ือดงัจากเกาะฮอกไก
โด ประเทศญ่ีปุ่ น ท่ีมีช่ือเสียงในเร่ืองของฟาร์มโคนมท่ีดีท่ีสุดในประเทศ โดดเด่นในเร่ืองของชีส
เคก้และนมท่ีน ามาต่อยอดพฒันาเป็นหลากหลายเมนูขนมท่ีมีรสชาติเป็นเอกลกัษณ์ไม่เหมือนใคร  

Yasuhiko Kaino ร่วมมือเป็น business partner กบั บริษทั บุญรอดบริวเวอร่ี จ ากดั เพื่อเปิดร้าน Farm 
Design ท่ีตั้งอยู่นอก Hokkaido แห่งแรกท่ีประเทศไทย Farm Design สาขาแรกเปิดท่ี the nine ถนน
พระราม9 ในปี 2011 การมาเปิดสาขาในประเทศไทย Yasuhiko Kaino ตอ้งคน้หาวิธีในการท า ชีส
เคก้ญ่ีปุ่ นแท้ๆ  แบบต่างๆในท่ีแห่งใหม่ ทั้งการควบคุมการผลิต การเตรียมวตัถุดิบต่างๆท่ีตอ้งน าเขา้
มาจากญ่ีปุ่ นโดยตรง เพื่อให้ไดชี้สเคก้ท่ีมีคุณภาพ อร่อยเหมือนกบัท่ีเคา้ท าใน Hokkaido โดยมีเมนู
หลกัท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งสูงจากลูกคา้เช่น ฮอกไกโดชีสเคก้ เป็นตน้ 

 
 

 
ภำพท่ี 2.9 บรรยากาศร้าน Farm Design สาขาเมกาบางนา  

ท่ีมำ : http://www.360trip.com/2015/04/06/ประวติัของ-farm-design/ 
 

10. ร้าน Fire Tiger(ฟรายเออะ ไทเกอร์)        
        ก่อตั้งโดย คุณ ชุติมา เปร่ืองเมธางกูร Fire Tiger เป็นแบรนด์ชานมไข่มุกสัญชาติไทย เป็น
แบรนดอ์ยูภ่ายใตร้้าน Seoulcial Club คาเฟ่สไตลเ์กาหลียา่นสยามสแควร์ โดยจุดเด่นของ Fire Tiger 
ท่ีท าใหต่้างจากชานมทัว่ไปคือการท่ีมีการใชไ้ฟเบิร์นน ้าตาล ท่ีเป็นสีสันและกิมมิคของร้าน จนมีคน
ต่อแถวจนยาวเหยียด ปัจจุบนั Fire Tigerนั้นมีทั้งหมด 8 สาขา เตรียมจะกา้วสู่ตลาดหลกัทรัพยอ์ยา่ง
เป็นทางการ และก าลงัจะเป็นแบรนด์ชานมไข่มุกรายแรกของประเทศท่ีจะกา้วสู่การเปิดตลาดใน
ทวีปเอเชีย อเมริกาและยโุรป โดยจะไดเ้ห็นการเปิดสาขาของ Fire Tiger by Seoulcial Club ในหลาย
ประเทศ ภายในปี 2562 แน่นอน โดยมีเมนูหลักท่ีได้รับความนิยมอย่างสูงจากลูกค้าเช่น Black 
Sugar Tiger Milk Tea เป็นตน้ 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 

http://www.360trip.com/2015/04/06/ประวัติของ-farm-design/
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ภำพท่ี 2.10 บรรยากาศร้าน Fire Tiger สาขาเมกาบางนา  

ท่ีมำ : https://www.siamturakij.com/news/21642 
 

11. ร้าน Godiva(โกไดวา)  
        ก่อตั้งโดย Joseph Draps ในปี 1926 ในกรุงบรัสเซลส์ ประเทศเบลเยี่ยม ปัจจุบนัโกไดวา
ยงัคงเปิดให้บริการมากกว่า 450 ร้านคา้ทัว่โลก ในประเทศไทยโกไดวาเปิดสาขาแรกท่ี เซ็นทรัล
เวิลด์ ปี 2016  ความโดดเด่น คือ ความพิถีพิถนัในการเลือกส่วนประกอบท่ีดีท่ีสุด ผสมผสานกับ
ฝีมือชั้นเลิศตามแบบฉบบัของเบลเยยีม เพื่อรังสรรคช์็อกโกแลตเลิศรสท่ีทั้งรูปร่างถูกใจและรสชาติ
ถูกปาก โดยช็อกโกแลต GODIVA ทุกช้ินมอบประสบการณ์ความอร่อย เร่ิมตั้งแต่กล่ินท่ีหอมเยา้
ยวน ไปจนถึงรสชาติและสัมผสัท่ีอยู่ใจกลางช็อกโกแลต และความอร่อยของเปลือกช็อกโกแลต
ดา้นนอก นอกจากจะเป่ียมไปดว้ยคุณภาพแลว้ยงัมีรสชาติและสัมผสัท่ีแตกต่าง โดยมีเมนูหลกัท่ี
ไดรั้บความนิยมอยา่งสูงจากลูกคา้เช่น Dark Chocolate Softserve เป็นตน้ 

 
 

 
ภำพท่ี 2.11 บรรยากาศร้าน GODIVA สาขาเมกาบางนา  

ท่ีมำ : https://th.wikipedia.org/wiki/โกไดวา 
 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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12. ร้าน IHOP(ไอฮอบ)  
        ผู ้ก่อตั้ ง Jerry Lapin, Al Lapin Jr. และ Albert Kallis ในปี 1958 IHOP หรือ International 
House of Pancakes ร้านแพนเคก้ตน้ต ารับความอร่อยระดบัโลก สัญชาติอเมริกา มีสาขาอยู่ทัว่โลก
กว่า 1,841 สาขา IHOP ในประเทศไทยน าเขา้โดย บริษทั คิง ฟูด กรุ๊ป จ ากดั โดย ดร.อุษณีย ์มหา
กิจศิริ ลีโอณีโอ เปิดสาขาแรกในศูนยก์ารคา้สยามพารากอน จุดเด่นทางร้านคือ มีไซรัปให้เลือกลิ้ม
ลองตามสไตลค์วามชอบของแต่ละคน มากถึง 4 รสชาติดว้ยกนัสามารถเติมไดไ้ม่อั้น ความกรอบ
นอกก าลงัดีกบัความนุ่มนวลของแป้งดา้นใน ซ่ึงส่วนผสมของแป้งนั้นเป็นสูตรลบัเฉพาะของ IHOP 
ท่ีพร้อมกล้ารับประกันความแตกต่าง ภายในร้านตกแต่งอย่างเรียบง่ายคลุมโทน เหมาะกับ
บรรยากาศสังสรรค์กบัเพื่อนหรือคนพิเศษ   ใช้สีโทนเยน็ฟ้าขาวทั้งในส่วนของทางเดินจนไปถึง
ของใชภ้ายในร้าน ช่วยให้ความรู้สึกปลอดโปร่งเป็นกนัเอง และท าให้ลูกคา้ทุกท่านรู้สึกผ่อนคลาย
อีกด้วย โดยมีเมนูหลกัท่ีได้รับความนิยมอย่างสูงจากลูกคา้เช่น  Berries & Cream Waffle, เฟรนช์
โทสตส์ไลด ์เป็นตน้ 
 

 

 
ภำพท่ี 2.12 บรรยากาศร้าน IHOP สาขาเมกาบางนา  

ท่ีมำ : https://food.mthai.com/food-inbox/124230.html 
 

13. ร้าน IKEA Cafe(อิเกียคาเฟ่) 
        IKEA ในประเทศไทยปัจจุบนัมีทั้งส้ิน 3 สาขา ซ่ึงบางนาเป็นสาขาแรกท่ีเปิดให้บริการ
ตั้งอยู่ภายในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา โดยบริษทั อิคาโน่ รีเทล เอเชีย จ ากดั เป็นผูถื้อครองลิขสิทธ์ิ 
IKEA ในประเทศไทย นอกจากเป็นผูอ้อกแบบ ผลิตและจดัจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์พร้อมประกอบ 
อุปกรณ์และของใช้ในบ้านหลากประเภทแลว้ ยงัมีบริการร้านอาหารอิเกีย มุมอาหารและขนม
สวีเดน บิสโทร และอิเกียคาเฟ่ โดยมีความพิถีพิถันเลือกสรรวตัถุดิบท่ีผ่านการรับรองว่าได้
มาตรฐานและผลิตอย่างรับผิดชอบต่อส่ิงแวดลอ้มและสังคม รวมทั้งเพิ่มเมนูอาหารใหม่ ๆ ท่ีดีต่อ
สุขภาพมากขึ้น บิสโทรและอิเกียคาเฟ่มีแนวคิดท่ีว่า “ก่อนกลบับา้น ตอ้งแวะมา”หากคุณหมดแรง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จากการชอ้ปป้ิงอนัยาวนาน เรามีท่ีเติมพลงัใหคุ้ณก่อนกลบับา้น ดว้ยฮ็อตด็อกร้อน ๆ เคร่ืองด่ืมนานา
ชนิด และไอศครีมนมถัว่เหลืองเน้ือเนียนนุ่มในราคาเบา ๆ เพิ่มความสดช่ืนก่อนกลบับา้นไดท่ี้มุมบิ
สโทร บริเวณก่อนทางออกอิเกีย ชั้น G จุด โดยมีเมนูหลกัท่ีไดรั้บความนิยมอย่างสูงจากลูกคา้เช่น 
Cotton Candy, Milky  Strawberry เป็นตน้ 

 
 

 
ภำพท่ี 2.13 บรรยากาศร้าน IKEA Cafe สาขาเมกาบางนา 

ท่ีมำ : https://www.ikea.com/th 
 

14. ร้าน Koi(โคอิเตะ)  
        ก่อตั้งโดยธุรกิจชาของครอบครัวชาวไตห้วนัท่ีใช้ช่ือแบรนด์ว่า ‘50 Lan’ หรืออู่สือหลาน
กระทัง่ในปี 2006 เจา้ของกิจการ โคลอ้ี หม่า (Khloe Ma) เกิดไอเดียอยากแตกแบรนด์ชาให้ต่างจาก
อู่สือหลาน ส าหรับโคอิ เตะ ประเทศไทย สาขาแรกอยู่ท่ีเซ็นทรัล บางนา เร่ิมตน้กิจการเม่ือเดือน
กรกฎาคม 2016 ปัจจุบนัครอบคลุมกว่า 20 แห่งแลว้ เอกลกัษณ์ท่ีหาตวัจบัยาก และยากท่ีจะหาใคร
ท าเหมือนคือ ‘ไข่มุกคาราเมลสีทอง’ ของโคอิ เตะ สูตรลบัเฉพาะท่ีร้านผลิตขึ้นมาจ าหน่ายแค่ใน
ร้านของตัวเองเท่านั้น แม้แต่อู่สือหลานท่ีเป็นแบรนด์ต้นก าเนิดก็ไม่มีวตัถุดิบน้ี เพื่อความต่าง
ทางดา้นอตัลกัษณ์แบรนด์ท่ีชดัเจน จุดเด่นของโคอิเตะอยู่ท่ีคุณภาพและวตัถุดิบท่ีเลือกใช้ รวมถึง
กรรมวิธีในการชงเคร่ืองด่ืมแต่ละแก้วจะพยายามรักษามาตรฐานการผลิตเคร่ืองด่ืมทุกแก้วให้
เทียบเท่ากนัในทุกประเทศ ส่วนวตัถุดิบหลกัก็น าเขา้มาจากไตห้วนั ทั้งใบชาและเม็ดไข่มุก ดงันั้น
รสชาติของโคอิเตะก็จะเหมือนๆ กนัทุกประเทศ โดยมีเมนูหลกัท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งสูงจากลูกคา้
เช่น ชานมไข่มุกตน้ต ารับจากไตห้วนั โอวลัตินสูตรเขม้ขน้ท่ีมากบัฟองครีมนมสด เป็นตน้ 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 

https://www.ikea.com/th
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ภำพท่ี 2.14 บรรยากาศร้าน Koi สาขาเมกาบางนา 

ท่ีมำ : https://thestandard.co/koi-the/ 
 

15. ร้าน Mister Donut(มิสเตอร์โดนทั) 
        ก่ อตั้ ง โดย  Bill Rosenberg และ  Harry Winouker เ ร่ิ ม ธุ ร กิ จ ใน ปี  1955 ท่ี บอสตัน 
แมสซาชูเซตต์ สหรัฐอเมริกา จุดเร่ิมตน้ของ มิสเตอร์ โดนทั ในประเทศไทยพ.ศ. 2521 คุณสุทธิชยั 
จิราธิวฒัน์ และคุณสุทธิเกียรติ จิราธิวฒัน์ ในนามของบริษทั ไทยแฟรนไชซ่ิง จ ากดั ผูบุ้กเบิกตลาด
โดนทัเป็นเจา้แรกในประเทศไทย สาขาแรกตั้งท่ีสยามสแควร์ ภายหลงัอยูภ่ายใตก้ารบริหารงานของ
บริษทั เซ็นทรัล เรสตอรองส์ กรุ๊ป จ ากัด ในฐานะผูน้ าตลาดโดนัทในประเทศไทย ยงัคงมุ่งมัน่
สร้างสรรค์โดนัทคุณภาพ ภายใตส้โลแกนปัจจยัส าคญัท่ีประสบความส าเร็จ คือ การสร้างความ
แตกต่าง ดว้ยการพฒันาสินคา้ใหม่ๆ ใหมี้ความหลากหลาย  มิสเตอร์ โดนทั ประสบความส าเร็จเป็น
อยา่งสูงกบัผลิตภณัฑ ์Pon De Ring (พอน เดอ ริง) ซ่ึงไดรั้บความนิยมมาตลอด  
 
 

 
ภำพท่ี2.15 บรรยากาศร้าน Mister Donut สาขาเมกาบางนา 

ท่ีมำ : http://www.thaismescenter.com/ก าเนิดแบรนด์แฟรนไชส์ระดบัโลก-ตอน-mister-donut/ 

 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 

http://www.thaismescenter.com/กำเนิดแบรนด์แฟรนไชส์ระดับโลก-ตอน-mister-
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16. ร้าน N&B Pancake(เอน็แอนดบี์แพนเคก้)  
        ก่อตั้งโดย คุณ บุญประเสริฐ พู่พนัธ์ และคุณ ณัฐชยา อาจสุรินทร์ ในปีพ.ศ.2541 โดยได้
พยายามคิดคน้สูตรและวิธีท าเครปท่ีมีรสชาติแตกต่างจากเครปทัว่ไป จนไดแ้ป้งสูตรพิเศษท่ีเน้ือบาง
กรอบ หอมหวานอร่อย ท่ีไดรั้บความนิยมจากลูกคา้เป็นอย่างมาก ส่งผลให้ธุรกิจเกิดขึ้นเร่ือยๆและ
ขยายออกไปทัว่ประเทศ จนกระทัง่ในปี พ.ศ.2551 จึงพฒันาธุรกิจในรูปแบบบริษทัเต็มตวั ภายใต้
ช่ือการคา้ บริษทั เอ็น แอนด์ บี พิซซ่าเครป จ ากดั พร้อมกบัพฒันาสินคา้ตวัใหม่ และในปีพ.ศ.2554 
ไดเ้ตรียมรองรับการขยายตวัทางธุรกิจ ภายใตแ้นวคิด “ความสุข ความอร่อย แบ่งปันได้”ให้ชดัเจน
ขึ้น ตลอดจนการพฒันาสูตรจากต้นต าหรับการท าเครปผสมผสานกับพิซซ่าหน้าต่างๆ ซ่ึงเป็น
เอกลกัษณ์เฉพาะร้าน N&B เท่านั้น โดยมีเมนูหลกัท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งสูงจากลูกคา้เช่น เครปและ
แพนเคก้ไส้ต่างๆ,น ้าผึ้งมะนาวโซดา เป็นตน้ 
 
 

 
ภำพท่ี 2.16 บรรยากาศร้าน N&B Pancake สาขาเมกาบางนา 

ท่ีมำ : http://www.nbpancake.com 
 
17. ร้าน S&P(เอสแอนดพ์ี)  

        ก่อตั้งโดยพี่นอ้งตระกูล “ไรวา” โดยมีคุณภทัราเป็นหวัเรือใหญ่ ตามมาดว้ย คุณพรพิไล คุณ
พนัทิพา คุณสุทธิสุดา และคุณสมศรี ในปี 2558คุณก าธร ศิลาอ่อน ลูกชายคนกลางของคุณภทัราเขา้
มาบริหาร ปัจจุบนัเป็น บริษทั เอส แอนด์ พี จ ากดั (มหาชน) หรือ S&P (Super Service & Premium 
Product) เจา้ของสโลแกน “ช่ือน้ีมีแต่ของอร่อย”ก่อตั้งขึ้นเม่ือวนัท่ี 14 ตุลาคม 2516 โดยเร่ิมตน้จาก
การเป็นร้านขายไอศกรีม อาหาร และของวา่งในซอยสุขมุวิท 22 (ซอยประสานมิตร) ซ่ึงไดรั้บความ
นิยมและการตอบรับจากลูกคา้จ านวนมาก จึงมีแนวคิดในการขยายประเภทธุรกิจเพิ่มขึ้นดว้ยการท า
ธุรกิจร้านเบเกอร่ี และประสบความส าเร็จจากการเป็นผูน้ าในการผลิตเคก้แต่งหนา้ตามสั่งและเคก้
ลายการ์ตูนรายแรกในประเทศไทย รวมทั้งการออกแบบบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม ธุรกิจอาหารและเบ
เกอร่ีของร้านไดรั้บความนิยมแพร่หลายในกลุ่มลูกคา้ โดยในปี 2522 ไดเ้ปิดตวัสาขาสยามสแควร์ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



25 
 

ส าหรับในต่างจงัหวดันั้น จงัหวดัเชียงใหม่ถือเป็นจงัหวดัแรกท่ี ปัจจุบนัจ านวนสาขาทั้งส้ินเกือบ 
500 สาขา แบ่งเป็นร้านอาหาร 150 สาขา เบเกอร่ีช็อป250 สาขา มีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ลง 
20 เปอร์เซ็นต์ในทุกๆ วนัพุธ สาเหตุท่ีเลือกวนัพุธเพราะลูกคา้จะไดเ้ก็บขนมไวท้านถึงวนัอาทิตย์
นัน่เอง โดยมีเมนูหลกัท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งสูงจากลูกคา้เช่น เคก้ คุกก้ี ขนมแช่แขง็ เป็นตน้ 
 

 

 
ภำพท่ี 2.17 บรรยากาศร้าน S&P สาขาเมกาบางนา 

ท่ีมำ : https://www.matichonacademy.com/ content/business/article_11516 
 

18. ร้าน Sulbing Korean Dessert Café(ซอลบิง) 
        ถือก าเนิดขึ้นเม่ือปี 2012 จากคุณ Jung Sun Hee ผูก่้อตั้งซอลบิงได้จบเอกการอาหารและ
โภชนาการพร้อมทั้งยงัไดเ้ดินทางไปศึกษาเพิ่มเติมทางดา้นอาหารท่ีประเทศญ่ีปุ่ น เกิดความรักใน
ศิลปะบนจานอาหารและใจท่ีอยากจะพฒันาขนมหวานเกาหลีแบบดั้งเดิมให้เป็นท่ีรักของทุกคน 
เมนู Injeolmi Sulbing จึงไดถู้กสร้างขึ้นท่ีไม่ใช่เพียงแค่วฒันธรรมเกาหลีดั้งเดิมเท่านั้น แต่มาแบบ
ฟิวชัน่ผสมผสานความลงตวัของวฒันธรรม พร้อมเสิร์ฟในถว้ยโตสุดแสนน่าทาน และขยายเมนู
ต่างๆ เพิ่มขึ้นมากมาย จนกระทัง่ไดรั้บความนิยม แบบปากต่อปาก ประสบความส าเร็จท่ียิ่งใหญ่ ท า
ให้ปีต่อมา "ซอลบิง" สามารถขยายธุรกิจได้ถึง 490 สาขา ทัว่ประเทศเกาหลี ภายในปีเดียว และ 
Sulbing เปิดใหบ้ริการในประเทศไทยในปี 2015 บริหารโดยบริษทั ซลับิง อินเตอร์เนชัน่แนล จ ากดั
จุดเด่นอีกอยา่งท่ีท าใหบิ้งซูของท่ีร้าน Sulbing Korean Dessert Café แตกต่างจากร้านบิงซูทัว่ไป คือ
การใชว้ตัถุดิบพรีเมียม นบัตั้งแต่การคดัเลือกผลไม ้ไปจนถึงรสชาติของน ้ าแข็งไสเกล็ดหิมะ ท่ีทาง
ร้านน านมสดมาท าเป็นบิงซู ไม่ใช่น ้าแขง็ไสราดนมธรรมดา แต่ละค าจึงไดร้สชาติหวานหอมเขม้ขน้
ของนมสดแท ้แถมยงัใหเ้คร่ืองแน่น มีทอ้ปป้ิงทั้งชีส,ช็อกโกแลตบราวน่ี,ผงถัว่เกาลี,วิปป้ิงครีม และ
ไอศกรีมรสต่างๆ ให้เลือกหลากหลาย โดยมีเมนูหลกัท่ีไดรั้บความนิยมอย่างสูงจากลูกคา้เช่น บิงซู
สอดไส้ชีสและสตรอวเ์บอร์ร่ี ท่ีเสิร์ฟมาในลูกเมลอนสดๆ ซอลบิงมะม่วงชีส เป็นตน้ 
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ภำพท่ี 2.18 บรรยากาศร้าน Sulbing Korean Dessert Café สาขาเมกาบางนา 

ท่ีมำ : http://sulbing.co.th/ 
 

19. ร้าน Swensens(สเวนเซ่นส์)  
        ก่อตั้งโดย Mr.Earle Swensen’s ชาวอเมริกนั ไดเ้ปิดร้านแรกในเมืองซานฟรานซิสโก มลรัฐ
แคลิฟอร์เนียในปี ค.ศ.1948 สูตรการท าไอศกรีมสเวนเซ่นส์ของเอิร์ล ประกอบดว้ยส่วนผสมท่ีดี
ท่ีสุดและกรรมวิธีผลิตไอศกรีมท่ีพิถีพิถนั เขาไดใ้ชก้รรมวิธีแบบดั้งเดิมของการพฒันาสูตรไอศกรีม 
นัน่ก็คือ ท าแลว้ชิม ชิมแลว้ท า จนในท่ีสุดก็ไดค้น้พบส่วนผสมท่ีสมบูรณ์แบบ เพื่อใหลู้กคา้มัน่ใจว่า
จะไดลิ้้มรสชาติท่ีเขม้ขน้เต็มท่ีจากไอศกรีม และเชอร์เบททุกรส ประกอบกบัเมนูซนัเดและพาร์เฟ่ท์
สัญลักษณ์ของสเวนเซ่นส์ คนทั่วโลกจึงติดใจกับรสชาติของสเวนเซ่นส์ จนได้ช่ือว่าเป็นร้าน
ไอศกรีมสูตรตน้ต ารับยอดนิยมของคนทุกเพศทุกวยั และในปี ค.ศ.1986 The Minor Food Group ได้
ซ้ือลิขสิทธ์ิกิจการไอศกรีมสเวนเซ่นส์มาด าเนินการในประเทศไทยโดยเปิดท่ี เซ็นทรัลพลาซ่า
ลาดพร้าว เป็นสาขาแรก สเวนเซ่นส์ถูกสร้างมาจากรากฐานส าคัญ 3 ประการเพื่อลูกคา้ นั่นคือ 
คุณภาพ ปริมาณ และคุณค่าท่ีคุม้ค่าเงิน มีกระบวนการผลิตท่ีพิถีพิถนัในการเลือกใชส่้วนผสมและ
วตัถุดิบท่ีดีท่ีสุด มาท าไอศกรีมเพื่อใหร้สชาติอร่อยเขม้ขน้ และใหไ้ดม้าซ่ึงค าวา่ “ท่ีสุดของคนรักซนั
เด” ท าให้สเวนเซ่นส์มีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง จุดเด่นของร้านก็คือ เราสามารถเลือกเปล่ียนรสชาติ
ไอศกรีมในแต่ละเมนูได้ด้วยตัวเอง  โดยมีเมนูหลักท่ีได้รับความนิยมอย่างสูงจากลูกค้าเช่น 
ไอศกรีมซนัเด เป็นตน้ 
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ภำพท่ี 2.19 บรรยากาศร้าน Swensens สาขาเมกาบางนา 

ท่ีมำ : http://www.thaismescenter.com/ก าเนิดแบรนด์แฟรนไชส์ระดบัโลก-ตอน-สเวนเซ่นส์/ 
 
20. ร้าน Yamazaki(ยามาซากิ)  

        ก่อตั้งโดย “โทจูโร่ อิอิจิม่า” ประเทศญ่ีปุ่ นเม่ือปีพ.ศ.2491 ใชแ้นวคิดจ าหน่ายสินคา้ภายใต้
วตัถุดิบคุณภาพในราคาท่ีสมเหตุสมผลจนท าให้  ขนมปังยามาซากิในประเทศไทยท าตลาดโดย 
บริษทั ไทย ยามาซากิ จ ากดั ส าหรับในประเทศไทยนั้น “ยามาซากิ” เขา้มาสร้างความคึกคกัให้กบั
ตลาดเบเกอร่ีอย่างมาก เพราะช่วยท่ีเขา้มาใหม่ๆ นั้นเรียกว่าเปิดโลกคนชอบกินขนมปังเลยก็ว่าได ้
ผา่นรสชาติแปลกใหม่ในราคาท่ีเขา้ถึงง่าย และต่อมาก็มีการแตกแบรนด์ใหม่ เพื่อเพิ่มความแตกต่าง 
และวางต าแหน่งสินคา้ใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมาย ปัจจุบนัมีถึง 12 แบรนดใ์นการท าตลาด ซ่ึงแต่ละแบ
รนด์ก็วางภาพลกัษณ์แตกต่างกนั เช่นเป็นพรีเมียมแบรนด์ หรือเนน้จ าหน่ายเคก้ และของหวานเป็น
ตน้ โดยมีเมนูหลกัท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งสูงจากลูกคา้เช่น ชูครีม, โดรายากิ, ครัวซองค ์เป็นตน้ 
 
 

 
ภำพท่ี 2.20 บรรยากาศร้าน Yamazaki สาขาเมกาบางนา 

ท่ีมำ : https://brandinside.asia/ yamazaki- bakery-in-thailand/ 
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2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล 
 
        2.2.1  ควำมหมำยของปัจจัยส่วนบุคคล  
        ปัจจยัส่วนบุคคล หรือ ประชากรศาสตร์ หรือ Demegraphy มีรากศพัท์มาจากภาษากรีก 
Deme = people คือ ประชาชนหรือประชากร Graphy = writing up, description หรือ study คือ 
การศึกษาหรือศาสตร์ ประชากรศาสตร์ หมายถึง การวิเคราะห์ทางประชากรในเร่ืองขนาด
โครงสร้าง การกระจายตวัและ การเปล่ียนแปลงประชากรในเชิงท่ีสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางเศรษฐกิจ 
สังคม และวฒันธรรมอ่ืน ๆ ปัจจยั ทางประชากรอาจเป็นไดท้ั้งสาเหตุและผลของปรากฏการณ์ทาง
เศรษฐกิจ สังคม และวฒันธรรม    
        Hanna and Wozniak (2001), Shiffman and Kanuk (2002) ได้ให้ความหมายของลักษณะ
ทางประชากรศาสตร์ไวค้ลา้ยคลึงกนั โดยกล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์หมายถึง ขอ้มูล
เก่ียวกับตัวบุคคล เช่น อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได้ศาสนาและเช้ือชาติซ่ึงมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้ใช้เป็นลกัษณะพื้นฐานท่ีนักการตลาดมกัจะน ามาพิจารณา
ส าหรับการแบ่งส่วนตลาด(Market Segmentation) โดยน ามาเช่ือมโยงกบัความตอ้งการความชอบ
และอตัราการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค 
        ศิ ริวรรณ เส รี รัตน์  (2528)   ได้กล่ าวไว้ว่ าการแบ่ ง ส่วนตลาดตามตัวแปรด้าน 
ประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ครอบครัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว ระดบั 
การศึกษาอาชีพ และรายไดต้่อเดือน ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญัและสถิติท่ีวดั 
ได้ของประชากร ช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะท่ีลักษณะด้านจิตวิทยาและสังคม 
วฒันธรรม ช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายนั้น ขอ้มูลด้านประชากรจะ 
สามารถเขา้ถึงและมีประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย คนท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ต่างกนัจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาต่างกนั โดยวิเคราะห์จากปัจจยัดงัน้ี  
        1.  เพศ ความแตกต่างทางเพศ ท าให้บุคคลมีพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสารต่างกัน คือ 
เพศหญิงมีแนวโนม้มีความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกวา่เพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไม่ไดมี้ 
ความต้องการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านั้ น แต่มีความต้องการท่ีจะสร้าง 
ความสัมพนัธ์อนัดีใหเ้กิดขึ้นจากการรับและส่งข่าวสารนั้นดว้ย นอกจากน้ีเพศหญิงและเพศชายยงัมี
ความแตกต่างกนัอย่างมากในเร่ืองความคิด ค่านิยมและทศันคติทั้งน้ี เน่ืองจากวฒันธรรมและสังคม 
ก าหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวต้่างกนั 
        2.  อายุ เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรม คนท่ี 
อายุน้อยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนท่ีอายุมาก 
ในขณะท่ีคนอายุมากมกัจะมีความคิดท่ีอนุรักษนิ์ยม ยึดถือการปฏิบติัระมดัระวงั มองโลกในแง่ร้าย 
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กว่าคนท่ีมีอายุน้อย เน่ืองมาจากผ่านประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกัน ลกัษณะการใช้ส่ือมวลชนก็
ต่างกนั คนท่ีมีอายมุากมกัจะใชส่ื้อเพื่อแสวงหาข่าวสารหนกั ๆ มากกวา่ความบนัเทิง  
        2.  การศึกษา เป็นปัจจยัท่ีท าใหค้นมีความคิด ค่านิยม ทศันคติและพฤติกรรมแตกต่างกนัคน
ท่ีมีการศึกษาสูงจะได้เปรียบอย่างมากในการเป็นผูรั้บสารท่ีดี เพราะเป็นผูมี้ความกวา้งขวางและ
เขา้ใจสารไดดี้แต่จะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่ายๆ ถา้ไม่มีหลกัฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะท่ีคนมี 
การศึกษาต ่ามกัจะใชส่ื้อประเภทวิทย ุโทรทศัน์และภาพยนตร์หากผูมี้การศึกษาสูงมีเวลาวา่งพอก็จะ
ใช้ส่ือส่ิงพิมพ์วิทยุโทรทัศน์และภาพยนตร์แต่หากมีเวลาจ ากัดก็มักจะแสวงหาข่าวสารจากส่ือ
ส่ิงพิมพม์ากกวา่ประเภทอ่ืน  
        3.  สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึงอาชีพ รายได้และสถานภาพทางสังคมของ 
บุคคล มีอิทธิพลอย่างส าคญั ต่อปฏิกิริยาของผูรั้บสารท่ีมีต่อผู ้ส่งสาร เพราะแต่ละคนมีวฒันธรรม 
ประสบการณ์ ทศันคติค่านิยมและเป้าหมายท่ีต่างกนั สรุปไดว้า่ ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์เป็น
ส่ิงท่ีท าให้ความต้องการของผูบ้ริโภคมี ความแตกต่างกัน ซ่ึงส่ิงแวดลอ้มทางประชากรศาสตร์
ประกอบด้วยการเพิ่มขึ้นและการลดลงของ ประชากรโครงสร้างอายุของประชากรการยา้ยถ่ิน 
รูปแบบของครอบครัวการศึกษา รายไดเ้ช้ือชาติ และวฒันธรรม 

       
2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัส่วนประสมทำงกำรตลำด 
        
        McCarthy,E.J. (1960) ไดพ้ฒันาเคร่ืองมือทางการตลาดขึ้นและกลายเป็นเคร่ืองมือท่ีทัว่โลก
ยอมรับและใชม้าจนถึงปัจจุบนั เคร่ืองมือนั้นคือ “ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)” 4Ps 
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) เพือ่ใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายและกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือและใชสิ้นคา้และบริการ 
        Booms,B.H. and Bitner,B.j. (1980) ซ่ึงเป็นนกัวิชาการชาวอเมริกากล่าววา่ตอ้งพิจารณาเพิ่ม
อีก 3Ps อนั ไดแ้ก่ บุคลากร (People) การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 
&Presentation) และกระบวนการให้บริการ (Process) เป็นส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ี
เพิ่มเติมส าหรับธุรกิจบริการหรือเรียกวา่ ส่วนประสมการตลาดบริการ(Service Marketing Mix) 7Ps 
Kotler,P. (2000) ไดใ้ห้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing 
Mix) ไวว้่าเป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีแตกต่างกบัสินคา้อุปโภคและ
บริโภคทัว่ไป จ าเป็นจะตอ้งใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อย่าง หรือ 7P's ในการ
ก าหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 
        1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้
โดยกาตอบสนองความต้องการ ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่ก็ได้ ผลิตภัณฑ์
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ประกอบด้วยสินคา้ บริการ และความคิด ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีมูลค่า 
(Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้  
        2.  ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน อนัเป็นตน้ทุนของสินคา้ในการ
ตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งมูลค่ากบัราคาของผลิตภณัฑ ์ถา้มูลค่าของผลิตภณัฑใ์น
สายตาหรือความรู้สึกของลูกคา้เห็นว่ามีมูลค่าสูงกว่าหรือเหมาะสมกบัราคาก็จะตดัสินใจซ้ือ ผูท่ี้มี
หนา้ท่ีในการก าหนดราคาจะตอ้งค านึงถึงปัจจยัดงัต่อไปน้ี 

2.1 ลูกคา้ ตอ้งค านึงถึงอุปสงคข์องตลาดและการยอมรับในคุณค่าของผลิตภณัฑ ์ว่ามีความ
เหมาะสมกบัมูลค่าท่ีก าหนด ซ่ึงลูกคา้จะตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑท่ี์มีคุณค่ามากเพียงพอ 

2.2 ตน้ทุน ตอ้งค านึงถึงตน้ทุนทุกส่วนท่ีเก่ียวขอ้ง ทั้งตน้ทุนในการผลิต การบริหาร และ
การตลาดส าหรับผลิตภณัฑน์ั้นๆรวมถึงค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งทั้งทางตรงและทางออ้ม 

2.3 การแข่งขนัในตลาด ตอ้งพิจารณาความเขม้แข็งของคู่แข่งขนั การตั้งราคาของคู่แข่งขนั
และความรุนแรงของการแข่งขนั 

2.4 ปัจจัยอ่ืนๆ เช่น สภาพเศรษฐกิจ นโยบายธุรกิจ ข้อก าหนดทางกฎหมาย เน่ืองจาก
ผลิตภณัฑบ์างอย่างผูผ้ลิตไม่สามารถตั้งราคาไดต้ามตอ้งการ แต่ตอ้งตั้งราคาตามท่ีกฎหมายควบคุม
ไว ้
        3.  การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางจ าหน่ายซ่ึงประกอบด้วย
สถาบนัและกิจกรรมในการเคล่ือนยา้ยไปยงัตลาด โดยสถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย
ก็คือ สถาบันทางการตลาด ส่วนกิจกรรมในการกระจายสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การ
คลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั องค์ประกอบหลกัของการจดัจ าหน่ายแบ่งออกเป็น 3 
ส่วนดงัน้ี 

3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึงเส้นทางท่ีผลิตภณัฑห์รือกรรมสิทธ์ิของผลิตภณัฑ์ถูก
เปล่ียนมือไปยงัตลาด โดยเร่ิมตน้จากแหล่งผลิตผ่านผูข้ายไปสู่ผูซ้ื้อ ดงันั้นในระบบช่องทางการจดั
จ าหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต พ่อคา้คนกลาง และผูบ้ริโภค ซ่ึงจะเลือกใชจ้ านวนคนกลางก่ีระดบั
หรือไม่ใชเ้ลย ก็ตอ้งพิจารณาจากประเภทสินคา้วา่เหมาะสมกบัช่องทางรูปแบบใด เป็นตน้ 

3.2 การกระจายสินคา้ หมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิต
ไปยงัผูบ้ริโภค ประกอบด้วย การขนส่ง การเก็บรักษาและการคลงัสินคา้และการบริหารสินค้า
คงเหลือ 

3.3 การเลือกท าเลท่ีตั้ ง เป็นหน้าท่ีของผูก่้อตั้ งธุรกิจตั้ งแต่เร่ิมและเป็นปัจจัยท่ีต้องให้
ความส าคญัในอนัดบัตน้ๆ เน่ืองจากท าเลเป็นปัจจยัแห่งความส าเร็จของธุรกิจอย่างหน่ึง หากเลือก
ท าเลท่ีเหมาะสมก็ถือได้ว่ามีชัยไปกว่าคร่ึง การตลาดเก่ียวข้องในการสรรหาท าเลในการวาง
ผลิตภณัฑ ์ขยายสาขา เพื่อเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดม้ากขึ้น ลูกคา้มีความสะดวกมากขึ้น 
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        4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลผลิตภณัฑ์
ระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้าย เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย
ท าการขายโดยตรง หรือใชส่ื้อเป็นเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสาร สามารถแบ่งเป็น6ประเภท ดงัน้ี 
  4.1 การโฆษณา เป็นการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัขอ้มูลผลิตภณัฑ์ บุคคล หรือองค์การ 
โดยสร้างสรรคง์านโฆษณาท่ีน่าสนใจสามารถดึงดูดกลุ่มเป้าหมายได ้ท าการโฆษณาผา่นส่ือต่าง 
 4.2 การขายโดยพนกังานขาย เป็นการแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล 
 4.3 การส่งเสริมการขาย เป็นการกระตุน้ใหเ้กิดความสนใจและตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
 4.4 การประชาสัมพนัธ์ เป็นการใหข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือองคก์รโดยผา่นส่ือ  
 4.5 การตลาดทางตรง เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายโดยตรง ซ่ึงนิยมใชก้บัส่ือ
โฆษณาและการมอบผลประโยชน์พิเศษ เพื่อเป็นการกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือทนัที โดยท า
ผา่นส่ือต่างๆไดห้ลายช่องทาง เช่น ส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ เป็นตน้ 
 4.6 การจัดกิจกรรมพิ เศษ เป็นการจัดกิจกรรมเพื่อดึงดูดให้กลุ่มเป้าหมายมามี
ประสบการณ์กบัผลิตภณัฑ ์โดยเนน้การให้ขอ้มูล การเขา้มาสัมผสั เช่น งานแสดงสินคา้ การเปิดตวั
สินคา้ เป็นตน้ 
        5.  บุคลากร (People) ส าหรับการบริการและสินคา้บางประเภทท่ีตอ้งการบุคลากรในการ
ให้บริการด้วย บุคลากรเป็นส่วนส าคัญท่ีจะท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ เน่ืองจากบุคลากร
สามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้ และดึงลูกคา้กลบัมาซ้ือซ ้ าหรือไล่ลูกค้าไปได้จากการ
ปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้เพียงคร้ังเดียว ดงันั้นจึงจ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีตอ้งให้ความใส่ใจและตอ้งเตรียมความ
พร้อมของบุคลากรเป็นส าคัญ ตั้งแต่การสรรหา รับฝึกอบรม และพฒันาบุคลากรให้มีศกัยภาพ
เพียงพอในการใหบ้ริการ โดยเฉพาะพนกังานท่ีตอ้งติดต่อกบัลูกคา้โดยตรง 
        6.  การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence &Presentation) แสดง
ให้ เห็นถึงลกัษณะทางกายภาพแลการน าเสนอให้กับลูกคา้ให้เห็นเป็นรูปธรรม โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกคา้ เช่น 
พื้นท่ีมีขนาดเหมาะสมในการจัดวาง สินค้าเอ้ือต่อการจับจ่าย ความสะอาดน่าเข้ามาใช้บริการ 
บรรยากาศภายในร้านมีความเป็นมิตร การตกแต่งร้านดูเหมาะสมกบัตวัสินคา้ หรือผลประโยชน์อ่ืน 
ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

        7.  กระบวนการ (Process) กระบวนการด าเนินงานทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพย่อม
ก่อให้เกิดผลลพัธ์ท่ีดีและส่งผลให้เกิดความพึงพอใจของลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นการขายสินค้าหรือ
บริการ การขาย การส่งมอบ การรับช าระเงิน การบริการหลงัการขาย ลว้นแลว้แต่เก่ียวข้องกับ
กระบวนการท่ีตอ้งสัมผสักบัลูกคา้โดยตรงจึงจ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีนกัการตลาดตอ้งใหค้วามส าคญั ปัจจยั
ส าคญัของกระบวนการคือ ความเร็วและความถูกตอ้ง ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัระบบหรือวิธีการ(Method) 
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เคร่ืองมือ(Machine)และบุคคล(Men) หากธุรกิจสามารถบริหารไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ย่อมส่งผล
ใหเ้กิดความพึงพอใจแก่ลูกคา้ 
 

2.4  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบักำรศึกษำพฤติกรรมผู้บริโภค 
        
        การศึกษาเพื่อท าความเขา้ใจเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคมีความส าคญัอยา่งยิง่เพราะจะท า
ใหท้ราบวา่ผูบ้ริโภคมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการอยา่งไร มีการใชสิ้นคา้หรือบริการ
ในลกัษณะใด และในปริมาณหรือความถ่ีมากน้อยเพียงไร นอกจากนั้นยงัท าให้ทราบว่ามีปัจจยั
ใดบา้งท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคของบุคคล  จึงมีประโยชน์ทั้งต่อตวัผูบ้ริโภค ต่อผูผ้ลิต
สินคา้หรือผูใ้หบ้ริการและต่อหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภค 
 

        2.4.1  ควำมหมำยและองค์ประกอบของพฤติกรรม 
        Sundel&Sundel (2004) ให้ความหมายของค าว่า  “พฤติกรรม” หมายถึงการกระท าของ
บุคคลซึงสามารถจ าแนกได้เป็น 2 ประเภท คือ พฤติกรรมภายนอกเป็น การกระท าท่ีบุคคลอ่ืน
สามารถสังเกตเห็นและวดัไดแ้ละอาจแสดงออกได้ทั้งในรูปแบบวจันภาษาและแบบอวจันภาษา 
เช่น การพูด การหัวเราะ การร้องไห้ การเดิน การซ้ือสินคา้ พฤติกรรมภายในเป็นการกระท าท่ี
เกิดขึ้นภายในตวับุคคล ซ่ึงบุคคลอ่ืนไม่สามารถสังเกตเห็นได ้เช่น ความรู้สึก ทศันคติ ความเช่ือ การ
รับรู้ การคิด 
 

        2.4.2  ควำมหมำยของพฤติกรรมผู้บริโภค 
        สุดาพร กุณฑลบุตร (2549) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือ ของ
ลูกค้าท่ีเป็นผูบ้ริโภคขั้นสุดท้าย ซ่ึงได้แก่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าไปเพื่อใช้ส่วนตัว ลักษณะของ
ผูบ้ริโภคประเภทน้ีมีความหลากหลายในหลายๆดา้น ไม่ว่า อายุ รายได ้ระดบัการศึกษา วฒันธรรม 
รสนิยม และอ่ืนๆจากความหลากหลายน้ีส่งผลไปยงัพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าแม้ชนิด
เดียวกันแต่อาจตอ้งการรูปแบบท่ีแตกต่างกันหรือแมก้ระทัง่ด้วยเหตุผลในการซ้ือท่ีแตกต่างกัน
ออกไป 
         Solomon (2009) ให้ความหมายของ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลท่ี
เก่ียวขอ้งกับการตดัสินใจเลือก การซ้ือ การใช้ และการก าจดัส่วนท่ีเหลือ ของสินคา้หรือบริการ
ต่างๆเพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาของตน พฤติกรรมเหล่าน้ีสามารถอธิบายได้
ดงัน้ี 

การตดัสินใจเลือก หมายถึง พฤติกรรมและกระบวนการทางจิตใจของผูบ้ริโภคในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการต่างๆ  โดยครอบคลุมพฤติกรรมต่างๆตั้งแต่การตระหนักถึงความ
ตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือกต่างๆและการตดัสินใจซ้ือ เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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การซ้ือ หมายถึง การด าเนินการเพื่อให้ไดม้าซ่ึงสินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ตั้งแต่
การเลือกแหล่งท่ีจะซ้ือและวิธีการจ่ายเงินค่าสินคา้หรือบริการ 

การใช้ หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคน าสินคา้มาใช้ประโยชน์ตามท่ีมุ่งหวงัหรือการรับบริการ
จากองคก์ารธุรกิจ การก าจดัส่วนท่ีเหลือ หมายถึงการน าส่วนท่ีเหลือของผลิตภณัฑไ์ปจ ากดัทิ้งโดย
อาจกระท าในรูปแบบต่างๆ 

 

        2.4.3  กำรวิเครำะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Analysis) 
        การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการ
ใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช้สินคา้และ
บริการของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นค าตอบท่ีจะช่วยให้นักการตลาดสามารถจดักลยุทธ์ทางการตลาดท่ี
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
        ค าถามท่ีใชเ้พื่อการคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6WS และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย 
Who, What, Why, Who, When, Where, และ How เพื่อค้นหาค าตอบ 7 ประการหรือ 7OSซ่ึ ง
ประกอบด้วย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และOperations 
โดยมีตาราง 2 แสดงการใชค้  าถาม 7 ค  าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
รวมทั้งการก าหนดกลยุทธ์การตลาดให้สอดคลอ้งกบัค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์และคณะ. 2543)  
 

ตำรำงท่ี 2.1  ค าถาม (6WS และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (7OS) 

ค าถาม (6WS และ 1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7OS) 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the Target 
market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้น 
1) ประชากรศาสตร์ 2) ภูมิศาสตร์3) จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห์ 4) 
พฤติกรรมศาสตร์ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the Consumer 
Buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก
ผลิตภณัฑ ์คือ ตอ้งการคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑ(์Product Component) และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่
คู่แข่ง (Competitive Differentiation) 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the Consumer 
Buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของเขา ทั้งทางดา้นร่างกายและดา้น
จิตวิทยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ 
1)ปัจจยัภายใน 2) ปัจจยัภายนอก 3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 
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ตำรำงท่ี 2.1 (ต่อ) 

ค าถาม (6WS และ 1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7OS) 
4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
(Who Participates in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) ท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย 
1) ผูริ้เร่ิม 2) ผูมี้อิทธิพล 3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ  
4) ผูซ้ื้อ 5) ผูใ้ช ้

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the Consumer Buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วงฤดูกาล
ของปีฤดูกาลท่องเท่ียว เทศกาลโอกาสพิเศษ 
วนัหยดุ เวลาวา่ง 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the Consumer Buy?) 

ช่องทางหรือสถานท่ีจ าหน่าย (Outlets) เช่น  
หา้งสรรพสินคา้ ตวัแทนจ าหน่าย 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the Consumer Buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) 
ประกอบดว้ย  1) การรับรู้ปัญหา  
2) การคน้หาขอ้มูล  3) การประเมินผลทางการ
เลือก 4) ตดัสินใจซ้ือ 5) ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

 
จากตารางสามารถอธิบายค าถามท่ีใชเ้พื่อการคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคได ้ดงัน้ี 

        ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the Target Market?) เป็นค าถามเพื่อท าให้ทราบถึง
กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ท่ีใชสิ้นคา้ซ่ึงตลาดเป้าหมายประกอบดว้ย ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดร้ะดบัปาน
กลางถึงระดบัสูง 
        ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพื่อท าให้ทราบถึงส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งการจะซ้ือ (Objects) และสามารถทราบถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงท่ีผูบ้ริโภค 
        ท าไมผู ้บริโภคจึงซ้ือ (Why does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพื่อท าให้ทราบถึง
วตัถุประสงค์ในการใช้ (Objectives) และเหตุผลท่ีแทจ้ริงในการตดัสินใจซ้ือ โดยท่ีนักการตลาด
สามารถน ามาเป็นแนวทางในการวางแผนจูงใจกลุ่มเป้าหมาย 
        ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who Participates in the Buying?) เป็นค าถามเพื่อท าให้
ทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ (Organizations) 
        ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพื่อท าใหท้ราบถึงโอกาส
ในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Occasions) จะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดัการกบัการผลิตให้
เพียงพอและเตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดในช่วงเวลาท่ีเหมาะสม 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



35 
 

        ผู ้บริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพื่อท าให้ทราบถึง
สถานท่ีจดัจ าหน่ายหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคนิยมหรือสะดวกในการซ้ือ (Outlets) 
        ผู ้บริโภคซ้ืออย่างไร (How does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพื่อท าให้ทราบถึง
ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) ซ่ึงจะช่วยให้ธุรกิจมีขอ้มูลในการวางแผนการส่งเสริม
การตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด 
        จากการศึกษาแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ผูว้ิจยัจึงน าแนวคิดดงักล่าวมาใช้เป็นตวั
แปรในการศึกษาและประกอบการตั้งค  าถามพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวาน
และเคร่ืองของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาซ่ึงประกอบดว้ย ลกัษณะการใชบ้ริการ  ประเภท
ขนมหวานท่ีช่ืนชอบ/นิยมซ้ือ วตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการ ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ ประเภทส่ือ
ในการรู้จกัร้านขนมหวาน และผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ เพื่อคน้หาผลการศึกษาในการวิจยั 
  

2.5 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบักระบวนกำรตัดสินใจใช้บริกำร      
 
       การตดัสินใจซ้ือเป็นกระบวนการทางความคิดของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือ
บริการต่างๆ ซ่ึงพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคนั้ นไม่สามารถเกิดขึ้ นได้ทันที จ าเป็นต้องมี
กระบวนการคิดเป็นล าดับขั้นตอน (วุฒิ สุขเจริญ, 2555) ผลของกระบวนการทั้ งหมดนั้ นจะ
ก่อให้เกิดประสบการณ์แก่ผูบ้ริโภคไดท้ั้งในแง่บวกและแง่ลบ ซ่ึงการตดัสินใจซ้ือในคร้ังก่อนจะมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือในคร้ังถดัไปอีกดว้ย (ภาวิณี กาญจนาภา, 2554) โดยกระบวนการการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการท่ีแสดงถึงความรู้สึกนึกคิด และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
อย่างเป็นขั้นตอน โดยนกัวิชาการส่วนใหญ่ ไดแ้บ่งกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคออกเป็น
ทั้งหมด 5 ขั้นตอน ตามล าดับดังน้ี คือ การรับรู้และตระหนักถึงปัญหา การแสวงหาข้อมูล การ
ประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี (นธกฤต 
วนัต๊ะเมล,์ 2555) 
        1.  การรับรู้และตระหนักถึงปัญหา (Problem/ Need Recognition) เป็นขั้นตอนแรกใน
กระบวนการตดัสินใจเกิดจากความรู้สึกแตกต่างจากสภาพความเป็นจริงและสภาพท่ีตอ้งการอย่าง
ชดัเจนจนท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความตระหนกัในปัญหานั้น ๆ น าไปสู่การหาหนทางท่ีจะท าให้สภาพ
ความเป็นจริงเทียบเท่ากับสภาวะท่ีต้องการ ซ่ึงตวักระตุน้น้ีสามารถเกิดขึ้นได้ทั้ งจากภายในตัว
ผูบ้ริโภคเองหรือตวักระตุน้ภายนอก โดยส่ิงกระตุน้ภายในจะตอ้งเป็นความตอ้งการของมนุษยโ์ดย
ธรรมชาติแต่ส่ิงกระตุน้ภายนอกนั้นจะมาจากผูผ้ลิตสินคา้และบริการต่าง ๆ เพื่อกระตุน้ความสนใจ
จากผูบ้ริโภค (Kotler, 2000 อา้งใน นธกฤต วนัต๊ะเมล์, 2555) และการสร้างแรงกระตุน้ต่าง ๆ นั้น 
นกัการส่ือสารทางการตลาดจะตอ้งค านึงถึงผูบ้ริโภคว่าแต่ละบุคคลมีความตอ้งการท่ีไม่เหมือนกนั 
ซ่ึงการศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคจะช่วยท าให้การส่ือสารเพื่อสร้างความตอ้งการกบัผูบ้ริโภคเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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มีประสิทธิภาพมากยิง่ขึ้น และหากส่ิงกระตุน้ท่ีเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคก็จะเกิดการตระหนกัถึงความ
ตอ้งการภายในตนเองไดอี้กดว้ย 
        2.  การคน้หาขอ้มูล (Information Search) ผูบ้ริโภคจะเร่ิมตน้เขา้สู่ขั้นตอนน้ีหลงัจากเกิด
การตระหนักถึงปัญหา โดยผู ้บริโภคจะค้นหาข้อมูลข่ าวสารในตัวเองก่อน โดยอ้างอิงจาก
ประสบการณ์ 
และขอ้มูลท่ีไดเ้คยพบเห็นมาเพื่อน าไปสู่การตดัสินใจ แต่ถา้หากผูบ้ริโภคมีขอ้มูลไม่เพียงพอต่อการ 
ตดัสินใจ ผูบ้ริโภคก็จะคน้หาขอ้มูลข่าวสารจากภายนอก โดยขอ้มูลข่าวสารภายนอกสามารถแบ่งได ้
2 ประเภท คือ แหล่งขอ้มูล ข่าวสารส่วนบุคคล เช่น เพื่อนหรือบุคคลใกลชิ้ด เป็นตน้ ล าดบัต่อไป 
คือแหล่งขอ้มูลข่าวสารสาธารณะ เช่น ขอ้มูลทุติยภูมิท่ีเผยแพร่ในส่ือต่าง ๆ และประการท่ีสาม คือ
แหล่งขอ้มูลท่ีนกัการตลาดครอบครอง ซ่ึงเป็นขอ้มูลจากผูผ้ลิตสินคา้หรือบริการผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น 
ส่ือ ณ จุดขาย ส่ืออินเทอร์เน็ต เป็นตน้ 
        3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผู ้บริโภคจะท าการตัดสินใจ
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์โดยมีกระบวนการเลือกทั้งหมด 3 ลักษณะ คือเลือกโดยอาศัยพื้นฐานของ
ความรู้สึก (Affective Choice) การเลือกแบบน้ีจะขึ้นอยู่กับอารมณ์และความชอบไม่มีกฎเกณฑ์
ตายตวัในการตดัสินใจ ลกัษณะท่ีสอง คือ เลือกโดยตั้งอยู่บนพื้นฐานของคุณลกัษณะ (Attribute-
Based Choice) ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณลกัษณะในแต่ละตราสินคา้ ลกัษณะสุดทา้ย คือ เลือกโดย
ตั้งอยู่บนพื้นฐานของทัศนคติ (Attitude-Based Choice) ผูบ้ริโภคจะตัดสินใจโดยใช้ทัศนคติต่อ
ผลิตภณัฑ์หรือตราสินคา้ เป็นตน้ (ชูชัย สมิทธิไกร , 2558)โดยปกติแลว้ผูบ้ริโภคจะไม่พิจารณา
ทางเลือกทุกทางท่ีมีอยู่ แต่จะพิจารณาทางเลือกจ านวนหน่ึงเท่านั้น ตวัอย่างเช่น สมมติว่าผูบ้ริโภค
ตอ้งการไปรับประทานขนมหวานกลางวนั ณ ร้านขนมหวาน ผูบ้ริโภคคนน้ีจะไม่ประเมินทางเลือก
โดยพิจารณาร้านขนมหวานทุกแห่ง แต่จะพิจารณาร้านขนมหวานจ านวนหน่ึงเท่านั้น 
        4.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) คือกระบวนการตดัสินใจท่ีผูบ้ริโภคเลือกสินคา้
และบริการท่ีชอบท่ีสุดโดยจะน าไปสู่ความตั้ งใจซ้ือ (Intention to Buy) โดยการตั้ งใจซ้ือนั้ น
ประกอบไปดว้ย อารมณ์ความรู้สึกและทศันคติท่ีมีความมัน่ใจในความตอ้งการซ้ือสินคา้หรือบริการ
ท่ีเลือกไวใ้นอนาคต โดยก าหนดเป็นแผนการตั้งไวล้่วงหน้า แต่ตอ้งระมดัระวงัไม่ให้เกิดปัจจัย
แทรกแซงคือทศัคติของบุคคลอ่ืน เช่น ทศันคติเชิงลบต่อสินคา้คนรอบขา้ง และอีกหน่ึงปัจจยัคือ
สถานการณ์ท่ีไม่ได้คาดหมาย อาจท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงการตัดสินใจ เช่น ปัญหาเร่ือง
งบประมาณ สถานท่ีซ้ือสินคา้ ไม่สะดวก เป็นตน้  
        5.  พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) เป็นช่วงท่ีผูบ้ริโภคได้ผ่านการใช้
สินคา้หรือบริการไปแลว้ สามารถเปรียบเทียบไดว้า่ตรงกบัความตอ้งการของตนหรือไม่ หากสินคา้
หรือบริการมีคุณค่าเทียบเท่ากบัหรือสูงกว่าท่ีผูบ้ริโภคคาดไวก้็มีโอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะกลบัมาซ้ือซ ้ า 
พฤติกรรมในช่วงน้ีจะมีความส าคญัในการลดความไม่มัน่ใจของผูบ้ริโภคลง ดงันั้น จึงตอ้งท าการ
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ส่ือสารอย่างต่อเน่ืองเพื่อสร้างความมัน่ใจและลดความขดัแยง้ท่ีเกิดขึ้นในใจผูบ้ริโภคโดยสามารถ
เปล่ียนประสบการณ์ท่ีไม่ดีใหก้ลบัมาดีขึ้นเพื่อเพิ่มโอกาสในการกลบัมาซ้ือซ ้าในอนาคต 
 

2.6  งำนวิจัยที่เกีย่วข้อง 
 
          รัตติญา สิทธิศักด์ิ  (2559 : บทคัดย่อ) การวิจัยเร่ือง  ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านเอสแอนดพ์ี ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษา พฤติกรรมของ ผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการร้านเอสแอนด์พี โดยมีขอบเขตงานวิจยั
ของกลุ่มตวัอย่าง คือ ผูท่ี้เคยใช้ บริการร้านเอสแอนด์พี และอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ซ่ึงผู ้วิจัยใช้วิ ธีการเก็บ  รวบรวมข้อมูลแบบเฉพาะเจาะจงจากกลุ่มตัวอย่าง ใช้
แบบสอบถามออนไลน์ และมีกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 402 คน นอกจากน้ีสมมติฐานในการงานวิจยัได ้
ครอบคลุมปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7 Ps) โดยประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้น 
ราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยั  
ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ และปัจจัยด้านกระบวนการ รวมถึงปัจจัยด้าน  
ประชากรศาสตร์ ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้โดยมีสมมติฐานว่าปัจจยั 
ดงักล่าวมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเอสแอนด์พี  ส าหรับผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ี
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเอสแอนดพ์ี ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา และการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ในส่ือต่างๆ ปัจจยัดา้นบุคคลและ
กระบวนการ ปัจจยัดา้นการสร้างและน า เสนอ ลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย รวมถึงปัจจยัดา้น ประชากรศาสตร์ในส่วนของอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ เลือกใช้บริการร้านเอสแอนด์พี โดยผูท่ี้มีอาชีพ 
ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ/นักเรียน/นักศึกษา และผูท่ี้มี  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนสูงกว่า 60,000 บาท จะมี
ระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเอสแอนดพ์ี มากกวา่ผูบ้ริโภคในกลุ่มอ่ืนๆ 
          สุกญัญา ละมุล (2559 : บทคดัย่อ) การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดคาเฟ่อเมซอน มีวตัถุประสงคศึ์กษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้
บริการร้านกาแฟสด  คาเฟ่อเมซอน และศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจ เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดคาเฟ่อเมซอนประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี
ผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการร้าน กาแฟสดคาเฟ่อเมซอน จ านวน 160 คน ผลการวิจยั พบว่ากลุ่มตวัอย่างซ่ึง
เป็นผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการร้านกาแฟสดคาเฟ่อเมซอนส่วนใหญ่เป็น  เพศหญิง อายุระหว่าง 25 - 34 ปี
สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรีมีอาชีพเป็นพนักงาน  เอกชน และมีรายได้ท่ีระดับ 
20,001-30,000 บาทต่อเดือน ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดบริการ พบว่า ผูบ้ริโภคมีความ
คิดเห็นต่อด้านกระบวนการให้บริการมากท่ีสุด ตามด้วยด้านบุคลากรท่ีให้บริการ ด้านช่องทางเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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การตลาด ดา้น ลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ดา้นราคาและดา้นการส่งเสริม
การตลาด ตามล าดบั เม่ือทดสอบส่วนประสมทางการตลาดบริการส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการร้าน กาแฟสดคาเฟ่อเมซอน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดเพื่อบริการดา้นผลิตภณัฑห์รือ
การบริการ ดา้นช่องทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการให้บริการ ส่งผล
ต่อ พฤติกรรมหลงัการซ้ือในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดคาเฟ่อเมซอน อย่างมีระดบั 
นยัส าคญัทางสถิติท่ี0.05 
          พิมพินิจ ผิวผอ่ง (2560 : บทคดัยอ่) การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจบริโภค
ขนมหวานในอ าเภอหัวหิน มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยต่างๆ ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดส าหรับสินคา้บริการ (7P) รวมถึงแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ มาเป็น
กรอบแนวความคิดในการศึกษาอิทธิพลต่อ การตดัสินใจเลือกบริโภคร้านขนมหวานในอ าเภอหัว
หิน ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภค  ได้มากยิ่งขึ้น ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกบริโภคร้านขนมหวานในอ าเภอ  หัวหิน มีทั้ งหมด 6 ปัจจัย โดย
เรียงล าดบัอิทธิพลท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการจากมากไปหาน้อย คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และ
ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ ปัจจยัดา้นท่ีจอดรถ  และเมนูมีความ
แปลกใหม่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ปัจจยัดา้น การน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ และปัจจยัดา้นบุคลากร ตามล าดบั ในส่วนของลกัษณะทาง ประชากรศาสตร์ท่ี
ท าใหก้ารเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานในอ าเภอหวัหินของกลุ่มตวัอยา่งมีความแตกต่างกนั คือ เพศ 
และอาย ุ

          ธัญมน สุวรรณชัญ และ วรัทยา ชินกรรม (บทคัดย่อ) การวิจัยเร่ือง การศึกษา

พฤติกรรมการบริโภคอาหารและความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัโภชนาการ ของผูบ้ริโภคชาวไทย  มี

วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารของผูบ้ริโภคชาวไทย โดยพิจารณาปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหาร และศึกษาความรู้ความเขา้ใจของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัขอ้มูล

โภชนาการ และไขมนัทรานส์ ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน ร้อยละ 53.00 มีการ

ทานอาหารครบ 3 ม้ือในแต่ละวนั แต่พบว่ามีเพียงร้อยละ 10.75 เท่านั้นท่ีมีการค านึงถึงการบริโภค

อาหารใหค้รบทั้ง 5 หมู่ในทุกม้ืออาหาร ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งใหค้  าตอบว่ารสชาติอาหารคือปัจจยัท่ี

มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารมากท่ีสุด และ ช่องทางส่ือสารผา่น Social Media เช่น Facebook 

ก็มีผลต่อการตดัสินใจของพวกเขามากท่ีสุดเช่นกนั นอกจากน้ี ในเร่ืองของความรู้ความเขา้ใจขอ้มูล

โภชนาการและไขมนัทรานส์ จากค าถามทั้ง 10 ขอ้ มีเพียงร้อย ละ 8.25 ท่ีสามารถตอบค าถามได้

ถูกตอ้งในระดบัท่ีมีความเขา้ใจดีมาก สะทอ้นให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ยงัไม่มีความรู้ความ

เขา้ใจในเร่ืองโภชนาการเท่าท่ีควร 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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บทที ่3 

วธิีด ำเนินกำรวจิัย 
 

                ศึกษาเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและ
เคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนย์การค้าเมกาบางนา” ผูว้ิจัยได้ก าหนดวิธีการด าเนินการวิจัยให้
สอดคลอ้งตามวตัถุประสงค ์วิธีการด าเนินการวิจยัแต่ละขั้นตอนประกอบไปดว้ย 
       3.1  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
       3.2  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
       3.3  การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
       3.4  การรวบรวมขอ้มูล 
       3.5  การวิเคราะห์ขอ้มูล 
 

3.1  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 
        3.1.1  ประชำกร  
        ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมใน
ศูนยก์ารคา้เมกาบางนา   
 

        3.1.2  กลุ่มตัวอย่ำง 
        กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยน้ี คือ ผู ้ท่ีมาใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมใน
ศูนยก์ารคา้เมกาบางนา จากร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมจ านวน 20 ร้านคา้ เน่ืองจากประชากรมี
ขนาดใหญ่และไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใช้วิธีการสุ่มจากสูตรการค านวณขนาด
ตวัอย่างของ W.G.Cochran (1953) โดยก าหนดระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 และระดับค่าความ
คลาดเคล่ือนร้อยละ 5 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจึงค านวณไดต้ามสูตร ดงัน้ี 
 

𝑛 =
𝑃(1 − 𝑃)𝑍2

𝑒2
 

       
 n แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
       P แทน สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัตอ้งการจะสุ่ม (ก าหนด P=0.5) 
 
 

  (3.1) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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        Z แทน ระดบัความเช่ือมนัท่ีผูว้ิจยัก าหนดไว ้Z ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 มีค่าเท่ากบั 
1.96 (ความเช่ือมัน่ร้อยละ95) 
        e แทน ค่าเปอร์เซ็นตค์วามคลาดเคล่ือนจากกลุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับได ้  

แทนค่า   𝑛 =
(.05)(1−.5)(1.96)2

(.05)2  = 385 
        จากการค านวณพบวา่ จะไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสม เท่ากบั 385 ตวัอยา่ง เพื่อลด
ความคลาดเคล่ือนของขอ้มูลผูวิ้จยัจึงใชก้ลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน 
 

        3.1.3 วิธีกำรสุ่มตัวอย่ำง 
       ผูว้ิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างชนิดท่ีไม่ทราบความน่าจะเป็น(Non-probability Sampling) 
เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนว่ามีเท่าใด การเลือกสุ่มตวัอย่างโดยไม่ทราบ
ความน่าจะเป็นมี2 แบบ ดงัน้ี 
        1.  แบบเฉพาะเจาะจง (Judgmental or Purposive Sampling) โดยเลือกแจกแบบสอบถาม
เฉพาะ ผูท่ี้ใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ซ่ึงมีเกณฑก์ารเลือกจาก
ร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีให้บริการเมนูขนมหวานและเคร่ืองด่ืมเป็นหลกัท่ีเป็นท่ีรู้จกัและเป็น
ร้านยอดนิยมจากเวป็ไซดW์ongnai (Wongnai.2562) โดยคดัเลือกมาจ านวน 20 ร้านคา้ 
        2.  แบบโควตา (Quota Sampling) จากขนาดตัวอย่างประชากรท่ีต้องการทั้ งหมด 400 
ตวัอยา่งสามารถแบ่งตามสัดส่วนได ้
 
ตำรำงท่ี 3.1  จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกเก็บโดยวิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา 

ร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีมาใชบ้ริการ 
 

จ านวน  (คน) 

1.  ร้าน After You Dessert Cafe (อาฟเตอร์ย)ู 20 
2.  ร้าน Amor Bangkok(อะมอร์) 20 
3.  ร้าน Auntie Anne's(อานต้ี แอนส์) 20 
4.  ร้าน Baskin robbins (บาสก้ินร้อบบิ้น) 20 
5.  ร้าน Brown Café (บราวน์) 20 
6.  ร้าน Beard Papa’s (เบียร์ด ปาปาส์) 20 
7.  ร้าน Cheevit Cheeva(ชีวิตชีวา) 20 
8.  ร้าน Dairy Queen(เดลิควีน) 20 
9.  ร้าน Farm Design(ฟาร์ม ดีไซน์) 20 
10.  ร้าน Fire Tiger(ฟรายเออะ ไทเกอร์) 20 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตำรำงท่ี 3.1 (ต่อ) 

ร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีมาใชบ้ริการ จ านวน  (คน) 
11.  ร้าน Godiva(โกดิวา) 20 
12.  ร้าน IHOP(ไอฮอบ) 20 
13.  ร้าน IKEA Cafe(อิเกียคาเฟ่) 20 
14.  ร้าน Koi(โคอิเตะ) 20 
15.  ร้าน Mister Donut(มิสเตอร์โดนทั) 20 
16.  ร้าน N&B Pancake(เอ็นแอนดบี์แพนเคก้) 20 
17.  ร้าน S&P(เอสแอนดพ์ี) 20 
18.  ร้าน Sulbing Korean Dessert Café(ซอลบิง) 20 
19.  ร้าน Swensens(สเวนเซ่นส์) 20 
20.  ร้าน Yamazaki(ยามาซากิ) 20 

รวม 400 คน 

 
3.2  เคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรวิจัย 
 
       เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยคือ แบบสอบถาม  (Questionnaire) เร่ือง “ส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกา
บางนา”ซ่ึงเป็น เคร่ืองมือท่ีใชส้ าหรับการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ประกอบไปดว้ย 
3 ส่วน ดงัน้ี 

       1.  ค  าถามเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็นแบบสอบถามปลายปิด  
       2.  ค  าถามเก่ียวกบัขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของ
ผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา เป็นแบบสอบถามปลายปิด  
    3.  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและ
เคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจยัดา้นช่องทางการ จดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้นการสร้างและ
การน าเสนอลกัษณะ ทางกายภาพ และปัจจยัด้านส่งเสริมการตลาด  โดยแบบสอบถามมีลกัษณะ
เป็นมาตราส่วนประเมินค าตอบ (Rating Scale) ใช้เกณฑ์การก าหนดค่าน ้ าหนักของ การประเมิน
เป็น 5 ระดบัจากนอ้ยไปมาก ตามวิธีของลิเคิร์ท (Five-Point Likert Scales) โดยใหเ้ลือกเพียงค าตอบ
เดียวจาก 5 ระดบัค าตอบ แบ่งเป็นเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตำรำงท่ี 3.2  เกณฑก์ารใหค้ะแนน และค่าน ้าหนกัตวัเลขตามวิธีของลิเคิร์ท 

ระดบัคะแนน ระดบัความเห็น 
5 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 เห็นดว้ยมาก 
3 เห็นดว้ยปานกลาง 
2 เห็นดว้ยนอ้ย 
1 เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

        
 
ส าหรับเกณฑ์การแปลความหมายจากค่าเฉล่ียของคะแนนความคิดเห็น ผูว้ิจัย จะใช้

หลกัเกณฑ์การแบ่งช่วงการแปลผลตามหลกัของการแบ่งอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) 
โดยแบ่ง คะแนนเป็น 5 ระดบั จากคะแนนเฉล่ียท่ีได้รับจากแบบสอบถาม หาค่าก่ึงกลางพิสัย ได้
ดงัน้ี 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =
คะแนนสูงสุด −  คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

=
5 − 1

5
 

 
= 0.8 

      ดงันั้น ช่วงระยะห่างของแต่ละอนัตรภาคชั้น เท่ากบั 0.8 ซ่ึงสามารถก าหนดเกณฑ์การให้
คะแนนค่าเฉล่ียของระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการร้าน
ขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ดงัน้ี 

ระดบัคะแนนเฉล่ีย ระดบัความเห็น 
4.21-5.00 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
3.41-4.20 เห็นดว้ยมาก 
2.61-3.40 เห็นดว้ยปานกลาง 
1.81-2.60 เห็นดว้ยนอ้ย 
1.00-1.80 เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 
 
 
 

  (3.2) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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3.3  กำรตรวจสอบคุณภำพของเคร่ืองมือที่ใช้ในกำรศึกษำ 
 
        เน่ืองจากการวิจยัคร้ังน้ี ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการวิจยั ผูว้ิจยัท า
การทดสอบเคร่ืองมือด้วยการหาความเท่ียงตรง (Validity) และความน่าเช่ือถือ (Reliability) ของ
แบบสอบถาม ดงัน้ี 
 

        3.3.1  กำรทดสอบควำมเท่ียงตรง (Validity)   
        ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีไดอ้อกแบบและเรียบเรียงแลว้ส่งให้อาจารยท่ี์ปรึกษาของการ
คน้ควา้อิสระช้ินน้ี ตรวจสอบความเท่ียงตรงดา้นเน้ือหาและความเหมาะสมของภาษาในแต่ละขอ้
ค าถาม จากนั้นปรับปรุงแบบสอบถามตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษา เม่ือไดแ้บบสอบถามท่ีมี
ความเท่ียงตรงแลว้ จึงน ามาทดสอบหาความน่าเช่ือถือในขั้นตอนต่อไป 
 

        3.3.2  กำรทดสอบควำมน่ำเช่ือมั่น (Reliability) 
        ผูวิ้จยัท าการวดัความเช่ือมัน่หรือความสอดคลอ้งภายในดว้ยค่าสัมประสิทธ์แอลฟาของครอ
นบาค(Cronbach’s Alpha Coefficient) กบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกบักลุ่มประชากรจริง
จ านวน30คน ซ่ึงในแบบสอบถามจะตอ้งได้ค่า แอลฟา (α) ตั้งแต่ 0.70 ขึ้นไป ถือว่าขอ้ค าถามมี
ความเช่ือมัน่ (ลดัดาวลัย ์เพชรโรจน์และอจัฉรา ชานิประศาสน์. 2455) 
 

α = 
𝑛

𝑛−1
[1-

ΣSi
2

Sx
2] 

 
 

เม่ือ α แทน ค่าความเช่ือมัน่ 
𝑛 แทน จ านวนขอ้ 

 ΣSi
2 แทน ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 

 Sx
2 แทน ความแปรปรวนของคะแนนรวม 

ผลการตรวจสอบความเช่ือมั่นของประเด็นค าถาม พบว่า ข้อค าถามมีค่าความเช่ือมั่น
สามารถน าไปใชใ้นการศึกษาไดแ้ละเป็นไปตามเกณฑท่ี์ก าหนด โดยมีค่าความเช่ือมัน่ท่ีค  านวณไดมี้
ค่ามากกว่า 0.70 ขึ้นไป ซ่ึงผลการตรวจสอบความเช่ือมัน่ของประเด็นค าถามสามารถแสดงได้ดัง
ตารางท่ี 3.3 แสดงความเช่ือมัน่ของประเด็นค าถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช้ในการ
วิจยั 

(3.3) 
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ตำรำงท่ี 3.3  แสดงความเช่ือมัน่ของประเด็นค าถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช้ในการ 
                     วิจยั 

ส่วนประสมการตลาด ค่าความเช่ือมัน่ 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.92 
2. ดา้นราคา 0.91 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.92 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.91 
5. ดา้นบุคลากร  0.91 
6. ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 0.92 
7. ดา้นกระบวนการ 0.92 

รวม 0.90 
 

3.4  กำรรวบรวมข้อมูล 
 
         ผูว้ิจัยศึกษาจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยน าแบบสอบถามแจกให้แก่ผู ้
ท่ี เคยใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ือง ด่ืมในศูนย์การค้า เมกาบางนาจ านวน 400 คน  
โดยส่งแบบสอบถามทั้งออนไลน์โดยให้กลุ่มตวัอย่างตอบแบบสอบถามผ่านทาง Google Forms 
และแจกแบบสอบถามดว้ยตวัเองให้กบัผูท่ี้มาใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้
เมกาบางนา 
 

3.5  กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 
        เม่ือท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามได้ครบถว้นเรียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยัด าเนินการ
วิเคราะห์ขอ้มูลและสรุปผล ดงัน้ี 
 

        3.5.1   กำรวิเครำะห์ข้อมูลเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics) 
                  3.5.1.1 การอธิบายและวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการของ
กลุ่มตวัอย่าง และขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล มาแจกแจงค่าความถ่ี (Frequency) ค่าอตัราส่วนร้อยละ 
(Percent)และน าเสนอในรูปแบบตาราง  

 3.5.1.2  การอธิบายและวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  (7Ps) ท่ีมี
ผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา โดยน าเสนอใน
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รูปแบบของค่าอัตราส่วนร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 

 

        3.5.2  กำรวิเครำะห์ข้อมูลเชิงอนุมำน (Inferential Statistics) 
      วิเคราะห์สมมติฐานทางงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกับส่วนประสมทางการตลาด  (7Ps) โดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติช่วยในการทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) ซ่ึง เคร่ืองมือใน
การวิเคราะห์ผลทางสถิติ มีดงัน้ี 

3.5.2.1  การวิเคราะห์ Independent Sample T-Test เพื่อทดสอบว่าปัจจยัส่วนบุคคลได้แก่ 
เพศ ท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้าน
ขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาท่ีแตกต่างกนั 

3.5.2.2  การวิเคราะห์ One-Way ANOVA เพื่อทดสอบวา่ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาท่ีแตกต่าง
กนั 

3.5.2.3  การวิเคราะห์ Pearson Chi-Square เพื่อทดสอบว่าปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ อายุ 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและ
เคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
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บทที ่4 

ผลกำรวจิัยและอภปิรำยผล 
 

              งานวิจยัฉบบัน้ีศึกษาเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้าน
ขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของผู ้บริโภคในศูนย์การค้าเมกาบางนา ” เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative research)  รูปแบบการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey research) ใช้แบบสอบถามรวบรวม
ข้อมูลปฐมภูมิจากผู ้ท่ีใช้บริการร้านขนมหวานจ านวน 400 คน โดยท าการประมวลผลผ่าน
โปรแกรมทางสถิติและวิเคราะห์ค่าทางสถิติ ตามวตัถุประสงคข์องงานวิจยั โดยแบ่งผลการวิเคราะห์
ออกเป็นส่วนต่าง ๆ ดงัน้ี 
        4.1  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  
        4.2  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมใน
ศูนยก์ารคา้เมกาบางนา  
        4.3  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา  
        4.4  ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนย์การค้าเมกาบางนา 
จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
        4.5  ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
 

4.1  ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม 
 
         ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยน าเสนอในรูปแบบของตารางแจก
แจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



47 
 

ตำรำง 4.1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 
ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน(คน) ร้อยละ(%) 

1. เพศ    
       หญิง 242 60.5 
       ชาย 158 39.5 

รวม 400 100.0 
2. อาย ุ   
       ต ่ากวา่ 20 ปี 53 13.3 
       20-30 ปี 210 52.5 
       31-40 ปี 103 25.8 
       มากกวา่ 40 ปี  34 8.4 

รวม 400 100.0 
3. ระดบัการศึกษา   
       ต ่ากวา่ปริญญาตรี 81 20.3 
       ปริญญาตรี 222 55.4 
       สูงกวา่ปริญญาตรี  97  24.3 

รวม 400 100.0 
4. อาชีพ   
       นกัเรียน/นกัศึกษา  107 26.8 
       ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 48  12.0  
       พนกังานบริษทัเอกชน  166 41.5 
       ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ  59 14.7 
       พ่อ,แม่บา้น/เกษียณอาย/ุวา่งงาน 20 5.0 

รวม 400 100.0 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   
       ต ่ากวา่ 10,000 บาท  81 20.3 
       10,000-20,000 บาท 162 40.5 
       20,001-30,000 บาท  107 26.8 
       มากกวา่ 30,000 บาทขึ้นไป  50 12.4 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 4.1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้ใช้บริการร้านขนมหวานและ
เคร่ืองด่ืม สรุปไดด้งัน้ี 
         เพศ  ผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 242  คน คิด
เป็นร้อยละ 60.5 และเพศชายจ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.5 
        อำยุ  ผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม ส่วนใหญ่มีอายอุยู่ในช่วง 20-30 ปี  จ านวน 
210 คน คิดเป็นร้อยละ 52.5 รองลงมาคือ อายุอยู่ในช่วง 31-40 ปี  จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 
25.8  อายุต ่ากว่า 20 ปี จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3  และอายุมากกว่า 40 ปี จ านวน 34 คน คิด
เป็นร้อยละ 8.4  ตามล าดบั 
        ระดับกำรศึกษำ  ผูใ้ช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 55.4 รองลงมาคือ สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 97 คน คิด
เป็นร้อยละ 24.3  และต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.3  ตามล าดบั 
        อำชีพ  ผูใ้ช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน จ านวน 166 คิดเป็นร้อยละ 41.5 รองลงมาคือ นกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 107 คน คิด
เป็นร้อยละ 26.8 ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ จ านวน 59  คน คิดเป็นร้อยละ 14.7  ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 และพ่อ,แม่บา้น/เกษียณอายุ/วา่งงาน จ านวน  20 คน 
คิดเป็นร้อยละ 5.0 ตามล าดบั 
        รำยได้เฉลีย่ต่อเดือน ผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม ส่วนใหญ่มีระดบัรายไดเ้ฉล่ีย
อยู่ในช่วง 10,000-20,000 บาท จ านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5 รองลงมาคือ รายได้เฉล่ียอยู่
ในช่วง 20,001-30,000 บาท จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.8 รายได้เฉล่ียต ่ากว่า 10,000 บาท 
จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.3 และรายไดเ้ฉล่ียมากกว่า 30,000 บาทขึ้นไปจ านวน 50 คน คิด
เป็นร้อยละ 12.4 ตามล าดบั 
 

4.2  ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลพฤติกรรมกำรเลือกใช้บริกำรร้ำนขนมหวำนและเคร่ืองด่ืมใน
ศูนย์กำรค้ำเมกำบำงนำ 
  
        ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม ไดแ้ก่ ลกัษณะการใชบ้ริการ 
ประเภทขนมหวานท่ีช่ืนชอบ/นิยมซ้ือ วตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชบ้ริการ
ต่อคร้ัง ประเภทส่ือในการรู้จักร้าน และผูมี้อิทธิพลในการตัดสินใจ วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistics) โดยน าเสนอในรูปแบบตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency)  และ
ค่าร้อยละ (Percent) ดงัน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตำรำงท่ี 4.2 พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้  
                    เมกาบางนา 

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวาน และเคร่ืองด่ืม จ านวน(คน) ร้อยละ(%) 
ลกัษณะการใชบ้ริการร้านขนมหวาน   
       บริการสั่งกลบับา้น 160 40.0 
       ใชบ้ริการท่ีร้าน 229 57.3 
       บริการจดัส่งอาหารถึงบา้น Delivery 11 2.7 

รวม 400 100.0 
ประเภทขนมหวานทีช่ืนชอบ/นิยมซ้ือ   
       เบเกอร่ี เช่น ขนมปัง เคก้ พาย คุกก้ี 119 29.8 
       ไอศกรีม เช่น เชอร์เบต เจลาโต 45 11.2 
       เคร่ืองด่ืม เช่น ชากาแฟ ชานมไข่มุก น ้า   ผลไม ้ 180 45.0 
       อ่ืนๆ เช่น บิงซู น ้าแขง็ไส เครป 56 14.0 

รวม 400 100.0 
วตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการ   
       เพื่อรับประทานขนมหวานปกติ ไม่มีโอกาสพิเศษ 174 43.4 

       เพื่อพบปะสังสรรคใ์นโอกาสพิเศษ วนัส าคญัต่างๆ 55 13.8 
       เพื่อท างานหรือติดต่อเจรจาธุรกิจ 31 7.8 
       เพื่อพกัผอ่นในเวลาวา่ง 114 28.5 
       เพื่อซ้ือเป็นของฝากครอบครัว ญาติผูใ้หญ่ เพื่อน แฟน 26 6.5 

รวม 400 100.0 
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชบ้ริการต่อคร้ัง   
       ต ่ากวา่ 100 บาท 74 18.5 
       100-300 บาท 220 55.0 
       301-500 บาท 83 20.7 
       มากกวา่ 500 บาท 23 5.8 

รวม 400 100.0 
ประเภทส่ือในการรู้จกัร้านขนมหวาน   
       โทรทศัน์/วิทยุ 16 4.0 
       ป้ายโฆษณาทางร้าน/ใบปลิว 82 20.5 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตำรำงท่ี 4.2 (ต่อ) 
พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวาน และเคร่ืองด่ืม จ านวน(คน) ร้อยละ(%) 

       เวป็ไซต/์โซเชียลมีเดียต่างๆ 180 45.0 
       เพื่อน/คนรู้จกัแนะน า 122 30.5 

รวม 400 100.0 
ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมหวาน   
       ตวัท่านเอง 231 57.5 
       ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง 44 11.0 
       เพื่อน/คนรู้จกั 111 28.0 
       บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 14 3.5 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.2 พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม สรุปไดด้งัน้ี 
         ลักษณะกำรใช้บริกำรร้ำนขนมหวำน พบว่าผูใ้ช้บริการเลือกใช้บริการท่ีร้านขนมหวาน 
จ านวน  229 คน คิดเป็นร้อยละ 57.3  รองลงมาคือ บริการสั่งกลบับา้น จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อย
ละ 40 และบริการจดัส่งอาหารถึงบา้น จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8  ตามล าดบั  
         ประเภทขนมหวำน พบว่าผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เลือกขนมหวานประเภทเคร่ืองด่ืม จ านวน 
180 คน คิดเป็นร้อยละ 45.0  รองลงมาคือ ประเภทเบเกอร่ี จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8  
ประเภทอ่ืน ๆ เช่น บิงซู น ้ าแข็งไส เครป จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0  และประเภทไอศกรีม 
จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.2 ตามล าดบั  
        วัตถุประสงค์ในกำรใช้บริกำรร้ำนขนมหวำน พบว่าผูใ้ช้บริการร้านขนมหวานส่วนใหญ่
รับประทานขนมหวานปกติ ไม่มีโอกาสพิเศษ จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.4  รองลงมาคือ 
เพื่อพกัผ่อนในเวลาว่าง จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ  28.5  เพื่อพบปะสังสรรคใ์นโอกาสพิเศษ/
วนัส าคญัต่าง ๆ จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8  เพือ่ท างานหรือติดต่อเจรจาธุรกิจ จ านวน 31 คน 
คิดเป็นร้อยละ 7.8 และเพื่อซ้ือเป็นของฝากครอบครัว ญาติผูใ้หญ่ เพื่อน แฟน จ านวน 26 คน คิดเป็น
ร้อยละ 6.5  ตามล าดบั  
         ค่ำใช้จ่ำยเฉลี่ยในกำรใช้บริกำรต่อคร้ัง  พบว่าผูใ้ช้บริการร้านขนมหวานส่วนใหญ่มี
ค่าใช้จ่ายเฉล่ีย 100-300 บาท จ านวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ  55.0  รองลงมาคือ 301-500 บาท 
จ านวน 83 คิดเป็นร้อยละ 20.7 ต ่ากวา่ 100 บาท จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 และมากกวา่ 500 
บาท จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 ตามล าดบั  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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         ประเภทส่ือในกำรรู้จักร้ำนขนมหวำน พบว่าผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานส่วนใหญ่รู้จกัจาก
ส่ือประเภท เวบ็ไซต/์โซเช่ียลมีเดียต่าง ๆ จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45.0  รองลงมาคือ เพื่อน/
คนรู้จกัแนะน า  จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5  ป้ายโฆษณาทางร้าน/ใบปลิว  จ านวน 82 คน 
คิดเป็นร้อยละ 20.5 และโทรทศัน์/วิทย ุจ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0  ตามล าดบั  
         ผู้มีอิทธิพลในกำรตัดสินใจ พบว่าผูใ้ช้บริการร้านขนมหวานส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือสินคา้
ดว้ยตนเอง จ านวน 230 คน คิดเป็นร้อยละ 57.5  รองลงมาคือ เพื่อน/คนรู้จกั จ านวน 112 คน คิดเป็น
ร้อยละ 28.0 ครอบครัว/ญาติพี่น้อง จ านวน   44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 และบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
จ านวน  14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 ตามล าดบั  
 

4.3  ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลระดับควำมคิดเห็นปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผลต่อ
กำรเลือกใช้บริกำรร้ำนขนมหวำนและเคร่ืองด่ืม ในศูนย์กำรค้ำเมกำบำงนำ 
        
       ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ  และดา้น
กระบวนการ วิเคราะห์โดยใชค้่าเฉล่ียเลขาคณิต(x ̄) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน(S.D.) และการแปล
ความหมายจากค่าเฉล่ียของระดบัความเห็น สรุปไดด้งัต่อไปน้ี 
 
ตำรำงท่ี 4.3  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ือง 
                     ด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

 
n = 400 

 
ระดบัความ
คิดเห็น 

 
ล าดบั 

x ̄ S.D.   
ขนมหวานมีรสชาติอร่อย 4.41 0.58 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 
ขนมหวานมีความสด สะอาด 4.41 0.56 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 
เมนูขนมหวานมีความหลากหลายและ 
มีเมนูแปลกใหม่ตามฤดูกาลหรือเทศกาล 

4.13 0.71 เห็นดว้ยมาก 3 

การจดัจานหรือแพค็เกจของขนมหวาน  
มีความสวยงาม 

4.11 0.72 เห็นดว้ยมาก 2 

ร้านมีช่ือเสียงและไดรั้บความนิยม 3.96 0.71 เห็นดว้ยมาก 4 
รวม 4.21 0.66 เห็นดว้ยมากท่ีสุด  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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        จากตารางท่ี 4.3 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์
(Product) โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
0.66 ซ่ึงต ่ากว่า 1.0 แสดงว่าผูใ้ช้บริการแต่ละคนมีความคิดเห็นไม่แตกต่างกันมาก และสามารถ
เรียงล าดบัจากค่าเฉล่ียมากไปยงัค่าเฉล่ียนอ้ยไดด้งัน้ี  
        ล าดบัท่ี 1  ขนมหวานมีรสชาติอร่อยกบัขนมหวานมีความสด สะอาด ค่าเฉล่ียเท่ากนัท่ี 4.41 
และมีระดบัความเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด   
        ล าดบัท่ี 2  เมนูขนมหวานมีความหลากหลายและมีเมนูแปลกใหม่ตามฤดูกาลหรือเทศกาล 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 และมีระดบัความเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
        ล าดบัท่ี 3  การจดัจานหรือแพค็เกจของขนมหวาน มีความสวยงาม ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11 และ
มีระดบัความเห็นอยูใ่นระดบัมาก  
        ล าดบัท่ี 4  ร้านมีช่ือเสียงและไดรั้บความนิยม ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96 และมีระดบัความเห็นอยู่
ในระดบัมาก 
 
ตำรำง 4.4  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ือง  
                  ด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ดา้นราคา (Price) 

 
ดา้นราคา (Price) 

 
n = 400 

 
ระดบัความ
คิดเห็น 

 
ล าดบั 

x ̄ S.D. 
มีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพวตัถุดิบ 4.16 0.66 เห็นดว้ยมาก 2 

มีราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณ 4.12 0.65 เห็นดว้ยมาก 4 

มีราคาท่ีเหมาะสมกบัรสชาติ 4.40 0.58 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 

มีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพการ
ใหบ้ริการ 

4.03 0.69 เห็นดว้ยมาก 5 

มีราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัผูบ้ริการราย
อ่ืน 

4.13 0.69 เห็นดว้ยมาก 3 

รวม 4.17 0.65 เห็นดว้ยมาก  

        
        จากตารางท่ี 4.4 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านราคา 
(Price) โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.65 ซ่ึง
ต ่ากว่า 1.0 แสดงว่าผูใ้ช้บริการแต่ละคนมีความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก และสามารถเรียงล าดบั
จากค่าเฉล่ียมากไปยงัค่าเฉล่ียนอ้ยไดด้งัน้ี  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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        ล าดบัท่ี 1 มีราคาท่ีเหมาะสมกบัรสชาติ  ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.40  และมีระดบัความเห็นอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด  
        ล าดบัท่ี 2 มีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพวตัถุดิบ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 และมีระดบัความเห็น
อยูใ่นระดบัมาก  
        ล าดบัท่ี 3 มีราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัผูบ้ริการรายอ่ืน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 และมีระดบั
ความเห็นอยูใ่นระดบัมาก  
        ล าดบัท่ี 4 มีราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 และมีระดบัความเห็นอยู่ใน
ระดบัมาก    
        ล าดับท่ี 5 มีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพการให้บริการ  ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.03 และมีระดับ
ความเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
 
ตำรำงท่ี 4.5  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ือง 
                     ด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ดา้นช่องทางในการจดัจ าหน่าย (Place) 

 
ดา้นช่องทางในการจดัจ าหน่าย (Place) 

 
n = 400 

 
ระดบัความ
คิดเห็น 

 
ล าดบั 

x ̄ S.D. 
ท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทางมาใช้
บริการ 

3.71 0.75 เห็นดว้ยมาก 2 

ร้านสามารถมองเห็นและสังเกตไดง้่าย 3.81 0.69 เห็นดว้ยมาก 1 
มีการใหบ้ริการDeliveryส่งถึงบา้น เช่น 
Lineman, Foodpanda  

3.36 0.88 เห็นดว้ยปาน
กลาง 

3 

ท่ีจอดรถสะดวก 3.71 0.81 เห็นดว้ยมาก 2 
รวม 3.65 0.78 เห็นดว้ยมาก  

 
        จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นช่องทางใน
การจดัจ าหน่าย (Place) โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ 0.78 ซ่ึงต ่ากว่า 1.0 แสดงว่าผูใ้ช้บริการแต่ละคนมีความคิดเห็นไม่แตกต่างกันมาก และ
สามารถเรียงล าดบัจากค่าเฉล่ียมากไปยงัค่าเฉล่ียนอ้ยไดด้งัน้ี  

        ล าดับท่ี  1 ร้านสามารถมองเห็นและสังเกตได้ง่ายค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.81 และมีระดับ
ความเห็นอยูใ่นระดบัมาก 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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        ล าดบัท่ี 2 ท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทางมาใชบ้ริการกบัท่ีจอดรถสะดวก ค่าเฉล่ียเท่ากนั
ท่ี3.71 และมีระดบัความเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
        ล าดบัท่ี 3 มีการใหบ้ริการDeliveryส่งถึงบา้น เช่น Lineman, Foodpanda เป็นตน้ ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.36 และมีระดบัความเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง 

 

ตำรำงท่ี 4.6  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ือง  
                     ด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 
n = 400 

 
ระดบัความ
คิดเห็น 

 
ล าดบั 

x ̄ S.D.   
มีบตัรสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษต่าง ๆท่ี
น่าสนใจ 

3.75 0.82 เห็นดว้ยมาก 3 

มีการน าเสนอโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ เช่น 
การลดราคาส าหรับวนัพุธ การใหข้อง
แถม 

4.12 0.79 เห็นดว้ยมาก 1 

สิทธิพิเศษท่ีไดรั้บสามารถใชไ้ดง้่าย เช่น 
ไดรั้บคูปองสามารถ ลดราคาไดท้นัที 

3.96 0.77 เห็นดว้ยมาก 2 

มีการโฆษณา ผา่นส่ือออนไลน์ต่าง ๆ 
อยา่งแพร่หลาย เช่น Instagram, 
Facebook 

3.63 0.83 เห็นดว้ยมาก 4 

มีสินคา้ทดลองแจกใหชิ้มฟรี 3.39 0.86 เห็นดว้ยปาน
กลาง 

5 

รวม 3.77 0.81 เห็นดว้ยมาก  
 
       จากตารางท่ี 4.6 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.77  และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.81 ซ่ึงต ่ากว่า 1.0 แสดงว่าผูใ้ชบ้ริการแต่ละคนมีความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก 
และสามารถเรียงล าดบัจากค่าเฉล่ียมากไปยงัค่าเฉล่ียนอ้ยไดด้งัน้ี        
        ล าดบัท่ี 1 มีการน าเสนอโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ เช่น การลดราคาส าหรับวนัพุธ การให้ของ
แถม ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12  และมีระดบัความเห็นอยูใ่นระดบัมาก  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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        ล าดบัท่ี 2 สิทธิพิเศษท่ีไดรั้บสามารถใชไ้ดง้่าย เช่น ไดรั้บคูปองสามารถ  ลดราคาไดท้นัที 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96  และมีระดบัความเห็นอยูใ่นระดบัมาก  
        ล าดับท่ี 3 มีบตัรสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษต่าง ๆ ท่ีน่าสนใจ  ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.75  และมี
ระดบัความเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
        ล าดบัท่ี 4 มีการโฆษณา ผา่นส่ือออนไลน์ต่าง ๆ อยา่งแพร่หลาย เช่น Instagram, Facebook 
เป็นตน้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.63  และมีระดบัความเห็นอยูใ่นระดบัมาก  
        ล าดบัท่ี 5 มีสินคา้ทดลองแจกให้ชิมฟรี ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.39  และมีระดบัความเห็นอยู่ใน
ระดบัปานกลาง 

 

ตำรำงท่ี 4.7  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ือง  
                     ด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ดา้นบุคลากร (People) 

 
ดา้นบุคลากร (People) 

 
n = 400 

 
ระดบัความคิดเห็น 

 
ล าดบั 

x ̄ S.D. 
พนกังานแต่งกายสุภาพเรียบร้อย 3.84 0.66 เห็นดว้ยมาก 3 
พนกังานมีความรู้และความเขา้ใจในเมนู
ขนมหวาน โดยสามารถตอบค าถามหรือ
แนะน าสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

3.82 0.73 เห็นดว้ยมาก 4 

พนกังานมีความเอาใจใส่ในการใหบ้ริการ 
(Service mind) มีความกระตือรือร้นใน
การใหบ้ริการ 

4.17 0.66 เห็นดว้ยมาก 1 

พนกังานใหค้วามส าคญักบัลูกคา้ท่ีมาใช้
บริการ 

4.00 0.67 เห็นดว้ยมาก 2 

จ านวนพนกังานเพียงพอต่อการใหบ้ริการ 3.74 0.76 เห็นดว้ยมาก 5 
รวม 3.91 0.70 เห็นดว้ยมาก  

 
        จากตารางท่ี 4.7 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นบุคลากร 
(People) โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.70 
ซ่ึงต ่ากวา่ 1.0 แสดงวา่ผูใ้ชบ้ริการแต่ละคนมีความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก และสามารถเรียงล าดบั
จากค่าเฉล่ียมากไปยงัค่าเฉล่ียนอ้ยไดด้งัน้ี  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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        ล าดบัท่ี 1 พนกังานมีความเอาใจใส่ในการให้บริการ (Service mind) มีความกระตือรือร้น
ในการใหบ้ริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17  ระดบัความเห็นอยูใ่นระดบัมาก  
        ล าดับท่ี 2 พนักงานให้ความส าคัญกับลูกค้าท่ีมาใช้บริการ  ความกระตือรือร้นในการ
ใหบ้ริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 มีระดบัความเห็นอยูใ่นระดบัมาก  
        ล าดบัท่ี 3 พนักงานแต่งกายสุภาพเรียบร้อย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84  มีระดบัความเห็นอยู่ใน
ระดบัมาก  
        ล าดบัท่ี 4 พนกังานมีความรู้และความเขา้ใจในเมนูขนมหวาน โดยสามารถตอบค าถามหรือ
แนะน าสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.82 มีระดบัความเห็นอยูใ่นระดบัมาก  
        ล าดับท่ี 5 จ านวนพนักงานเพียงพอต่อการให้บริการ  ค่าเฉล่ียเท่ากับ  3.74  มีระดับ
ความเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
 
ตำรำงท่ี 4.8  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ือง 
                  ด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ(Physical Evidence ) 

 
ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence ) 

 
n = 400 

 
ระดบัความคิดเห็น 

 
ล าดบั 

x ̄ S.D. 
การตกแต่งร้านมีความเหมาะสมและ
บรรยากาศภายในร้านมีการตกแต่ง
สวยงาม ทนัสมยั 

4.08 0.64 เห็นดว้ยมาก 3 

มี โต๊ะ เกา้อ้ี ท่ีเพียงพอ และสะดวกสบาย 4.22 0.62 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 
อุปกรณ์หรือภาชนะท่ีใชใ้นการบริการ 
สะอาดและสวยงาม 

4.11 0.61 เห็นดว้ยมาก 2 

มีบริการ Wifi 3.69 0.91 เห็นดว้ยมาก 5 
มีท่ีพกัเพื่อนัง่รอคิวท่ีเพียงพอ 3.76 0.79 เห็นดว้ยมาก 4 

รวม 3.97 0.71 เห็นดว้ยมาก  
       
        จากตารางท่ี 4.8 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านการ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence ) โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91  
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.70 ซ่ึงต ่ากว่า 1.0 แสดงว่าผูใ้ชบ้ริการแต่ละคนมีความคิดเห็น
ไม่แตกต่างกนัมาก และสามารถเรียงล าดบัจากค่าเฉล่ียมากไปยงัค่าเฉล่ียนอ้ยไดด้งัน้ี  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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        ล าดับท่ี  1 มี โต๊ะ เก้าอ้ี ท่ีเพียงพอ และสะดวกสบาย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ  4.22  มีระดับ
ความเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  
        ล าดบัท่ี 2 อุปกรณ์หรือภาชนะท่ีใช้ในการบริการ สะอาดและสวยงาม  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.11  มีระดบัความเห็นอยูใ่นระดบัมาก  
        ล าดบัท่ี 3 การตกแต่งร้านมีความเหมาะสมและบรรยากาศภายในร้านมีการตกแต่งสวยงาม 
ทนัสมยั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08  มีระดบัความเห็นอยูใ่นระดบัมาก  
        ล าดับท่ี 4 มีท่ีพกัเพื่อนั่งรอคิวท่ีเพียงพอ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.76  มีระดับความเห็นอยู่ใน
ระดบัมาก  
        ล าดบัท่ี 5 มีบริการ Wifi มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.69  มีระดบัความเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
 
ตำรำงท่ี 4.9  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ือง 
                     ด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ดา้นกระบวนการ (Process) 

 
ดา้นกระบวนการ (Process) 

 
n = 400 

 
ระดบัความคิดเห็น 

 
ล าดบั 

x ̄ S.D. 

มีขั้นตอนการใหบ้ริการท่ีไม่ยุง่ยาก
ซบัซอ้น 

3.94 0.67 เห็นดว้ยมาก 3 

มีกระบวนการเสนอราคาของแต่ละเมนู
ใหลู้กคา้ไดเ้ห็น 

4.37 0.56 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 

มีกระบวนการในการเตรียมและเสิร์ฟ
ขนมหวานดว้ยระยะเวลาท่ีรวดเร็ว 

3.89 0.68 เห็นดว้ยมาก 4 

มีกระบวนการการรับช าระเงินถูกตอ้ง
และรวดเร็ว 

3.89 0.68 เห็นดว้ยมาก 4 

มีกระบวนการบริการท่ีดีเป็นมาตรฐาน 4.01 0.67 เห็นดว้ยมาก 2 

รวม 4.02 0.65 เห็นดว้ยมาก  

 
        จากตารางท่ี  4.9 พบว่า  กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัย ด้าน
กระบวนการ (Process) โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ 0.65  ซ่ึงต ่ากว่า 1.0 แสดงว่าผูใ้ช้บริการแต่ละคนมีความคิดเห็นไม่แตกต่างกันมาก และ
สามารถเรียงล าดบัจากค่าเฉล่ียมากไปยงัค่าเฉล่ียนอ้ยไดด้งัน้ี  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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        ล าดบัท่ี 1 มีกระบวนการเสนอราคาของแต่ละเมนูให้ลูกคา้ไดเ้ห็น มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.37 มี
ระดบัความเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  
        ล าดบัท่ี 2 มีกระบวนการบริการท่ีดีเป็นมาตรฐาน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 มีระดบัความเห็น
อยูใ่นระดบัมาก   
        ล าดับท่ี 3 มีขั้นตอนการให้บริการท่ีไม่ยุ่งยากซับซ้อน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ  3.94  มีระดับ
ความเห็นอยูใ่นระดบัมาก  
        ล าดบัท่ี 4 มีกระบวนการในการเตรียมและเสิร์ฟขนมหวานดว้ยระยะเวลาท่ีรวดเร็วและมี
กระบวนการการรับช าระเงินถูกตอ้งและรวดเร็ว มีค่าเฉล่ียเท่ากนัท่ี 3.89  มีระดบัความเห็นอยู่ใน
ระดบัมาก 
 

4.4  ผลกำรวิเครำะห์กำรเปรียบเทียบระดับควำมคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทำง
กำรตลำดที่มีผลต่อกำรเลือกใช้บริกำรร้ำนขนมหวำนและเคร่ืองด่ืมในศูนย์กำรค้ำเมกำ
บำงนำ จ ำแนกตำมปัจจัยส่วนบุคคล 

 

        การทดสอบสมมติฐานความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดในการใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา จ าแนกตาม

ปัจจยั ส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงวิเคราะห์ โดยวิธี t-test และOne-way ANOVA แสดง

ดงัตารางท่ี 4.10-4.28   

สมมติฐำนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาท่ี

แตกต่างกนั 
 สมมติฐำนท่ี 1.1 เพศท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนย์การค้าเมกาบางนา
แตกต่างกนั 

H0 : เพศท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนย์การค้าเมกาบางนาไม่แตกต่างกัน    

             H1 : เพศท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาแตกต่างกนั 

 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตำรำงท่ี 4.10  การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน  

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมใน        

ศูนยก์ารคา้เมกาบางนา จ าแนกตามเพศ โดยใชว้ิธี t-test 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
เพศ  

p-value 
ชาย 

n 
=158 

หญิง 
n=242 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.07 4.30 0.00** 
ดา้นราคา 4.15 4.17 0.88 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.58 3.68 0.13 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.49 3.95 0.00** 
ดา้นบุคลากร 3.95 3.88 0.29 
ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ   3.98 3.96 0.80 
ดา้นกระบวนการ 3.96 4.05 0.10 

ปัจจยัทางการตลาดโดยรวม 3.88 4.00 0.02* 
หมำยเหตุ  * แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                ** แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

               จากตารางท่ี 4.10  แสดงผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าปัจจยัทางการตลาดโดยรวมมีค่า 

p-value เท่ากับ 0.02 ซ่ึงมีค่าp-value น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ช้บริการท่ีเพศแตกต่างกันมี

ระดบัความเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและ

เคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารค้าเมกาบางนาโดยรวม แตกต่างกนั ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานการวิจยั โดย

ค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนม

หวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาของผูบ้ริโภคเพศชายและเพศหญิงมีค่าเท่ากบั 3.88 

และ 4.00 ตามล าดบั เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเป็นรายดา้น  พบว่า มีค่า p-value 

มากกว่า 0.05 มี 5 ดา้น หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีเพศแตกต่างกนัมีระดบัความเห็นของปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกา

บางนาท่ีไม่แตกต่างกนั ในดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นการน าเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มีค่า p-value เท่ากับ 0.88, 0.13, 0.29, 0.80และ0.10 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตามล าดับ ส่วนค่า p-value น้อยกว่า 0.05 มี 2 ด้าน หมายความว่า ผูใ้ช้บริการท่ีเพศแตกต่างกัน 

มีระดบัความเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวาน

และเคร่ืองด่ืมในศูนย์การค้า เมกาบางนาท่ีแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ  

0.01 ในด้านผลิตภัณฑ์และด้านการส่งเสริมการตลาด  มีค่ า  p-value เท่ ากับ  0.00และ0.00 

               สมมติฐำนท่ี 1.2  อายุท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนย์การค้าเมกาบางนา

แตกต่างกนั 

  H0 : อายุท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

เลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเค ร่ือง ด่ืมในศูนย์การค้า เมกาบางนาไม่แตกต่ างกัน  

       H1 : อายุท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

เลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาแตกต่างกนั 
        

ตำรำงท่ี 4.11  การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน  

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมใน        

ศูนยก์ารคา้เมกาบางนา จ าแนกตามอาย ุโดยใชว้ิธี One-way ANOVA 

 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

อาย ุ  
p-value ต ่ากวา่20

ปี 
n=53 

20-30 ปี 
n=210 

31-40 ปี 
n=103 

40 ปีขึ้น 
n=34 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.11 4.24 4.23 4.09 0.23 

ดา้นราคา 4.01 4.15 4.26 4.16 0.08 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.43 3.71 3.62 3.64 0.06 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.69 3.80 3.78 3.65 0.52 
ดา้นบุคลากร 3.63 3.95 4.00 3.85 0.00* 

ดา้นการน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ   

3.71 4.04 4.03 3.70 0.00* 

ดา้นกระบวนการ 3.76 4.03 4.08 4.17 0.00* 
ปัจจยัทางการตลาดโดยรวม 3.77 3.99 4.00 3.90 0.01* 

หมำยเหตุ  * แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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               จากตารางท่ี 4.11 แสดงผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าปัจจยัทางการตลาดโดยรวมมีค่า 
p-value เท่ากับ 0.01 ซ่ึงมีค่าp-value น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ช้บริการท่ีอายุแตกต่างกันมี
ระดบัความเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและ
เคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารค้าเมกาบางนาโดยรวมแตกต่างกนั ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานการวิจยั โดย
ค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนม
หวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ของผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต ่ากว่า20ปี อายุ20-30 ปี อายุ31-
40 ปีและอายุ40 ปีขึ้น มีค่าเท่ากับ 3.77, 3.99, 4.00, และ3.90 ตามล าดับ  เม่ือพิจารณาปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดเป็นรายดา้น พบวา่ค่า p-value มากกวา่ 0.05 มี4 ดา้น หมายความวา่ ผูใ้ชบ้ริการ
ท่ีอายแุตกต่างกนัมีระดบัความเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ
ร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาท่ีไม่แตกต่างกนั ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.23, 0.08, 0.06
และ0.52 ตามล าดบั ส่วนค่า p-value นอ้ยกวา่ 0.05 มี 3 ดา้น หมายความวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีอายแุตกต่าง
กันมีระดับความเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนม
หวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ในดา้นบุคลากร ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มีค่า p-value เท่ากบั 
0.00, 0.00และ0.00 ดงันั้นจึงท าการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ของระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดระหว่างผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมีอายุแตกต่างกนั โดยใชว้ิธี 
วิธี Least Significant Difference (LSD)  ผลการเปรียบเทียบแสดงในตารางท่ี 4.12-4.14 
 
ตำรำงท่ี 4.12  ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสม  
                       ทางการตลาดในดา้นบุคลากรระหวา่งผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมีอายุ  
                       แตกต่างกนั โดยใชว้ิธี LSD 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร 

อาย ุ  ต ่ากวา่20ปี 20-30 ปี 31-40 ปี มากกวา่40ปีขึ้น 

x ̄ 3.63 3.95 4.00 3.85 

ต ่ากวา่20ปี 3.63 - 0.00** 0.00** 0.10 

20-30 ปี 3.95  - 0.43 0.39 

31-40 ปี 4.00   - 0.20 

มากกวา่40ปีขึ้น 3.85    - 
หมำยเหตุ  **แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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        จากตารางท่ี 4.12 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นบุคลากรระหว่างผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมีอายุ
แตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่  
        ผูใ้ช้บริการท่ีอายุ 20-30 ปี มีระดับความเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
บุคลากรแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีอายตุ ่ากวา่ 20 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
        ผูใ้ช้บริการท่ีอายุ 31-40 ปี มีระดับความเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
บุคลากรแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีอายตุ ่ากวา่ 20 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ตำรำงท่ี 4.13  ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสม     
                   ทางการตลาดในด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพระหว่างผูใ้ช้บริการร้านขนม  
                   หวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมีอายแุตกต่างกนั โดยใชว้ิธี LSD 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

อาย ุ  ต ่ากวา่20ปี 20-30 ปี 31-40 ปี มากกวา่40ปีขึ้น 

x ̄ 3.71 4.04 4.03 3.70 

ต ่ากวา่20ปี 3.71 - 0.00** 0.00** 0.93 

20-30 ปี 4.04  - 0.96 0.00** 

31-40 ปี 4.03   - 0.00** 

มากกวา่40ปีขึ้น 3.70    - 
หมำยเหตุ * แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
               จากตารางท่ี 4.13 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพระหว่างผูใ้ช้บริการร้านขนม
หวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมีอายแุตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่ 
               ผูใ้ช้บริการท่ีอายุ 20-30 ปี มีระดบัความเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีอายุต ่ากว่า 20 ปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 
               ผูใ้ช้บริการท่ีอายุ 20-30 ปี มีระดบัความเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีอายุมากกว่า 40 ปี  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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                ผูใ้ช้บริการท่ีอายุ 31-40 ปี มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีอายุต ่ากว่า 20 ปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 
                ผูใ้ช้บริการท่ีอายุ 31-40 ปี มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีอายมุากกวา่ 40 ปีขึ้นไป  อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 

 
ตำรำงท่ี 4.14  ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสม                 

ทางการตลาด ในดา้นกระบวนการระหวา่งผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ี
มีอายแุตกต่างกนัโดยใชว้ิธี LSD 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ 

อาย ุ  ต ่ากวา่20ปี 20-30 ปี 31-40 ปี มากกวา่40ปีขึ้น 

x ̄ 3.76 4.03 4.08 4.17 

ต ่ากวา่20ปี 3.76 - 0.00** 0.00** 0.00** 

20-30 ปี 4.03  - 0.43 0.16 

31-40 ปี 4.08   - 0.40 

มากกวา่40ปีขึ้น 4.17    - 
หมำยเหตุ ** แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
        จากตารางท่ี 4.14 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นกระบวนการระหว่างผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมี
อายแุตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่ 
        ผูใ้ช้บริการท่ีอายุ 20-30 ปี มีระดับความเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดด้าน
กระบวนการแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีอายตุ ่ากวา่ 20 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
        ผูใ้ช้บริการท่ีอายุ 31-40 ปี มีระดับความเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดด้าน
กระบวนการแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีอายตุ ่ากวา่ 20 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
        ผูใ้ชบ้ริการท่ีอายุมากกว่า 40 ปี มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
กระบวนการแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีอายตุ ่ากวา่ 20 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สมมติฐำนท่ี 1.3 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนย์การค้าเมกาบางนา
แตกต่างกนั 
        H0 : ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาไม่
แตกต่างกนั 
        H1 : ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนย์การค้าเมกาบางนา
แตกต่างกนั 
 

ตำรำงท่ี 4.15  การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน  

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมใน

ศูนยก์ารคา้เมกาบางนา จ าแนกตามระดบัการศึกษา โดยใชว้ิธี One-way ANOVA 

 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัการศึกษา 

ต ่ากวา่
ปริญญาตรี 

n=81 

ปริญญาตรี 
 

n=222 

สูงกวา่
ปริญญาตรี 

n =97 

p-value 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.11 4.24 4.21   0.20 

ดา้นราคา 4.02 4.19 4.22 0.03* 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.56 3.71 3.57 0.09 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.74 3.79 3.73 0.71 
ดา้นบุคลากร 3.74 3.94 3.98 0.02* 

ดา้นการน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ   

3.75 4.03 4.02 0.00** 

ดา้นกระบวนการ 3.89 4.07 4.01 0.06 
ปัจจยัทางการตลาดโดยรวม 3.83 3.99 3.96 0.02* 

หมำยเหตุ *  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                ** แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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                  จากตารางท่ี 4.15 แสดงผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ปัจจยัทางการตลาดโดยรวมมีค่า 

p-value เท่ากับ 0.02 ซ่ึงมีค่าp-value น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ช้บริการท่ีมีระดับการศึกษา

แตกต่างกนัมีระดบัความเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้าน

ขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาโดยรวมแตกต่างกนั ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน

การวิจยั โดยค่าเฉล่ียระดับความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ของผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่า

กว่าปริญญาตรี ระดบัการศึกษาปริญญาตรีและระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีค่าเท่ากบั 3.83, 

3.99และ3.96 ตามล าดบั เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเป็นรายดา้น พบว่าค่า p-value 

มากกว่า 0.05 มี 4 ดา้น หมายความว่า ผูใ้ช้บริการท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความเห็น

ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมใน

ศูนยก์ารคา้เมกาบางนาท่ีไม่แตกต่างกัน ในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดและด้านกระบวนการ มีค่า  p-value เท่ากบั 0.20, 0.09, 0.71 และ0.06 ตามล าดับ 

ส่วนค่า p-value นอ้ยกว่า 0.05 มี 3 ดา้น หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมี

ระดบัความเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและ

เคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05และท่ีระดบั 

0.01 ในด้านราคา  ด้านบุคลากร และด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีค่า p-value เท่ากับ 

0.03, 0.02 และ0.00 ตามล าดบั ดงันั้นจึงท าการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ของระดบัความคิดเห็น

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดระหวา่งผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมีระดบัการศึกษา

แตกต่างกัน โดยใช้วิธี Least Significant Difference (LSD)   ผลการเปรียบเทียบแสดงในตารางท่ี 

4.16-4.18 

 

 

 

 

 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตำรำงท่ี 4.16  ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสม  

ทางการตลาดในดา้นราคาระหว่างผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมีระดบั

การศึกษาแตกต่างกนั โดยใชว้ิธี LSD 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา 

ระดบัการศึกษา  ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี 

 x ̄ 4.02 4.19 4.22 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 4.02 - 0.02* 0.01** 

ปริญญาตรี 4.19  - 0.64 

สูงกวา่ปริญญาตรี 4.22   - 
หมำยเหตุ * แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                ** แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
                จากตารางท่ี 4.16 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคาระหว่างผูใ้ช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมีระดับ
การศึกษาแตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่ 
                ผูใ้ช้บริการท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี  มีระดับความเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคาแตกต่างจากผูใ้ช้บริการท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
               ผูใ้ช้บริการท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี  มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดด้านราคาแตกต่างจากผูใ้ช้บริการท่ีมีระดับการศึกษาต ่ากว่า ปริญญาตรี อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตำรำงท่ี 4.17  ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสม  
                       ทางการตลาด ในดา้นบุคลากรระหว่างผูใ้ช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมี  
                       ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัโดยใชว้ิธี LSD 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร 

ระดบัการศึกษา  ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี 

 x ̄ 3.74 3.94 3.98 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 3.74 - 0.01** 0.01** 

ปริญญาตรี 3.94  - 0.55 

สูงกวา่ปริญญาตรี 3.98   - 
หมำยเหตุ  ** แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
        จากตารางท่ี 4.17 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นบุคลากรระหวา่งผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมีระดบั
การศึกษาแตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่ 
        ผูใ้ช้บริการท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี  มีระดับความเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นบุคลากรแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
        ผูใ้ช้บริการท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดด้านบุคลากรแตกต่างจากผูใ้ช้บริการท่ีมีระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตำรำงท่ี 4.18  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน  
ด้านการน าเสนอลักษณะทางกายภาพระหว่างผู ้ใช้บริการร้านขนมหวานและ
เคร่ืองด่ืมมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั โดยใชว้ิธี LSD 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

ระดบัการศึกษา  ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี 

 x ̄ 3.75 4.03 4.02 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 3.75 - 0.00** 0.00** 

ปริญญาตรี 4.03  - 0.82 

สูงกวา่ปริญญาตรี 4.02   - 
หมำยเหตุ ** แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
                  จากตารางท่ี 4.18 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพระหว่างผูใ้ช้บริการร้านขนม
หวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่ 
                   ผูใ้ช้บริการท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี  มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพแตกต่างจากผูใ้ช้บริการท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่า
ปริญญาตรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
                  ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพแตกต่างจากผูใ้ช้บริการท่ีมีระดบัการศึกษาต ่า
กวา่ปริญญาตรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

สมมติฐำนท่ี 1.4 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีมีผลต่อการ เลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาแตกต่างกัน  

        H0 : อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนย์การค้าเมกาบางนาไม่แตกต่างกัน  

        H1 : อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาแตกต่างกนั 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตำรำงท่ี 4.19  การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน  

                       ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมใน  

                       ศูนยก์ารคา้เมกาบางนา จ าแนกตามอาชีพ โดยใชว้ิธี One-way ANOVA 

 
 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

อาชีพ  
 

p-value 
นกัเรียน/
นกัศึกษา 

n=107 

ขา้ราชการ/ 
รัฐวิสาหกิจ 

 
n=48 

พนกังา
นบริษทั 
เอกชน 
n=166 

ธุรกิจ
ส่วนตวั/
อิสระ 
n=59 

แม่บา้น/
เกษียณอายุ
/วา่งงาน 

n=20 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.17 4.12 4.22 4.36 4.03 0.06 
ดา้นราคา 4.13 4.09 4.21 4.23 3.94 0.16 
ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

3.55 3.77 3.67 3.73 3.44 0.13 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

3.70 3.78 3.82 3.75 3.76 0.68 

ดา้นบุคลากร  3.76 3.88 3.97 4.07 3.86 0.02* 
ดา้นการน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ 

3.86 3.96 4.07 3.99 3.72 0.01** 

ดา้นกระบวนการ 3.87 4.04 4.05 4.13 4.11 0.03* 
ปัจจยัทางการตลาด

โดยรวม 
3.86 3.95 4.00 4.04 3.84 0.06* 

หมำยเหตุ* แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                ** แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
           จากตารางท่ี 4.19  แสดงผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าปัจจยัทางการตลาดโดยรวมมีค่า 
p-value เท่ากบั 0.06 ซ่ึงมีค่าp-value มากกว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมี
ระดบัความเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและ
เคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาโดยรวมไม่แตกต่างกนั ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานการวิจยั โดย
ค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนม
หวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ของผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา อาชีพรับ
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน อาชีพธุรกิจส่วนตวั/อิสระ และอาชีพแม่บา้น/
เกษียณอาย/ุวา่งงาน มีค่าเท่ากบั 3.86, 3.95, 4.00, 4.04และ 3.84 ตามล าดบั เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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                  เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเป็นรายดา้น พบวา่ค่า p-value มากกวา่ 0.05 
มี 4 ดา้น หมายความวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีระดบัความเห็นของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาท่ีไม่
แตกต่างกนั ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มีค่า p-value เท่ากับ 0.06, 0.16, 0.13และ0.68 ตามล าดับ ส่วนค่า p-value น้อยกว่า 0.05 มี 3 ด้าน 
หมายความว่า ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีระดับความเห็นของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาท่ี
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05และท่ีระดับ 0.01 ในด้านบุคลากร ด้านการ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพและดา้นกระบวนการ มีค่า p-value เท่ากบั 0.02, 0.01และ0.03 ดงันั้น
จึงท าการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ของระดับความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ระหว่างผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั โดยใชว้ิธี Least Significant 
Difference (LSD) ผลการเปรียบเทียบแสดงในตารางท่ี 4.20-4.21 
 
ตำรำงท่ี 4.20  ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสม                  
                       ทางการตลาด ในดา้นบุคลากรระหว่างผูใ้ช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมี  
                       อาชีพแตกต่างกนัโดยใชว้ิธี LSD 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร 

 

อาชีพ 

 นกัเรียน/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/ 

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน

บริษทั 

เอกชน 

ธุรกิจ

ส่วนตวั/

อิสระ 

แม่บา้น/

เกษียณ/

วา่งงาน 

x ̄ 3.76 3.88 3.97 4.07 3.86 

นกัเรียน/นกัศึกษา 3.76 - 0.25 0.01** 0.00** 0.51 

ขา้ราชการ/ 

รัฐวิสาหกิจ 

3.88  - 0.39 0.11 0.88 

พนกังาน

บริษทัเอกชน 

3.97   - 0.25 0.45 

ธุรกิจส่วนตวั/อิสระ 4.07    - 0.17 

แม่บา้น/เกษียณ/

วา่งงาน 

3.86     - 

หมำยเหตุ  ** แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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        จากตารางท่ี 4.20 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นบุคลากรระหวา่งผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมีอาชีพ 

แตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่ 

ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีระดับความเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นบุคลากรแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.01 
        ผูใ้ชบ้ริการท่ีธุรกิจส่วนตวั/อิสระ มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
บุคลากรแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ตำรำงท่ี 4.21 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสม                      

ทางการตลาด ในดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพระหว่างผูใ้ช้บริการร้านขนม  
หวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัโดยใชว้ิธี LSD 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

 

อาชีพ 

 นกัเรียน/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/ 

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน

บริษทั 

เอกชน 

ธุรกิจ

ส่วนตวั/

อิสระ 

แม่บา้น/

เกษียณ/

วา่งงาน 

x ̄ 3.86 3.96 4.07 3.99 3.72 

นกัเรียน/นกัศึกษา 3.86 - 0.30 0.00** 0.17 0.28 

ขา้ราชการ/ 

รัฐวิสาหกิจ 

3.96  - 0.24 0.82 0.10 

พนกังาน

บริษทัเอกชน 

4.07   - 0.33 0.01** 

ธุรกิจส่วนตวั/อิสระ 3.99    - 0.06 

แม่บา้น/เกษียณ/

วา่งงาน 

3.72     - 

หมำยเหตุ  ** แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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                จากตารางท่ี 4.21 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพระหว่างผูใ้ช้บริการร้านขนม
หวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่ 
                ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา  
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
                ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง
การตลาดด้านการน าเสนอลักษณะทางกายภาพแตกต่างจากผู ้ใช้บริการท่ีมีอาชีพแม่บ้าน/
เกษียณอาย/ุวา่งงาน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ตำรำงท่ี 4.22  ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสม                       

ทางการตลาด ในดา้นกระบวนการระหวา่งผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ี
มีอาชีพแตกต่างกนัโดยใชว้ิธี LSD 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ 

 

อาชีพ 

 นกัเรียน/

นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/ 

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน

บริษทั 

เอกชน 

ธุรกิจ

ส่วนตวั/

อิสระ 

แม่บา้น/

เกษียณ/

วา่งงาน 

x ̄ 3.87 4.04 4.05 4.13 4.11 

นกัเรียน/นกัศึกษา 3.87 - 0.08 0.01** 0.00** 0.08 

ขา้ราชการ/ 

รัฐวิสาหกิจ 

4.04  - 0.91 0.40 0.64 

พนกังาน

บริษทัเอกชน 

4.05   - 0.34 0.66 

ธุรกิจส่วนตวั/อิสระ 4.13    - 0.88 

แม่บา้น/เกษียณ/

วา่งงาน 

4.11     - 

หมำยเหตุ ** แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

                  จากตารางท่ี 4.22 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นกระบวนการระหว่างผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมี

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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อาชีพแตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบว่า ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีระดบัความเห็น
เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการแตกต่างจากผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพนักเรียน/
นกัศึกษา 
                ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตัว/อิสระ มีระดับความเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นกระบวนการแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา 
สมมติฐำนท่ี 1.5 รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนย์การค้าเมกาบางนาแตกต่างกัน  
       H0 : รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาไม่แตกต่างกนั 
       H1 : รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ือง ด่ืมในศูนย์การค้า เมกาบางนาแตกต่างกัน  
 

ตำรำงท่ี 4.23  การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน  

                       ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมใน  

                       ศูนยก์ารคา้เมกาบางนา จ าแนกตามระดบัรายได ้โดยใชว้ิธี One-way ANOVA 

 
ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 

ระดบัรายได ้  
p-value ต ่ากวา่ 

10,000  
n=81 

10,000-
20,000 
n=162 

20,001-
30,000 
n=107 

มากกวา่ 
30,000 
n=50  

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.11 4.20 4.23 4.33 0.11 

ดา้นราคา 3.99 4.13 4.22 4.45 0.00* 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.44 3.66 3.69 3.84 0.00* 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.66 3.81 3.78 3.77 0.45 
ดา้นบุคลากร 3.67 3.90 3.94 4.24 0.00* 

ดา้นการน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ   

3.73 4.00 3.99 4.20 0.00* 

ดา้นกระบวนการ 3.81 4.01 4.03 4.33 0.00* 
ปัจจยัทางการตลาดโดยรวม 3.77 3.96 3.98 4.17 0.00* 

หมำยเหตุ ** แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



74 
 

                 จากตารางท่ี 4.23  แสดงผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ปัจจยัทางการตลาดโดยรวมมีค่า 
p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่าp-value นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมี
ระดบัความเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและ
เคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาโดยรวมแตกต่างกนั ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานการวิจยั โดย
ค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนม
หวานและเคร่ืองด่ืมในศูนย์การค้าเมกาบางนา ของผู ้บริโภคท่ีมีรายได้ต ่ ากว่า 10,000บาท
รายได้10,000-20,000บาท รายได้20,001-30,000บาทและรายได้มากกว่า 30,000บาท มีค่าเท่ากับ 
3.77, 3.96, 3.98, และ4.17 ตามล าดับ เม่ือพิจารณาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเป็นรายด้าน 
พบว่าค่า p-value มากกว่า 0.05 มี 2 ด้าน หมายความว่า ผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้แตกต่างกันมีระดบั
ความเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและ
เคร่ืองด่ืมในศูนย์การค้าเมกาบางนาท่ีไม่แตกต่างกัน ในด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการส่งเสริม
การตลาด มีค่า p-value เท่ากับ 0.11และ0.45 ตามล าดับ ส่วนค่า p-value น้อยกว่า 0.05 มี 5 ด้าน 
หมายความว่า ผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้แตกต่างกันมีระดับความเห็นของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาท่ี
แตกต่างกนั ในดา้นราคา ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย ดา้นบุคลากร และดา้นการน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ   มีค่า p-value เท่ากบั 0.00 ทั้ง5ดา้น ดงันั้นจึงท าการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ของ
ระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดระหวา่งผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม
ท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั โดยใชว้ิธี LSD  ผลการเปรียบเทียบแสดงในตารางท่ี 4.24-4.28 
 

ตำรำงท่ี 4.24   ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสม              
ทางการตลาด ในด้านราคาระหว่างผูใ้ช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมี     
รายไดแ้ตกต่างกนัโดยใชว้ิธี LSD 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา 

    

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 ต ่ากวา่ 10,000 

บาท 

10,000-

20,000 บาท 

20,001-

30,000 บาท 

มากกวา่ 30,000 

บาท 

x ̄ 3.99 4.13 4.22 4.45 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 3.99 - 0.06 0.01** 0.00** 

10,000-20,000 บาท 4.13  - 0.22 0.00** 

20,001-30,000 บาท 4.22   - 0.01** 

มากกวา่30,000 บาท 4.45    - 

หมำยเหตุ ** แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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                   จากตารางท่ี 4.24 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคาระหว่างผูใ้ช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมีรายได้
แตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่ 

               ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือน 20,001-30,000 บาท มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดด้านราคาแตกต่างจากผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
              ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดด้านราคาแตกต่างจากผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
             ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดด้านราคาแตกต่างจากผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้ต่อเดือน 10,000-20,000 บาท อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
            ผูใ้ช้บริการท่ีมีรายไดต้่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดด้านราคาแตกต่างจากผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้ต่อเดือน 20,000-30,000 บาท อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ตำรำงท่ี 4.25  ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสม                         

ทางการตลาดในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายระหว่างผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและ  
เคร่ืองด่ืมท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัโดยใชว้ิธี LSD 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

    

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 ต ่ากวา่ 10,000 

บาท 

10,000-

20,000 บาท 

20,001-

30,000 บาท 

มากกวา่ 30,000 

บาท 

x ̄ 3.44 3.66 3.69 3.84 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 3.44 - 0.01** 0.01** 0.00** 

10,000-20,000 บาท 3.66  - 0.77 0.10 

20,001-30,000 บาท 3.69   - 0.18 

มากกวา่ 30,000 

บาท 

3.84    - 

หมำยเหตุ** แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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                   จากตารางท่ี 4.25 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายระหว่างผูใ้ช้บริการร้านขนมหวานและ
เคร่ืองด่ืมท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่ 
                  ผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้ต่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีระดับความเห็นเก่ียวกับส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือนต ่ากว่า 
10,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
             ผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้ต่อเดือน 20,001-30,000 บาท มีระดับความเห็นเก่ียวกับส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือนต ่ากว่า 
10,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
            ผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้ต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท มีระดับความเห็นเก่ียวกับส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือนต ่ากว่า 
10,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ตำรำงท่ี 4.26  ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดในดา้นบุคลากรระหว่างผูใ้ช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมี
รายไดแ้ตกต่างกนัโดยใชว้ิธี LSD 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร 

    

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 ต ่ากวา่ 10,000 

บาท 

10,000-

20,000 บาท 

20,001-

30,000 บาท 

มากกวา่ 30,000 

บาท 

x ̄ 3.67 3.90 3.94 4.24 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 3.67 - 0.00** 0.00** 0.00** 

10,000-20,000 บาท 3.90  - 0.60 0.00** 

20,001-30,000 บาท 3.94   - 0.00** 

มากกวา่ 30,000 

บาท 

4.24    - 

หมำยเหตุ  ** แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
                 จากตารางท่ี 4.26 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในด้านบุคลากรระหว่างผูใ้ช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมี
รายไดแ้ตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่       

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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         ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นบุคลากรแตกต่างจากผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
        ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือน 20,001-30,000 บาท มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นบุคลากรแตกต่างจากผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
        ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นบุคลากรแตกต่างจากผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
        ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นบุคลากรแตกต่างจากผูใ้ช้บริการท่ีมีรายไดต้่อเดือน10,001-20,000 บาท อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
        ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นบุคลากรแตกต่างจากผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้ต่อเดือน20,001-30,000 บาท อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ตำรำงท่ี 4.27  ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสม 
                       ทางการตลาดในดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพระหว่างผูใ้ชบ้ริการร้านขนม  
                       หวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัโดยใชว้ิธี LSD 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

    

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 ต ่ากวา่ 10,000 

บาท 

10,000-

20,000 บาท 

20,001-

30,000 บาท 

มากกวา่ 30,000 

บาท 

x ̄ 3.73 4.00 3.99 4.20 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 3.73 - 0.00** 0.00** 0.00** 

10,000-20,000 บาท 4.00  - 0.89 0.02* 

20,001-30,000 บาท 3.99   - 0.02* 

มากกวา่ 30,000 

บาท 

4.20    - 

หมำยเหตุ* แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                ** แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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        จากตารางท่ี 4.27 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพระหว่างผู ้ใช้บริการร้านขนม
หวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่       
        ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือนต ่ากว่า
10,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
        ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือน 20,001-30,000 บาท มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือนต ่ากว่า 
10,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
        ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือนมากกวา่ 30,000 บาท มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือนต ่ากว่า 
10,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
        ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพแตกต่างจากผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้ต่อเดือน
10,001-20,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
        ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือนมากกวา่ 30,000 บาท มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพแตกต่างจากผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้ต่อเดือน
20,001-30,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตำรำงท่ี 4.28   ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาดในดา้นกระบวนการระหวา่งผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ี
มีรายไดแ้ตกต่างกนัโดยใชว้ิธี LSD 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ 

    

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 ต ่ากวา่ 10,000 

บาท 

10,000-

20,000 บาท 

20,001-

30,000 บาท 

มากกวา่ 30,000 

บาท 

x ̄ 3.81 4.01 4.03 4.33 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 3.81 - 0.01** 0.01** 0.00** 

10,000-20,000 บาท 4.01  - 0.91 0.00** 

20,001-30,000 บาท 4.03   - 0.00** 

มากกวา่30,000 บาท 4.33    - 
หมำยเหตุ* แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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        จากตารางท่ี 4.28 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นกระบวนการระหว่างผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมท่ีมี
รายไดแ้ตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่  

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นกระบวนการแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือนต ่ากวา่10,000 บาท อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
        ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือน 20,001-30,000 บาท มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นกระบวนการแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
        ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือนมากกวา่ 30,000 บาท มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นกระบวนการแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
        ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นกระบวนการแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือน10,001-20,000 บาท อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
        ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือนมากกวา่ 30,000 บาท มีระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นกระบวนการแตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้่อเดือน20,001-30,000 บาท อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

4.5  ผลกำรวิเครำะห์ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมกำรเลือกใช้
บริกำรร้ำนขนมหวำนและเคร่ืองด่ืมของผู้บริโภคในศูนย์กำรค้ำเมกำบำงนำ 
 

        การทดสอบสมมติฐานความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการเลือกใช้

บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา จ าแนกตามปัจจยั ส่วน

บุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงวิเคราะห์ โดยวิธี Chi-Square test for independence แสดงดงั

ตารางท่ี 4.29-4.33  

         สมมติฐำนท่ี2 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนม

หวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา   

         สมมติฐำนท่ี2.1 เพศก็ไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวาน

เคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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            H0 : เพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม

ในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา  

           H1 : เพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม

ในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา  
 

ตำรำงท่ี 4.29  ความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและ                          
                         เคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม 
เพศ ค่าทางสถิติ 

ชาย หญิง Chi-
Square p-value 

ลกัษณะการใชบ้ริการร้านขนมหวาน     12.37 0.00** 

บริการสั่งกลบับา้น 49 111   

ใชบ้ริการท่ีร้าน 107 122   

บริการจดัส่งอาหารถึงบา้น Delivery 2 9   

ประเภทขนมหวานทีช่ืนชอบ/นิยมซ้ือ   10.61 0.01** 

เบเกอร่ี เช่น ขนมปัง เคก้ พาย คุกก้ี 34 85   

ไอศกรีม เช่น เชอร์เบต เจลาโต 20 25   

เคร่ืองด่ืม เช่น ชากาแฟ ชานมไข่มุก น ้าผลไม ้ 84 96   

อ่ืนๆ เช่น บิงซู น ้าแขง็ไส เครป 20 36   

วตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการ   43.15 0.00** 

เพื่อรับประทานขนมหวานปกติ ไม่มีโอกาสพิเศษ 57 117   

เพื่อพบปะสังสรรคใ์นโอกาสพิเศษ วนัส าคญัต่างๆ 20 35   

เพื่อท างานหรือติดต่อเจรจาธุรกิจ 29 2   

เพื่อพกัผอ่นในเวลาวา่ง 45 69   

เพื่อซ้ือเป็นของฝากครอบครัว ญาติผูใ้หญ่ เพื่อน แฟน 7 19   

ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชบ้ริการต่อคร้ัง   2.27 0.51 

ต ่ากวา่ 100 บาท 26 48   

100-300 บาท 84 136   

301-500 บาท 38 45   

มากกวา่ 500 บาท 10 13   
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



81 
 

ตำรำงท่ี 4.29 (ต่อ)  

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม 
เพศ ค่าทางสถิติ 

ชาย หญิง Chi-
Square p-value 

ประเภทส่ือในการรู้จกัร้านขนมหวาน   64.84 0.00** 

โทรทศัน์/วิทยุ 11 5   

ป้ายโฆษณาทางร้าน/ใบปลิว 35 47   

เวป็ไซต/์โซเชียลมีเดียต่างๆ 35 145   

เพื่อน/คนรู้จกัแนะน า 77 45   

ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมหวาน   16.05 0.00** 

ตวัท่านเอง 81 149   

ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง 17 27   

เพื่อน/คนรู้จกั 59 53   

บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 1 13   

หมำยเหตุ : ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

                จากตารางท่ี 4.29  แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกับพฤติกรรมการ

เลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา พบว่าค่า  p-value  มีค่านอ้ย

กว่า 0.05 ใน 5 ดา้น จึงยอมรับH1  หมายความว่า เพศของผูใ้ชบ้ริการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ในดา้นลกัษณะการใช้

บริการ ดา้นประเภทขนมหวานท่ีช่ืนชอบ/นิยมซ้ือ ดา้นวตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการ ดา้นประเภท

ส่ือในการรู้จกัร้าน ดา้นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการ มีค่า  Chi-Square เท่ากบั 12.37, 10.61, 

43.15, 64.84และ16.05ตามล าดับ และมีค่า p-value เท่ากับ 0.00, 0.01, 0.00, 0.00 และ0.00 ส่วนค่า  

p-value  มากกว่า 0.05 ใน1ดา้น จึงยอมรับH0 หมายความว่า เพศของผูใ้ชบ้ริการไม่มีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรม การเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ในดา้น

ค่าใช้จ่ายเฉล่ียในการใช้บริการ มีค่า  Chi-Square เท่ากับ 2.27 และมีค่า  p-value เท่ากับ0.51 

สมมติฐำนท่ี 2.2  อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม

ในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา H0 : อายุไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขนม

หวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาH1 : อายุมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้

บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตำรำงท่ี 4.30  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ือง  

                       ด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา  

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนม
หวานและเคร่ืองด่ืม 

อาย ุ ค่าทางสถิติ 

ต ่ากวา่ 
20  ปี 

20-30  
ปี 

31-40 
ปี 

มาก 
กวา่  40 
ปีขึ้นไป 

Chi-
Square p-value 

ลกัษณะการใชบ้ริการร้านขนมหวาน     35.52 0.00** 

บริการสั่งกลบับา้น 36 77 27 20   

ใชบ้ริการท่ีร้าน 17 129 71 12   

บริการจดัส่งอาหารถึงบา้น Delivery 0 4 5 2   

ประเภทขนมหวานทีช่ืนชอบ/นิยมซ้ือ     54.82 0.00** 

  เบเกอร่ี เช่น ขนมปัง เคก้ พาย คุกก้ี  9 46 40 24   

  ไอศกรีม เช่น เชอร์เบต เจลาโต 12 18 12 3   

  เคร่ืองด่ืม เช่น ชากาแฟ ชานมไข่มุก 
น ้า   ผลไม ้

20 114 40 6   

  อ่ืนๆ เช่น บิงซู น ้าแขง็ไส เครป 12 32 11 1   

วตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการ     109.32 0.00** 

เพื่อรับประทานขนมหวานปกติ ไม่มี
โอกาสพิเศษ 

39 93 33 9   

เพื่อพบปะสังสรรคใ์นโอกาสพิเศษ 
วนัส าคญัต่างๆ 

6 28 18 3   

เพื่อท างานหรือติดต่อเจรจาธุรกิจ 0 14 15 2   

เพื่อพกัผอ่นในเวลาวา่ง 8 71 29 6   

เพื่อซ้ือเป็นของฝากครอบครัว ญาติ
ผูใ้หญ่ เพื่อน แฟน  

0 4 8 14   

ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชบ้ริการต่อคร้ัง     150.82 0.00** 

ต ่ากวา่ 100 บาท 33 35 4 2   

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตำรำงท่ี 4.30 (ต่อ) 

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้าน
ขนมหวานและเคร่ืองด่ืม 

อาย ุ ค่าทางสถิติ 

ต ่ากวา่ 20  
ปี 

20-30  
ปี 

31-40 
ปี 

มาก 
กวา่  40 ปี
ขึ้นไป 

Chi-
Square p-value 

100-300 บาท 20 142 42 16   

301-500 บาท 0 30 40 13   

มากกวา่ 500 บาท 0 3 17 3   

ประเภทส่ือในการรู้จกัร้านขนม
หวาน     53.49 0.00** 

โทรทศัน์/วิทยุ 4 8 3 1   

ป้ายโฆษณาทางร้าน/ใบปลิว 21 26 20 15   

เวป็ไซต/์โซเชียลมีเดียต่างๆ 17 118 43 2   

เพื่อน/คนรู้จกัแนะน า 11 58 37 16   

ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจใช้
บริการร้านขนมหวาน     68.03 0.00** 

ตวัท่านเอง 37 129 49 15   

ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง 5 5 19 15   

เพื่อน/คนรู้จกั 9 66 33 4   

บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 2 10 2 0   

หมำยเหตุ :  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

                จากตารางท่ี 4.30  แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกับพฤติกรรมการ

เลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา พบว่าค่า  p-value  มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ทั้ง 6 

ด้าน จึงยอมรับH1  หมายความว่า อายุของผูใ้ช้บริการมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้

บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม ในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ในดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ  ดา้น

ประเภทขนมหวานท่ีช่ืนชอบ/นิยมซ้ือ ดา้นวตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการ ดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการ

ใชบ้ริการ ดา้นประเภทส่ือในการรู้จกัร้าน และดา้นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการ มีค่า Chi-

Square เท่ากับ 35.52, 54.82, 109.32, 150.82, 53.49และ68.03 ตามล าดับ และมีค่า p-value เท่ากับ 

0.00 ทั้ง 6 ดา้น 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สมมติฐำนท่ี 2.3  ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวาน

และเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 

       H0 : ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและ

เคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 

       H1 : ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและ

เคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา  

 

ตำรำงท่ี 4.31 ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวาน              

  และเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา                     

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนม
หวานและเคร่ืองด่ืม 

ระดบัการศึกษา ค่าทางสถิติ 
ต ่า
กว

า่ป
ริญ

ญา
ตรี

 

ปริ
ญญ

าต
รี 

สูง
กว

า่ป
ริญ

ญา
ตรี

 

Chi-Square    p-value 

ลกัษณะการใชบ้ริการร้านขนมหวาน       23.92 0.00** 

บริการสั่งกลบับา้น 49 87 24     

ใชบ้ริการท่ีร้าน 31 129 69     

บริการจดัส่งอาหารถึงบา้น Delivery 1 6 4     

ประเภทขนมหวานทีช่ืนชอบ/นิยมซ้ือ    10.14 0.12 

   เบเกอร่ี เช่น ขนมปัง เคก้ พาย คุกก้ี 20 68 31   

  ไอศกรีม เช่น เชอร์เบต เจลาโต 16 20 9   
  เคร่ืองด่ืม เช่น ชากาแฟ ชานมไข่มุก น ้า
ผลไม ้  

31 107 42   

  อ่ืนๆ เช่น บิงซู น ้าแขง็ไส เครป 14 27 15   

วตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการ    56.06 0.00** 
  เพื่อรับประทานขนมหวานปกติ ไม่มี
โอกาสพิเศษ 

54 93 27   

  เพื่อพบปะสังสรรคใ์นโอกาสพิเศษ วนั
ส าคญัต่างๆ 

7 36 12   

  เพื่อท างานหรือติดต่อเจรจาธุรกิจ 0 11 20   

  เพื่อพกัผอ่นในเวลาวา่ง 12 70 32   
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตำรำงท่ี 4.31  (ต่อ) 

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนม
หวานและเคร่ืองด่ืม 

ระดบัการศึกษา ค่าทางสถิติ 

ต ่า
กว

า่ป
ริญ

ญา
ตรี

 

ปริ
ญญ

าต
รี 

สูง
กว

า่ป
ริญ

ญา
ตรี

 

Chi-Square    p-value 

  เพื่อซ้ือเป็นของฝากครอบครัว ญาติผูใ้หญ่   
เพื่อน แฟน 

8 12 6   

ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชบ้ริการต่อคร้ัง    94.74 0.00** 

   ต ่ากวา่ 100 บาท 40 31 3   

  100-300 บาท 39 134 47   

  301-500 บาท 1 45 37   

  มากกวา่ 500 บาท 1 12 10   

ประเภทส่ือในการรู้จกัร้านขนมหวาน    33.54 0.00** 

  โทรทศัน์/วิทยุ 4 10 2   

  ป้ายโฆษณาทางร้าน/ใบปลิว 34 38 10   

  เวป็ไซต/์โซเชียลมีเดียต่างๆ 25 102 53   

  เพื่อน/คนรู้จกัแนะน า 18 72 32   
ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้าน
ขนมหวาน    8.08 0.23 

  ตวัท่านเอง 53 128 49   

  ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง 11 19 14   

  เพื่อน/คนรู้จกั 15 67 30   

  บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 2 8 4   

หมำยเหตุ : ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

        จากตารางท่ี 4.31  แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัพฤติกรรม

การเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม ในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา พบวา่ค่า  p-value  มีค่า

นอ้ยกวา่ 0.05 ใน 4 ดา้น จึงยอมรับ H1  หมายความวา่ ระดบัการศึกษาของผูใ้ชบ้ริการมีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม ในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ในดา้น

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ลกัษณะการใชบ้ริการ ดา้นวตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการ ดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชบ้ริการ ดา้น

ประเภทส่ือในการรู้จกั มีค่า Chi-Square เท่ากบั 23.92, 56.06, 94.74และ33.54 ตามล าดบั และมีค่า p-

value เท่ากบั 0.00 ทั้ง 4 ดา้น ส่วนค่า  p-value  มากกวา่ 0.05 ใน 2 ดา้น จึงยอมรับ H0 หมายความวา่ 

ระดบัการศึกษาของผูใ้ชบ้ริการไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวาน

และเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ในดา้นประเภทขนมหวานท่ีช่ืนชอบ/นิยมซ้ือ และดา้นผูมี้

อิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการ มีค่า Chi-Square เท่ากบั 10.14และ8.08 ตามล าดบั และมีค่า p-

valueเท่ากบั0.12และ0.23ตามล าดบั 

สมมติฐำนท่ี 2.4  อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานแลเคร่ืองด่ืม

ในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา  

      H0 : อาชีพไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมใน

ศูนยก์ารคา้เมกาบางนา        

       H1 : อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมใน

ศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 

 

ตำรำงท่ี 4.32  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและ  

                               เคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา  

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนม

หวานและเคร่ืองด่ืม 

อาชีพ ค่าทางสถิติ 

นกั
เรีย

น/
นกั

ศึก
ษา

 

ขา้
รา
ชก

าร
/

รัฐ
วิส

าห
กิจ

 
พน

กัง
าน

เอก
ชน

 

ธุร
กิจ

ส่ว
นต

วั/อิ
สร

ะ 

พ่อ
บา้
น/
แม

่บา้
น/

วา่
งง
าน

 

Chi-

Square 
p-value 

ลกัษณะการใชบ้ริการร้านขนมหวาน           48.94 0.00** 
  บริการสั่งกลบับา้น 65 15 46 19 15   
  ใชบ้ริการท่ีร้าน 42 33 111 38 5   
  บริการจดัส่งอาหารถึงบา้น Delivery 0 0 9 2 0   
ประเภทขนมหวานทีช่ืนชอบ/นิยมซ้ือ      24.67 0.02* 

  เบเกอร่ี เช่น ขนมปัง เคก้ พาย คุกก้ี 18 16 52 22 11   
  ไอศกรีม เช่น เชอร์เบต เจลาโต 18 6 18 1 2   

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตำรำงท่ี 4.32  (ต่อ) 

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนม

หวานและเคร่ืองด่ืม 

อาชีพ ค่าทางสถิติ 

นกั
เรีย

น/
นกั

ศึก
ษา

 

ขา้
รา
ชก

าร
/

รัฐ
วิส

าห
กิจ

 
พน

กัง
าน

เอก
ชน

 

ธุร
กิจ

ส่ว
นต

วั/อิ
สร

ะ 

พ่อ
บา้
น/
แม

่บา้
น/

วา่
งง
าน

 

Chi-

Square 
p-value 

  เคร่ืองด่ืม เช่น ชากาแฟ ชานมไข่มุก 
น ้าผลไม ้

52 22 72 29 5     

  อ่ืนๆ เช่น บิงซู น ้าแขง็ไส เครป 19 4 24 7 2   

วตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการร้านขนม
หวาน 

     61.78 0.00** 

 เพื่อรับประทานขนมหวานปกติ ไม่มี
โอกาสพิเศษ 

67 17 56 24 10   

เพื่อพบปะสังสรรคใ์นโอกาสพิเศษ วนั
ส าคญัต่างๆ 

12 2 25 14 2   

เพื่อท างานหรือติดต่อเจรจาธุรกิจ 4 5 18 4 0   

เพื่อพกัผอ่นในเวลาวา่ง 24 19 54 15 2   
เพื่อซ้ือเป็นของฝากครอบครัว ญาติ
ผูใ้หญ่ เพื่อน แฟน 

0 5 13 2 20   

ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชบ้ริการต่อคร้ัง      143.62 0.00** 

ต ่ากวา่ 100 บาท 52 3 7 7 6   

100-300 บาท 51 25 107 23 13   

301-500 บาท 3 20 42 17 1   

มากกวา่ 500 บาท 0 1 10 12 0   

ประเภทส่ือในการรู้จกัร้านขนมหวาน      32.46 0.00** 

  โทรทศัน์/วิทยุ 6 1 6 1 2   

ป้ายโฆษณาทางร้าน/ใบปลิว 30 6 30 6 10   

เวป็ไซต/์โซเชียลมีเดียต่างๆ 38 26 73 36 7   

เพื่อน/คนรู้จกัแนะน า 33 15 57 16 1   

ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้าน
ขนมหวาน 

     27.88 0.00** 

ตวัท่านเอง 68 31 87 34 10   
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตำรำงท่ี 4.32  (ต่อ) 

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนม

หวานและเคร่ืองด่ืม 

อาชีพ ค่าทางสถิติ 

นกั
เรีย

น/
นกั

ศึก
ษา

 

ขา้
รา
ชก

าร
/

รัฐ
วิส

าห
กิจ

 
พน

กัง
าน

เอก
ชน

 

ธุร
กิจ

ส่ว
นต

วั/อิ
สร

ะ 

พ่อ
บา้
น/
แม

่บา้
น/

วา่
งง
าน

 

Chi-

Square 
p-value 

ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง 5 7 21 5 6   

เพื่อน/คนรู้จกั 31 9 55 14 3   

บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 3 1 3 6 1   

หมำยเหตุ : * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.32  แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างอาชีพกบัพฤติกรรมการ
เลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา พบว่าค่า  p-value  มีค่านอ้ย
กว่า 0.05 ทั้ ง  6 ด้าน จึงยอมรับ H1  หมายความว่า อาชีพของผูใ้ช้บริการมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนย์การค้าเมกาบางนา ในด้าน
ลกัษณะการใชบ้ริการ ดา้นประเภทขนมหวานท่ีช่ืนชอบ/นิยมซ้ือ ดา้นวตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการ 
ด้านค่าใช้จ่ายเฉล่ียในการใช้บริการ ด้านประเภทส่ือในการรู้จกัร้าน และด้านผูมี้อิทธิพลในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการ มีค่า Chi-Square เท่ากบั 48.94, 24.67, 61.78, 143.62, 32.46และ27.88  ตามล าดบั 
และมีค่า p-value เท่ากบั 0.00, 0.02, 0.00, 0.00, 0.00และ0.00 ตามล าดบั 

สมมติฐำนท่ี 2.5  รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและ

เคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 

        H0 : รายไดไ้ม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม

ในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา  

        H1 : รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมใน

ศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตำรำงท่ี 4.33  ความสัมพนัธ์ระหว่างรายได้กบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและ  

                        เคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา  

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนม
หวานและเคร่ืองด่ืม 

อาย ุ ค่าทางสถิติ 

ต ่า
กว

า่ 1
0,0

00
บา
ท 

10
,00

0-2
0,0

00
 

 บ
าท

 

20
,00

0-3
0,0

00
  

บา
ท 

มา
ก 

กว
า่  

30
,00

0 บ
าท

 

Chi-
Square p-value 

ลกัษณะการใชบ้ริการร้านขนมหวาน     46.25 0.00** 

  บริการสั่งกลบับา้น 55 65 29 11   

  ใชบ้ริการท่ีร้าน 26 94 71 38   

  บริการจดัส่งอาหารถึงบา้น Delivery 0 3 7 1   

ประเภทขนมหวานทีช่ืนชอบ/นิยมซ้ือ     23.88 0.01** 

  เบเกอร่ี เช่น ขนมปัง เคก้ พาย คุกก้ี  15 44 38 22   

  ไอศกรีม เช่น เชอร์เบต เจลาโต 15 16 7 7   

  เคร่ืองด่ืม เช่น ชากาแฟ ชานมไข่มุก 
น ้า   ผลไม ้

34 76 51 19   

  อ่ืนๆ เช่น บิงซู น ้าแขง็ไส เครป 17 26 11 2   

วตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการ     41.87 0.00** 
  เพื่อรับประทานขนมหวานปกติ ไม่มี
โอกาสพิเศษ 

54 69 41 10   

  เพื่อพบปะสังสรรคใ์นโอกาสพิเศษ 
วนัส าคญัต่างๆ 

9 23 13 10   

  เพื่อท างานหรือติดต่อเจรจาธุรกิจ 0 10 15 6   

  เพื่อพกัผอ่นในเวลาวา่ง 17 50 29 18   
  เพื่อซ้ือเป็นของฝากครอบครัว ญาติ
ผูใ้หญ่ เพื่อน แฟน 

1 10 9 6   

ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชบ้ริการต่อคร้ัง     189.17 0.00** 

  ต ่ากวา่ 100 บาท 51 19 4 2   

  100-300 บาท 29 122 61 8   

  301-500 บาท 1 20 39 22   

  มากกวา่ 500 บาท 0 1 3 18   
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตำรำง 4.33 (ต่อ)   

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนม
หวานและเคร่ืองด่ืม 

อาย ุ ค่าทางสถิติ 
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Chi-
Square p-value 

ประเภทส่ือในการรู้จกัร้านขนมหวาน     39.04 0.00** 

  โทรทศัน์/วิทยุ 7 5 3 1   

  ป้ายโฆษณาทางร้าน/ใบปลิว 28 22 22 10   

  เวป็ไซต/์โซเชียลมีเดียต่างๆ 31 88 49 12   

  เพื่อน/คนรู้จกัแนะน า 15 47 33 27   
ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการ
ร้านขนมหวาน 

    23.72 0.01** 

  ตวัท่านเอง 52 98 55 25   

  ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง 6 9 16 13   

  เพื่อน/คนรู้จกั 18 50 33 11   

  บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 5 5  3 1   

หมำยเหตุ : ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
  

        จากตารางท่ี 4.33  แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัรายไดก้บัพฤติกรรม

การเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา พบว่าค่า  p-value  มีค่า

น้อยกว่า 0.05 ทั้ง  6 ดา้น จึงยอมรับ H1  หมายความว่า รายไดข้องผูใ้ช้บริการมีความสัมพนัธ์กับ

พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนย์การค้าเมกาบางนา ในด้าน

ลกัษณะการใชบ้ริการ ดา้นประเภทขนมหวานท่ีช่ืนชอบ/นิยมซ้ือ ดา้นวตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการ 

ด้านค่าใช้จ่ายเฉล่ียในการใช้บริการ ด้านประเภทส่ือในการรู้จกัร้าน และด้านผูมี้อิทธิพลในการ

ตดัสินใจใชบ้ริการ มีค่า Chi-Square เท่ากบั 46.25, 23.88, 41.87, 189.17, 39.04และ23.72 ตามล าดบั 

และมีค่า p-value เท่ากบั 0.00, 0.01, 0.00, 0.00, 0.00และ0.01 ตามล าดบั 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



91 
 

ตำรำง 4.34  สรุปผลการทดสอบ สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกันมีระดับความเห็น 
                     เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวาน  
                     และเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาท่ีแตกต่างกนั 

ปัจจยั
ส่วน
บุคคล 

ความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ผลิตภณัฑ ์ ราคา 
ช่อง

ทางการจดั
จ าหน่าย 

การ
ส่งเสริม
การตลาด 

 
บุคลากร 

การ
น าเสนอ
ลกัษณะ
ทาง

กายภาพ 

กระบวน 
การ 

เพศ        

อาย ุ        

ระดบั
การศึกษา 

    
   

อาชีพ        

รายได ้        

หมำยเหตุ :   หมายถึง ยอมรับสมมติฐาน 
        หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐาน 
 

ตำรำง 4.35  สรุปผลการทดสอบ สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ 
                    เลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 

 
ปัจจยัส่วน
บุคคล 

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรม 

ลกัษณะ
การใช้
บริการ 

ประเภท
ขนมหวาน
ท่ีช่ืนชอบ/
นิยมซ้ือ 

วตัถุ 
ประสงคใ์น
การใช้
บริการ 

ค่าใชจ่้าย
ในการใช้
บริการ 

ประเภทส่ือ
ในการรู้จกั

ร้าน 

ผูมี้อิทธิพล
ในการ
ตดัสินใจ 

เพศ       

อาย ุ       

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตำรำง 4.35 (ต่อ)  

 
ปัจจยัส่วน
บุคคล 

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรม 

ลกัษณะ
การใช้
บริการ 

ประเภท
ขนมหวาน
ท่ีช่ืนชอบ/
นิยมซ้ือ 

วตัถุ 
ประสงคใ์น
การใช้
บริการ 

ค่าใชจ่้าย
ในการใช้
บริการ 

ประเภทส่ือ
ในการรู้จกั

ร้าน 

ผูมี้อิทธิพล
ในการ
ตดัสินใจ 

ระดบั
การศึกษา 

      

อาชีพ       

รายได ้       

หมำยเหตุ :   หมายถึง ยอมรับสมมติฐาน 
        หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐาน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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บทที ่5 

สรุปผลกำรวจิัย อภิปรำยผลและข้อเสนอแนะ 
 
        จากการวิจยั เร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวาน
และเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา” มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการ
เลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานของผูบ้ริโภค ในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็น
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของ
ผูบ้ริโภคในศูนย์การค้าเมกาบางนา เพื่อเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกา
บางนาจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล และเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับ
พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
ทางผูวิ้จยัเสนอสรุปผลการวิจยั การอภิปรายผล และขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 
        5.1 สรุปผลการวิจยั 
       5.2 อภิปรายผลการวิจยั 
      5.3 ขอ้เสนอแนะ 
 

5.1  สรุปผลกำรวิจัย 
 
        5.1.1  สรุปผลข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคร้ำนขนมหวำนและเคร่ืองด่ืมใน
ศูนย์กำรค้ำเมกำบำงนำ 
        ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ
อยู่ในช่วง 20-30 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน 
และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 10,000-20,000 บาท 
 

        5.1.2  สรุปผลข้อมูลพฤติกรรมกำรเลือกใช้บริกำรร้ำนขนมหวำนและเคร่ืองด่ืมของ
ผู้บริโภคในศูนย์กำรค้ำเมกำบำงนำ         
        ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีลกัษณะการใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมแบบ เลือกรับประทานท่ี
ร้าน เลือกประเภทขนมหวานท่ีช่ืนชอบ/นิยมซ้ือ คือประเภทเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด ส่วนใหญ่มี
วตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการคือ รับประทานขนมหวานปกติ ไม่มีโอกาสพิเศษ มีค่าใชจ่้ายเฉล่ียใน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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การใชบ้ริการต่อคร้ังอยู่ท่ี 100-300 บาท และส่วนใหญ่รู้จกัร้านขนมหวานจากส่ือประเภท เวบ็ไซต/์
โซเช่ียลมีเดียโดยตนเองเป็นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมหวานมากท่ีสุด 
 

        5.1.3  สรุปผลข้อมูลระดับควำมคิดเห็นเกี่ยวกบัปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมีผลต่อ
กำรเลือกใช้บริกำรร้ำนขนมหวำนและเคร่ืองด่ืมของผู้บริโภคในศูนย์กำรค้ำเมกำบำงนำ 
        ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า
กลุ่มตวัอยา่ง มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมและในแต่ละรายดา้น 
เรียงล าดบัไดด้งัน้ี 
        ล าดบัท่ี 1 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) มีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และ
รายดา้นเรียงจากขอ้ท่ีไดรั้บความเห็นมากท่ีสุดไปน้อยท่ีสุด คือ ขนมหวานมีรสชาติอร่อยกบัขนม
หวานมีความสด เมนูขนมหวานมีความหลากหลายและมีเมนูแปลกใหม่ตามฤดูกาลหรือเทศกาล 
การจดัจานหรือแพค็เกจของขนมหวาน มีความสวยงาม และร้านมีช่ือเสียงไดรั้บความนิยม  
        ล าดบัท่ี 2 ดา้นราคา (Price) มีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก และรายดา้นเรียง
จากขอ้ท่ีไดรั้บความเห็นมากท่ีสุดไปนอ้ยท่ีสุด คือ มีราคาท่ีเหมาะสมกบัรสชาติ  มีราคาท่ีเหมาะสม
กบัคุณภาพวตัถุดิบ มีราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัผูบ้ริการรายอ่ืน และมีราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณ  
        ล าดบั 3 ดา้นกระบวนการ (Process)  มีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก และราย
ดา้นเรียงจากขอ้ท่ีไดรั้บความเห็นมากท่ีสุดไปน้อยท่ีสุด คือ ในเมนูมีการแสดงราคาอย่างชดัเจน มี
การบริการท่ีดีเป็นมาตรฐาน ขั้นตอนการใชบ้ริการไม่ยุ่งยาก ซับซ้อน ระยะเวลาในการเตรียมและ
เสิร์ฟขนมหวานมีความ รวดเร็ว เหมาะสม และการรับช าระเงินถูกตอ้งรวดเร็ว 
        ล าดบั 4 ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  มีระดบัความคิดเห็น
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก และรายดา้นเรียงจากขอ้ท่ีไดรั้บความเห็นมากท่ีสุดไปนอ้ยท่ีสุด คือ มีโต๊ะ 
เกา้อ้ีท่ีเพียงพอสะดวกสบาย อุปกรณ์หรือภาชนะท่ีใชใ้นการบริการสะอาดสวยงาม การตกแต่งร้าน
มีความเหมาะสมบรรยากาศภายในร้านมีการตกแต่งสวยงามทนัสมยั มีท่ีพกัเพื่อนัง่รอคิวท่ีเพียงพอ 
และมีบริการ Wifi 
        ล าดบั 5 ดา้นบุคลากร (People) มีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก และรายดา้น
เรียงจากขอ้ท่ีไดรั้บความเห็นมากท่ีสุดไปน้อยท่ีสุด คือ พนกังานมีความเอาใจใส่ในการให้บริการ
(Service mind) มีความกระตือรือร้นในการให้บริการ พนักงานให้ความส าคัญกับลูกค้าท่ีมาใช้
บริการ พนักงานแต่งกายสุภาพเรียบร้อย พนักงานมีความรู้ความเข้าใจในเมนูขนมหวาน และ
จ านวนพนกังานเพียงพอต่อการใหบ้ริการ 
        ล าดบั 6 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  มีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบั
มาก และรายดา้นเรียงจากขอ้ท่ีไดรั้บความเห็นมากท่ีสุดไปนอ้ยท่ีสุด คือ มีการน าเสนอโปรโมชัน่ท่ี

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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น่าสนใจ สิทธิพิเศษท่ีไดรั้บสามารถใชไ้ดง้่าย มีบตัรสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษต่าง ๆ ท่ีน่าสนใจ มี
การโฆษณา ผา่นส่ือออนไลน์ต่าง ๆ และมีสินคา้ทดลองแจกใหชิ้มฟรี  
        ล าดบั 7 ดา้นช่องทางในการจดัจ าหน่าย (Place) มีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบั
มาก และรายดา้นเรียงจากขอ้ท่ีไดรั้บความเห็นมากท่ีสุดไปนอ้ยท่ีสุด คือ  ร้านสามารถมองเห็นและ
สังเกตไดง้่าย ท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทางมาใชบ้ริการกบัท่ีจอดรถสะดวก และมีการให้บริการ
Deliveryส่งถึงบา้น 
 

        5.1.4 สรุปผลกำรทดสอบสมมติฐำนกำรวิเครำะห์กำรเปรียบเทียบระดับควำมเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมีผลต่อกำรเลือกใช้บริกำรร้ำนขนมหวำนและเคร่ืองด่ืม
ในศูนย์กำรค้ำเมกำบำงนำ จ ำแนกตำมปัจจัยส่วนบุคคล 
              สมมติฐำนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัมีระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาท่ี
แตกต่างกนั 
        ผูใ้ช้บริการท่ีมีเพศแตกต่างกันมีระดับความความเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาท่ี
แตกต่างกนั ในดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  
        ผูใ้ช้บริการท่ีมีอายุแตกต่างกันมีระดับความความเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาท่ี
แตกต่างกนั ในดา้นบุคลากร ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
        ผูใ้ช้บริการท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีระดับความความเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกา
บางนาท่ีแตกต่างกนั ในดา้นราคา  ดา้นบุคลากร และดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
        ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีระดับความความเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาท่ี
แตกต่างกนั ในดา้นบุคลากร ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
        ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีระดบัความเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาท่ีแตกต่างกนั ในดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร และดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ    
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        5.1.5 สรุปผลกำรวิเครำะห์ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมกำร
เลือกใช้บริกำรร้ำนขนมหวำนและเคร่ืองด่ืมในศูนย์กำรค้ำเมกำบำงนำ     

              สมมติฐำนท่ี 2 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนม
หวานและเคร่ืองด่ืมในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
        เพศของผูใ้ช้บริการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและ
เคร่ืองด่ืม ในดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ ประเภทขนมหวานท่ีช่ืนชอบ /นิยมซ้ือ วตัถุประสงคใ์นการ
ใชบ้ริการ ประเภทส่ือในการรู้จกัร้าน และผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ  
        อายุของผูใ้ชบ้ริการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและ
เคร่ืองด่ืม ในทุกดา้นคือลกัษณะการใชบ้ริการ ประเภทขนมหวานท่ีช่ืนชอบ /นิยมซ้ือ วตัถุประสงค์
ในการใชบ้ริการ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชบ้ริการ ประเภทส่ือในการรู้จกัร้าน และผูมี้อิทธิพลในการ
ตดัสินใจ 
        ระดบัการศึกษาของผูใ้ชบ้ริการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนม
หวานและเคร่ืองด่ืม ในดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ วตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียใน
การใชบ้ริการ และประเภทส่ือในการรู้จกัร้าน  
        อาชีพของผูใ้ช้บริการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขนมหวาน
และเคร่ืองด่ืม ในทุกด้านคือลักษณะการใช้บริการ ประเภทขนมหวานท่ีช่ืนชอบ /นิยมซ้ือ 
วตัถุประสงคใ์นการใช้บริการ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชบ้ริการ ประเภทส่ือในการรู้จกัร้าน และผูมี้
อิทธิพลในการตดัสินใจ 
        ระดับรายได้ของผูใ้ช้บริการมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขนม
หวานและเคร่ืองด่ืม ในทุกด้านคือลกัษณะการใช้บริการ ประเภทขนมหวานท่ีช่ืนชอบ/นิยมซ้ือ 
วตัถุประสงคใ์นการใช้บริการ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชบ้ริการ ประเภทส่ือในการรู้จกัร้าน และผูมี้
อิทธิพลในการตดัสินใจ 
 

5.2  อภิปรำยผลกำรวิจัย 
 

จากการศึกษา “ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและ
เคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา”  สามารถน าผลการวิจยัมาอภิปรายได ้ดงัน้ี 

 

        5.2.1 อภิปรำยผลข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคร้ำนขนมหวำนและเคร่ืองด่ืมใน
ศูนย์กำรค้ำเมกำบำงนำ 
        ผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง เน่ืองจากการรับประทาน
ขนมหวานของผูห้ญิงนั้นเขา้ถึงไดง้่ายกว่าผูช้าย กล่าวคือ การท่ีมีส่ือโซเช่ียลต่าง ๆ ท่ีแพร่หลายในเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ปัจจุบัน ท าให้ผูห้ญิงนั้นมักสนใจอยากจะลองร้านขนมหวานใหม่ ๆ อยู่เสมอ ไม่เพียงแค่เร่ือง
รสชาติ ยงัรวมถึงเร่ืองของสังคม แฟชัน่และรสนิยม ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีเป็นส่วนท่ีท าให้ผูห้ญิงเลือกใช้
บริการร้านขนมหวานมากกวา่ผูช้าย   
        ผูใ้ช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม ส่วนใหญ่อายุอยู่ในช่วง 20-30 ปี และมีระดบั
การศึกษาปริญญาตรี เน่ืองจากในช่วงอายุน้ีเร่ิมท างานมีรายไดเ้ป็นของตนเอง จึงสามารถตดัสินใจ
ซ้ือของดว้ยตนเองได ้และการตดัสินใจซ้ือในช่วงอายุน้ีจึงง่ายกว่า ผูท่ี้ใชบ้ริการในช่วงอาย ุ31-40 ปี 
หรือมากกวา่40ปีขึ้นไป เพราะยงัไม่มีภาระครอบครัวมากมาย และเป็นช่วงอายท่ีุเขา้ถึงส่ือไดง้่ายอีก
ดว้ย 
        ผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 
เน่ืองจากบริเวณของห้างนั้นเป็นท าเลท่ีตั้งธุรกิจ อาคารส านักงานท่ีมีอยู่มาก และพนักงานของ
ศูนยก์ารคา้เอง ท าให้พนักงานบริษทัเอกชน เป็นอาชีพท่ีมีอตัราส่วนมากกว่ากลุ่มอาชีพอ่ืน จึงมี
โอกาสใชบ้ริการร้านขนมหวานไดม้ากกวา่กลุ่มอาชีพอ่ืน 
        ผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม ส่วนใหญ่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ในช่วง 10,000-
20,000 บาท ซ่ึงเช่ือมโยงกบัช่วงอายขุองผูใ้ชบ้ริการ เพราะเป็นรายไดห้ลกัของคนอาย ุ20 ตน้ ๆ ของ
คนไทย 
        ผลการศึกษาข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้บริโภคร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมใน
ศูนยก์ารคา้เมกาบางนา สอดคลอ้งกบังานวิจยัของพิมพินิจ ผิวผ่อง  (2560) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจบริโภคขนมหวานในอ าเภอหัวหิน ผลการศึกษาพบว่า เป็นเพศหญิง ส่วนใหญ่อยู่
ในช่วงอายุ 20-30 ปี กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
โดยเป็นพนกังานบริษทัเอกชน ซ่ึงส่วนใหญ่มีรายไดต้่อเดือนอยูท่ี่ 15,000- 30,000 บาทต่อเดือน  
 

        5.2.2  อภิปรำยผลข้อมูลพฤติกรรมกำรเลือกใช้บริกำรร้ำนขนมหวำนและเคร่ืองด่ืมของ
ผู้บริโภคในศูนย์กำรค้ำเมกำบำงนำ 
        ลักษณะกำรใช้บริกำร ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เลือกนัง่รับประทานท่ีร้าน เน่ืองจากของหวาน
มีทั้งแบบร้อนและเยน็ ท าให้ผูใ้ชบ้ริการตอ้งรับประทานทนัทีเพื่อไม่ให้เสียรสชาติ อีกทั้งร้านคา้ถูก
ออกแบบมาในบรรยากาศการตกแต่งท่ีสวยงามน่านัง่ มีมุมถ่ายรูปสวยๆคู่กบัขนมหวาน เพื่อลงส่ือ
โซเช่ียลมีเดียได้ตามกระแสสังคม การรับประทานกับกลุ่มเพื่อนหรือพาครอบครัวมาท าให้การ
สนทนามีรสชาติยิ่งกว่าเดิม อีกทั้งภายในร้านยงัมีบริการอ่ืน ๆ ท่ีเพิ่มสะดวกสบาย เช่น ท่ีนัง่ น ้ าด่ืม
ฟรี wifi  เป็นตน้ 
        ประเภทขนมหวำนท่ีช่ืนชอบ/นิยมซ้ือ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เลือกประเภทเคร่ืองด่ืมมาก
ท่ีสุด เน่ืองจากร้านคา้ส่วนใหญ่มีเมนูประเภทเคร่ืองด่ืม มีราคาถูก บางท่านเลือกรับประทานอยูแ่ลว้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ในชีวิตประจ าวนั เช่น กาแฟ บางท่านเลือกรับประทานเพราะเป็นแฟชัน่ท่ีนิยมกนัในสังคมปัจจุบนั 
เช่น ชาไข่มุก ชาชีส เป็นตน้ 
        วัตถุประสงค์ในกำรใช้บริกำร ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มารับประทานขนมหวานปกติ ไม่มี
โอกาสพิเศษ จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ เน่ืองจากแฟชัน่และรสนิยมของคนในยุคน้ี ท าให้วตัถุประสงค์
ในการรับประทานขนมหวานเป็นเร่ืองธรรมดา ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ รัตติญา สิทธิศกัด์ิ 
(2559) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเอสแอนด์พีของประชากรใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา่ วตัถุประสงคส์ าหรับการใชบ้ริการของกลุ่ม
ตวัอยา่งมากท่ีสุด คือ เพื่อรับประทานอาหาร เบเกอร่ี และเคร่ืองด่ืม 
        ค่ำใช้จ่ำยในกำรใช้บริกำรต่อคร้ัง  ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายอยู่ท่ี 100-300 บาท ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัขนมหวานประเภทเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด เน่ืองจากรสชาติท่ีไดม้าค่อนขา้งคุม้ค่ากบัราคา
และเป็นราคาท่ีตดัสินใจซ้ือไดง้่าย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของรัตติญา สิทธิศกัด์ิ (2559) ท่ีศึกษา
ปัจจัย ท่ี มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านเอสแอนด์พีของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบว่า ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ีกลุ่มตวัอย่างใชบ้ริการร้าน
เอสแอนดพ์ีมากท่ีสุด คือ 100-300 บาท  
        ประเภทส่ือในกำรรู้จักร้ำนขนมหวำน ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่รู้จกัร้านขนมหวานจากส่ือ
ประเภท เวบ็ไซต/์โซเช่ียลมีเดีย เพราะคนยคุน้ีใชส่ื้อโซเช่ียลมีเดียมากกวา่ส่ืออ่ืนๆ และมีส่ือโซเช่ียล
มีเดียท่ีเป็นของตัวเองสามารถแบ่งปันเร่ืองราวต่าง ๆ จึงเป็นท่ีนิยมมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคล้องกับ
งานวิจยัของธัญมน สุวรรณชญั  และ วรัทยา ชินกรรม ท่ีศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารและ
ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัโภชนาการ ของผูบ้ริโภคชาวไทย ผลการศึกษาพบว่า  การพูดคุยและการ
เห็นจาก Social Media เช่น Facebook และ Instagram เป็นช่องทางการส่ือสารท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ืออาหารมากท่ีสุด  
       ผู้มีอิทธิพลในกำรตัดสินใจ ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่ตดัสินใจใช้บริการร้านขนมหวานด้วย
ตนเอง เน่ืองด้วยส่ือโซเช่ียลท่ีมีการรีวิวและการเขียนวิพากวิจารณ์ ท าให้เราสามารถอ่านและ
ตดัสินใจไดด้ว้ยตนเองผา่นการศึกษาทางโซเช่ียลมีเดีย 
 

        5.2.3  อภิปรำยผลข้อมูลระดับควำมคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมี
ผลต่อกำรเลือกใช้บริกำรร้ำนขนมหวำนและเคร่ืองด่ืมในศูนย์กำรค้ำเมกำบำงนำ 
        ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) มีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ส่วนราย
ดา้นขอ้ท่ีไดรั้บความเห็นมากท่ีสุด คือ ขนมหวานมีรสชาติอร่อยกบัขนมหวานมีความสด สะอาด 
เหตุผลเพราะผู ้บริโภคติดใจในรสชาติและให้ความส าคัญกับความสด สะอาดมากท่ีสุด ซ่ึง
สอดคลอ้งกับงานวิจยัของของธัญมน สุวรรณชัญ  และ วรัทยา ชินกรรม ท่ีศึกษาพฤติกรรมการ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บริโภคอาหารและความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัโภชนาการของผู ้บริโภคชาวไทย การส ารวจปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารพบวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ รสชาติอาหาร 
        ด้ำนรำคำ (Price) มีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ส่วนรายดา้นขอ้ท่ีไดรั้บ
ความเห็นมากท่ีสุด คือ มีราคาท่ีเหมาะสมกบัรสชาติ เหตุผลเพราะเม่ือรสชาติอร่อยถูกปาก จึงเกิด
ความรู้สึกคุม้ค่ากบัเงินท่ีเสียไป 
        ด้ำนกระบวนกำร (Process) มีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ส่วนรายดา้น
ขอ้ท่ีไดรั้บความเห็นมากท่ีสุด คือ มีกระบวนการเสนอราคาของแต่ละเมนูให้ลูกคา้ไดเ้ห็น เหตุผล
เพราะผูใ้ชบ้ริการจะไดต้ดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในงบประมาณท่ีมี 
        ด้ำนกำรน ำเสนอลักษณะทำงกำยภำพ (Physical Evidence) มีระดับความคิดเห็น
โดยรวมอยู่ในระดับมาก ส่วนรายด้านข้อท่ีได้รับความเห็นมากท่ีสุด คือ มีโต๊ะ เก้าอ้ีท่ีเพียงพอ
สะดวกสบาย เหตุผลเพราะผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่เลือกนั่งรับประทานท่ีร้านจึงอยากได้รับความ
สะดวกสบายในการรับประทาน ในการท างานหรือวตัถุประสงคอ่ื์น ๆ 
        ด้ำนบุคลำกร (People) มีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ส่วนรายดา้นขอ้ท่ี
ได้รับความเห็นมากท่ีสุด คือ พนักงานมีความเอาใจใส่ในการให้บริการ(Service mind) มีความ
กระตือรือร้นในการให้บริการ เหตุผลเพราะถา้ผูใ้ช้บริการไดรั้บการบริการท่ีดี ก็จะท าให้ลูกคา้มี
ความรู้สึกท่ีดีและท าใหเ้กิดความคุม้ค่ากบัเงินท่ีเสียไป 
        ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) มีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
ส่วนรายดา้นขอ้ท่ีไดรั้บความเห็นมากท่ีสุด คือ มีการน าเสนอโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ เหตุผลเพราะท า
ใหเ้กิดความน่าสนใจและความคุม้ค่า 
        ด้ำนช่องทำงในกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) มีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
ส่วนรายดา้นขอ้ท่ีไดรั้บความเห็นมากท่ีสุด คือ ร้านสามารถมองเห็นและสังเกตไดง้่าย 
        สอดคล้องกับสุกัญญา ละมุล (2559) ท่ีศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกใช้ร้านกาแฟสดคาเฟ่อเมซอน ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อด้าน
กระบวนการใหบ้ริการโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อดา้นบุคลากรท่ี
ให้บริการโดยรวมอยู่ในระดับมาก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อด้านช่องทางการตลาด
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อดา้นลกัษณะทางกายภาพโดยรวมอยู่
ในระดบัมาก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
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     5.2.4 อภิปรำยผลกำรทดสอบสมมติฐำนกำรเปรียบเทียบระดับควำมเห็นเกี่ยวกับปัจจัย
ส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมีผลต่อกำรเลือกใช้บริกำรร้ำนขนมหวำนและเคร่ืองด่ืมในศูนย์กำรค้ำเม
กำบำงนำ จ ำแนกตำมปัจจัยส่วนบุคคล  
        เพศ แตกต่างกนัมีระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 
ในดา้น ผลิตภณัฑแ์ละดา้นการส่งเสริมทางการตลาด กล่าวคือ ผูช้ายและผูห้ญิงมีไลฟ์สไตล ์สังคม 
และแฟชัน่ต่างกนั ผูห้ญิงส่วนมากมีความหลงใหลในรสชาติขนมหวานและมกัให้ความสนใจใน
การติดตามส่ือโซเช่ียลมีเดียเพื่อติดตามโปรโมชัน่จากร้านคา้ หรือชอบดูการรีวิวร้านขนมหวาน
ต่างๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกับขอ้มูลพฤติกรรม และไลฟ์สไตล์ด้านอาหารของผูบ้ริโภคในปี 2561 จาก
ฐานขอ้มูลผูใ้ชง้านบน Wongnai ท่ีเขา้มาคน้หาร้านอาหาร พบว่าผูใ้ชง้านส่วนใหญ่ยงัคงเป็นผูห้ญิง 
(63.7%) และอยู่ในช่วงอายุ 25 - 34 ปี (45.3%) มากท่ีสุด โดยเพิ่มจากปี พ.ศ. 2560 ท่ีมีจ านวน
ผูใ้ช้งานเป็นผูห้ญิง 60.2% และสอดคลอ้งกับแนวคิดทฤษฏีเก่ียวกับการตัดสินใจของคอตเลอร์  

(Kotler, 2000 อา้งใน นธกฤต วนัต๊ะเมล,์ 2555) ท่ีกล่าววา่หน่ึงในขั้นตอนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
คือ การแสวงหาขอ้มูล เน่ืองจากผูบ้ริโภคเกิดการตระหนักถึงปัญหา จึงคน้หาขอ้มูลข่าวสารใน
ตนเองก่อน แต่ถา้ไม่เพียงพอก็จะคน้หาขอ้มูลข่าวสารจากภายนอก 
        อำยุ แตกต่างกนัมีระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 
ในดา้นบุคลากร ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ จากการเปรียบเทียบ
ระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดระหว่างผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุต่างกนัเป็นรายคู่
(LSD) พบว่า   ในดา้นบุคลากร ผูใ้ช้บริการท่ีมีอายุ 20-30 ปีและอายุ  31-40 ปี  มีระดบัความเห็น
มากกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายตุ ่ากว่า 20 ปี เพราะผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายตุ ่ากว่า 20 ปี อยู่ในช่วงวยัเรียนอายุ
นอ้ย ยงัไม่ให้ความส าคญัของการบริการมากนกั และผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุมากกว่าจะมีความรู้ในการ
ใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิต แอพพลิเคชัน่ต่างๆจึงมีระดบัความเห็นมากกว่าในดา้นกระบวนการ ส่วน
ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพพบว่า ผูใ้ช้บริการท่ีมีอายุ 20-30 ปีและอายุ 31-40 ปี มีระดบั
ความเห็นมากกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุต ่ากว่า 20 ปี และผูใ้ชบ้ริการท่ีอายุมากกว่า 40 ปี เน่ืองจากช่วง
อายุดังกล่าวเป็นกลุ่มคนวยัท างาน ต้องมีการนัดพบปะสังสรรค์ มักให้ระดับความเห็นในเร่ือง
บรรยากาศของร้านมาก 
        กำรศึกษำ แตกต่างกนัมีระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด แตกต่าง
กนั ในดา้นราคา  ดา้นบุคลากร และดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ จากการเปรียบเทียบระดบั
ความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดระหว่างผูใ้ชบ้ริการท่ีมีการศึกษาต่างกนัเป็นรายคู่
(LSD)  พบว่า   ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มีระดบัความเห็นทั้ง 3 ดา้นน้ีนอ้ย
กว่าผูใ้ช้บริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป เน่ืองจากระดบัการศึกษาท่ีสูงขึ้น ท าให้ผูซ้ื้อ
สามารถประกอบอาชีพท่ีมีรายสูงขึ้นตาม ซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดียวกบัรายไดข้องผูซ้ื้อ จึงให้ระดบั
ความเห็นของการบริการมาก เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



101 
 

        อำชีพ  แตกต่างกันมีระดับความความเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกนั ในดา้นบุคลากร ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ จากการ
เปรียบเทียบระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดระหว่างผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพ
ต่างกนัเป็นรายคู่(LSD)  พบวา่ ในดา้นบุคลากรและดา้นกระบวนการ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชนและอาชีพธุรกิจส่วนตวั/อิสระมีระดบัความเห็นมากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพนกัเรียน/
นักศึกษา ในดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชนมี
ระดับความเห็นมากกว่าผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษาและอาชีพแม่บ้าน/เกษียณอายุ/
วา่งงาน เพราะกลุ่มคนวยัท างานตอ้งมีการพบปะผูค้น นดัคุยงาน สังสรรคก์บัเพื่อนร่วมงานหรือคน
รัก มกัให้ระดบัความเห็นในการบริการและบรรยากาศของร้านมาก เช่นเดียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล
ดา้นอาย ุ
        รำยได้ แตกต่างกนัมีระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 
ในดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร และดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ  
จากการเปรียบเทียบระดบัความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดระหว่างผูใ้ชบ้ริการท่ีมี
รายไดต้่างกนัเป็นรายคู่(LSD)  พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดสู้ง มีระดบัความเห็นทั้ง3ดา้นน้ีมากกว่าผู ้
ท่ีมีรายไดน้อ้ย เน่ืองจากผูท่ี้มีรายไดน้อ้ยตอ้งค านึงถึงราคาท่ีเหมาะสมกบังบประมาณของตนเอง ผูท่ี้
มีรายไดสู้ง ส่วนใหญ่จะเลือกใช้บริการในช่องทางท่ีสะดวกสบายท่ีสุดและตอ้งการการบริการท่ีดี
ท่ีสุดใหคุ้ม้ค่ากบัเงินท่ีเสียไป 
 

        5.2.5 อภิปรำยผลกำรทดสอบสมมติฐำนกำรวิเครำะห์ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงปัจจัยส่วน
บุคคลกบัพฤติกรรมกำรเลือกใช้บริกำรร้ำนขนมหวำนและเคร่ืองด่ืมในศูนย์กำรค้ำเมกำบำงนำ     
        เพศของผูใ้ชบ้ริการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและ
เคร่ืองด่ืม ในลกัษณะการใช้บริการ ประเภทขนมหวานท่ีช่ือชอบ/นิยมซ้ือ วตัถุประสงค์ในการใช้
บริการ ประเภทส่ือในการรู้จกัร้าน และผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ เน่ืองจากผูช้ายและผูห้ญิงต่าง
มีไลฟ์สไตลใ์นการด าเนินชีวิตไม่เหมือนกนัจึงมีการใชบ้ริการท่ีต่างกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
เหมือนกนั ส่วนในดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชบ้ริการต่อคร้ัง พบว่าทั้งผูช้ายและผูห้ญิงไม่ต่างกนั
เน่ืองจากผูป้ระกอบการต่างตั้งในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้
        อายุของผูใ้ชบ้ริการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและ
เคร่ืองด่ืม ในทุกดา้นคือลกัษณะการใชบ้ริการ ประเภทขนมหวานท่ีช่ืนชอบ /นิยมซ้ือ วตัถุประสงค์
ในการใชบ้ริการ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชบ้ริการ ประเภทส่ือในการรู้จกัร้าน และผูมี้อิทธิพลในการ
ตัดสินใจ เน่ืองจากผูใ้ช้บริการท่ีมีอายุ 20-30 ปีและช่วง 31-40 ปี เป็นช่วงวยัท างานมีสังคมท่ี
กวา้งขวางอาจจะมีการนัดพบปะสังสรรค์กับเพื่อนร่วมงาน พาครอบครัว คนรักมาเดินห้างเพื่อ
พกัผ่อนในเวลาว่าง จึงเลือกใช้บริการแบบทานท่ีร้านมากท่ีสุดและมีก าลังซ้ือสูงสุดเน่ืองจากมี

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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รายไดเ้ป็นของตวัเอง อีกทั้งยงัมีการรับขอ้มูลผา่นทางเวป็ไซด/์โซเชียลมีเดียต่างๆมากท่ีสุด จึงศึกษา
ขอ้มูลเองและตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง ส่วนผูใ้ชบ้ริการท่ีอายมุากกวา่ 40 ปีขึ้นไป ไม่นิยมเล่นโซเช่ียล
มีเดียจึงรับรู้ขอ้มูลจากเพื่อน/คนรู้จกัแนะน ามากท่ีสุด 
        ระดบัการศึกษาของผูใ้ชบ้ริการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขนม
หวานและเคร่ืองด่ืม ในดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ วตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียใน
การใชบ้ริการ และประเภทส่ือในการรู้จกัร้าน จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการ
ท่ีมีการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีเลือกใชบ้ริการแบบสั่งกลบับา้นมากท่ีสุด เน่ืองจากยงัอยู่ในช่วงวยั
เรียนบางท่านมาเดินห้างเพราะเรียนพิเศษ ท่ีโซน Mega Smart Kids บางท่านมาดูหนัง หรือท า
กิจกรรมอ่ืนๆ ท าให้เวลาในการซ้ือมีอย่างจ ากัด และอายุยงัน้อยจึงไม่มีวตัถุประสงค์มาร้านขนม
หวานเพื่อท างานหรือติดต่อเจรจาธุรกิจ  
        อาชีพของผูใ้ช้บริการมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขนมหวาน
และเคร่ืองด่ืมในทุกด้านคือลักษณะการใช้บริการ ประเภทขนมหวานท่ีช่ืนชอบ /นิยมซ้ือ 
วตัถุประสงคใ์นการใช้บริการ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชบ้ริการ ประเภทส่ือในการรู้จกัร้าน และผูมี้
อิทธิพลในการตดัสินใจ พบว่าผูใ้ชบ้ริการในกลุ่มอาชีพนกัเรียนและนกัศึกษาน้ีมีก าลงัซ้ือต ่า ส่วน
ใหญ่มีรายไดจ้ากผูป้กครองท าให้ผูซ้ื้ออาชีพน้ีมีก าลงัซ้ือนอ้ยกวา่ผูท่ี้มีรายไดจ้ากการประกอบอาชีพ
อ่ืน  
        ระดับรายได้ของผูใ้ช้บริการมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขนม
หวานและเคร่ืองด่ืม ในทุกด้านคือลกัษณะการใช้บริการ ประเภทขนมหวานท่ีช่ืนชอบ /นิยมซ้ือ 
วตัถุประสงคใ์นการใช้บริการ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชบ้ริการ ประเภทส่ือในการรู้จกัร้าน และผู ้มี
อิทธิพลในการตดัสินใจ จะเห็นได้ว่าผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้ ต ่ากว่า 10,000 บาท มีลกัษณะการใช้
บริการแบบสั่งกลบับา้นเพื่อรับประทานขนมหวานปกติ ไม่มีโอกาสพิเศษ มีค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง
ต ่ากว่า 100 บาท และเลือกประเภทเคร่ืองด่ืมเป็นขนมหวานท่ีช่ืนชอบ/นิยมซ้ือมากท่ีสุด เน่ืองจาก
เคร่ืองด่ืมมีราคาท่ีถูกและตดัสินใจซ้ือเองไดง้่าย สามารถซ้ือแลว้เดินรับประทานไดท้นัที ต่างจาก
ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท มีลกัษณะการใชบ้ริการแบบนัง่ทานท่ีร้านเพื่อพกัผ่อนใน
เวลาว่างและนิยมซ้ือขนมหวานประเภทเบเกอร่ีมากท่ีสุดโดยมีค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ัง 300-500 บาท 
จะเห็นไดว้า่ค่าใชจ่้ายสูงขึ้นตามแนวโนม้ของรายไดที้รายไดย้ิง่มากค่าใชจ่้ายยิง่สูง 
 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
 
        5.3.1 ข้อเสนอแนะส ำหรับผู้ประกอบกำร 
      1.  ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ผูใ้ช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมมีระดับ
ความเห็นดา้นผลิตภณัฑอ์ยู่ในระดบัมากท่ีสุด ผูป้ระกอบการจึงควรให้ความส าคญัในการควบคุมเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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คุณภาพของสินคา้ มีการตรวจสอบคุณภาพของวตัถุดิบก่อนน าเขา้สู่กระบวนการผลิต ของหวาน
ปรุงสดควรมีการตรวจสอบคุณภาพก่อนท่ีจะเสิร์ฟให้กบัลูกคา้ เพื่อจะท าใหผ้ลิตภณัฑน์ั้นมีคุณภาพ
และมีมาตรฐานเดียวกนั ผูป้ระกอบควรมีการน าเสนอขั้นตอนการท าขนมหวานเป็นคลิปวีดีโอสั้น ๆ 
เพื่อแสดงให้เห็นถึงความพิถีพิถนัในการท า รวมถึงวตัถุดิบท่ีสดใหม่สะอาด ท าให้ลูกคา้เกิดความ
น่าเช่ือถือมากยิ่งขึ้นและควรให้ขอ้มูลในเมนูว่าขนมหวานแต่ละชนิดให้ปริมาณพลงังานก่ีแคลอร่ี 
เพื่อเป็นการไม่เอาเปรียบผูโ้ภค นอกจากน้ีผลการวิจยัพบว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุต ่ากว่า 20 ปี มีระดบั
การศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา และมีรายไดต้ ่ากว่า 10,000 บาท มีพฤติกรรม
เลือกลกัษณะการใช้บริการร้านขนมหวานแบบสั่งกลบับา้นมากท่ีสุด ดงันั้นผูป้ระกอบการควรมี
บริการภาชนะใหก้ลบัไปทานท่ีบา้นได ้ดว้ยภาชนะท่ีเก็บความเยน็ไวไ้ดน้านเพื่อคงรสชาติท่ีดี 

        2.  ดา้นราคา (Price) ผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมมีระดบัความเห็นดา้น
ราคาอยูใ่นระดบัมาก ในกลุ่มผูใ้ชบ้ริการท่ีมีก าลงัซ้ือต ่า เป็นกลุ่มผูท่ี้มีอายใุนช่วงวยัเรียนและยงัไม่มี
รายไดเ้ป็นของตนเอง ดงันั้นผูป้ระกอบการควรมีหลายราคาให้เลือก เช่น บางเมนูควรมีให้เลือก 2 
ขนาด ทั้งแบบไซส์ใหญ่และไซส์เล็ก โดยในไซส์เล็กลดปริมาณลงแต่ยงัคงรสชาติ รูปร่างและ
วตัถุดิบไว ้เพื่อเป็นทางเลือกให้กับลูกค้า ส าหรับผูมี้รายได้น้อย หรือลูกค้าท่ีอยากลองทานใน
หลายๆรสชาติ หรือกลวัทานไม่หมด  
       3.  ด้านกระบวนการ (Process) ผูใ้ช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมมีระดบั
ความเห็นดา้นกระบวนการอยู่ในระดบัมาก เน่ืองจากผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่เป็นกลุ่มคนวยัท างาน
ตน้ๆ บางท่านอาจจะมีเวลาท่ีจ ากดั ผูป้ระกอบการควรมีระบบการจองคิวผ่านแอพพลิเคชัน่ทางร้าน
เพื่อไม่ให้ลูกคา้รอนาน มีการรับช าระเงินผ่านบตัรแอพพลิเคชัน่ต่างๆ เพื่อเพิ่มความสะดวกสบาย
และเขา้ถึงไลฟ์สไตลค์นรุ่นใหม่ 

 4.  ด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence) ผูใ้ช้บริการร้าน
ขนมหวานและเคร่ืองด่ืมมีระดบัความเห็นด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพอยู่ในระดบัมาก 
ผูป้ระกอบการควรมีการให้บริการท่ีสร้างความสะดวกสบายให้แก่ผูท่ี้มาใชบ้ริการ เช่น มีโต๊ะเกา้อ้ี
เพียงพอแก่ความตอ้งการของลูกคา้ มี wifi มีน ้าด่ืมฟรีเพื่อรับประทานคู่กบัขนมหวาน รวมทั้งการจดั
ตกแต่งสถานท่ีใหส้วยงามเพื่อใหผู้ท่ี้เขา้มาใชบ้ริการรู้สึกอยากถ่ายรูป และเม่ืออพัลงโซเช่ียลมีเดีย ก็
จะท าให้ผูติ้ดตามคนอ่ืนๆเกิดความสนใจอยากเข้ามาใช้บริการตาม ถือเป็นการโปรโมทธุรกิจ
ทางออ้ม 
      5.  ด้านบุคลากร (People) ผู ้ใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมมีระดับ
ความเห็นด้านบุคลากรอยู่ในระดับมาก ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคัญในเร่ืองคุณภาพการ
ให้บริการ โดยสร้างความประทบัใจแก่ลูกคา้ทุกคร้ังท่ีเขา้มาใชบ้ริการ ลูกคา้ตอ้งไดรั้บการตอ้นรับ
จากพนักงานท่ีดี มีมารยาท มีอธัยาศยั ไดรั้บการแนะน าสินคา้ท่ีดี และผูป้ระกอบการควรจัดการ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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อบรมพฒันาทกัษะการให้บริการของพนักงานอยู่เป็นประจ า เพื่อให้ลูกคา้ได้รับความพึงพอใจ
สูงสุด 
        6.  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผู ้ใช้บริการร้านขนมหวานและ
เคร่ืองด่ืมมีระดบัความเห็นดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก เน่ืองจากผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่
รู้จกัร้านขนมหวานผ่านทางเว็บไซด์/โซเช่ียลมีเดีย ผูป้ระกอบการควรเน้นท าการตลาดบนสังคม
ออนไลน์ผ่านช่องทางต่างๆ ท่ีไดรั้บความนิยมสูงสุด ไดแ้ก่ Youtube, Faceook, Instaram โดยการ
รีวิว สร้างเน้ือหา(Content) ท่ีสามารถท าให้ผูบ้ริโภคเห็นแลว้เกิดความสนใจ หรือสะดุดตาไดง้่าย 
เพื่อดึงความสนใจของผูบ้ริโภคและเป็นการสร้างแรงจูงใจในการซ้ือซ ้า 
       7.  ดา้นช่องทางในการจดัจ าหน่าย (Place) ผูใ้ชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืม
มีระดบัความเห็นดา้นช่องทางในการจดัจ าหน่ายอยู่ในระดบัมาก พบว่าร้านสามารถมองเห็นและ
สังเกตไดง้่ายไดค้วามเห็นสูงสุด ดงันั้น ผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีสนใจเปิดในศูนยก์ารคา้เมกาบาง
นาควรค านึงถึงโซนท่ีตั้งของร้านว่าอยู่ในต าแหน่งใด หายากง่ายเพียงใด เช่น อยู่หนา้ประตูห้าง อยู่
กลางห้าง ใกลน้ ้ าพุ ดา้นหนา้โรงภาพยนตร์ หรืออยู่ในหลืบมุมในสุด ดงันั้นควรเลือกท าเลท่ีตั้งใน
ศูนยก์ารคา้ท่ีสังเกตุไดง้่าย เพื่อให้ลูกคา้เขา้ถึงไดง้่าย หากผูป้ระกอบการรายเดิม ท่ีไดท้ าเลท่ีตั้งไม่ดี 
หรืออยู่ในโซนธุรกิจร้านขนมหวานประเภทเดียวกนัหมด ตอ้งท าให้ร้านแตกต่างจากร้านอ่ืนท่ีอยู่
ติดกัน เช่น การตกแต่งร้านให้น่าดึงดูด  มีเมนูขนมหวานจานพิเศษเฉพาะร้านของตน(Signature) 
เป็นตน้ 
 

        5.3.2 ข้อเสนอแนะในกำรท ำวิจัยคร้ังต่อไป 
        1.  ควรศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมแบบเจาะจง
ร้านคา้ แบ่งตามประเภทร้านคา้ หรือแบ่งตามประเภทขนมหวานและเคร่ืองด่ืม เพื่อจะได้ทราบ
ขอ้มูลเชิงลึกของผูบ้ริโภคเพิ่มมากขึ้น 
        2.  ควรขยายขอบเขตงานวิจัยให้กว้างขึ้ น โดยศึกษาศูนย์การค้าให้คลอบคลุมทุก
ศูนยก์ารคา้หรือศึกษาในภูมิภาคอ่ืน เพื่อท าให้ทราบว่าขอ้มูลพฤติกรรมการบริโภคและปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการซ้ือนั้นมีความแตกต่างจากผูบ้ริโภคในศูนยเ์มกาบางนาอยา่งไร 
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แบบสอบถำมเพ่ือกำรวิจัย 
       เร่ือง  ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของ
ผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
 
เร่ือง  ขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
เรียน  ผูต้อบแบบสอบถามทุกท่าน 
 
       แบบสอบถามน้ีจดัท าขึ้นเพื่อวิจยัเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ
ร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา” และเป็นส่วนหน่ึงของวิชา
การศึกษาคน้ควา้อิสระ(Independent Study) หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต คณะการบริหารและ
จดัการ สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 
ค าช้ีแจง: แบบสอบถามชุดน้ีประกอบดว้ยค าถาม 3 ส่วน ดงัน้ี 
       ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
       ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคใน
ศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
       ส่วนท่ี 3  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7Ps)ท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้าน
ขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
       ผูวิ้จัยขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถาม ในการเสียสละเวลาตอบแบบสอบถามน้ี โดยข้อมูล
ทั้งหมดท่ีไดรั้บจากการตอบแบบสอบถาม ทางผูวิ้จยัจะเก็บรักษาเป็นความลบัและน าขอ้มูลท่ีไดม้า
ใชใ้นการศึกษาเท่านั้น 
 

นางสาว เมธานนัท ์พนัธุ์เณร 
นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ค ำชี้แจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย ( ✓) ลงในช่องส่ีเหล่ียมหนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงมาก
ท่ีสุด    (เลือกค าตอบเพียง 1 ขอ้) 
 
 

1.1 เพศ 
 1. ชาย    2. หญิง 
 

1.2 อาย ุ
 1. ต ่ากวา่ 20 ปี   2. 20-30 ปี 
 3. 31-40 ปี    4. 41-50 ปี 
 5. มากกวา่ 50 ปี 

 
1.3 ระดบัการศึกษา 

 1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี   2. ปริญญาตรี 
 3. ปริญญาโท   4. สูงกวา่ปริญญาโท 

 
1.4 อาชีพ 

 1. นกัเรียน/นกัศึกษา   2. ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
 3. พนกังานบริษทัเอกชน  4. ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 
 5. พ่อบา้น แม่บา้น/วา่งงาน  

 
1.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 1. ต ่ากวา่ 10,000 บาท  2. 10,000-20,000 บาท 
 3. 20,001-30,000 บาท  4. 30,001-40,000 บาท 

 5. มากกวา่ 40,000 บาทขึ้นไป  
 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคใน
ศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 

ค ำชี้แจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย ( ✓) ลงในช่องส่ีเหล่ียมหนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงมาก
ท่ีสุด   (เลือกค าตอบเพียง 1 ขอ้) 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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2.1 ท่านใชบ้ริการร้านขนมหวานในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาในลกัษณะใดบ่อยท่ีสุด 
 1. บริการสั่งกลบับา้น 
 2. ใชบ้ริการท่ีร้าน 
 3. บริการจดัส่งอาหารถึงบา้น 

2.2 ประเภทขนมหวานท่ีท่านช่ืนชอบมากท่ีสุด 
 1. ประเภทเบเกอร่ี เช่น ขนมปัง เคก้ พาย คุกก้ี เอแคร์ เป็นตน้ 
 2. ประเภทไอศกรีม เช่น เชอร์เบต เจลาโต เป็นตน้ 
 3. ประเภทเคร่ืองด่ืม เช่น ชา กาแฟ ชานมไข่มุก น ้าผลไม ้เป็นตน้ 
 4. ประเภทขนมหวานอ่ืนๆ เช่น บิงซู เครปเยน็ เฉาก๊วยนมสด น ้าแขง็ไส เป็นตน้ 

2.3 ท่านใชบ้ริการร้านขนมหวานเพื่อวตัถุประสงคใ์ดบ่อยท่ีสุด 
 1. เพื่อรับประทานขนมหวานปกติ ไม่มีโอกาสพิเศษ 
 2. เพื่อพบปะสังสรรคใ์นโอกาสพิเศษ/วนัส าคญัต่างๆ 
 3. เพื่อท างานหรือติดต่อเจรจาธุรกิจ 
 4. เพื่อพกัผอ่นในเวลาวา่ง 
 5. เพื่อซ้ือเป็นของฝากครอบครัว ญาติผูใ้หญ่ เพื่อน แฟน 

2.4 ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านขนมหวานต่อคร้ัง 
 1. ต ่ากวา่ 100 บาท 
 2. 100-300 บาท 
 3. 301-500 บาท 
 4. มากกวา่ 500 บาท 

2.5 ร้านขนมหวานท่ีท่านใชบ้ริการส่วนใหญ่ท่านรู้จกัจากส่ือประเภทใด 
 1. โทรทศัน์/วิทย ุ

 2. หนงัสือพิมพ/์นิตยสาร 
 3. ป้ายโฆษณา/ใบปลิว 
 4. เวบ็ไซด/์โซเช่ียลเน็ตเวิร์คต่างๆ 
 5. เพื่อน/คนรู้จกัแนะน า 

2.6 ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
 1. ตวัท่านเอง 
 2. ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง 
 3. เพื่อน/คนรู้จกั 
 4. พนกังานขาย 
 5. บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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       ส่วนท่ี 3  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7Ps)ท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้าน
ขนมหวานและเคร่ืองด่ืมของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
 
 
ค าช้ีแจง กรุณาประเมินปัจจยัต่างๆ ของร้านขนมหวานท่ีท่านใชบ้ริการบ่อยท่ีสุด โดยท าเคร่ืองหมาย

( ✓) ลงในช่องส่ีเหล่ียมท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 

ปัจจัยทำงกำรตลำด 

ระดับควำมส ำคัญ 

มำก
ท่ีสุด 

5 

มำก 
 

4 

ปำน
กลำง 

3 

น้อย 
 

2 

น้อย
ท่ีสุด 

1 

ด้ำนผลติภัณฑ์ (Product) 
1. ขนมหวานมีรสชาติอร่อย      

2. ขนมหวานมีความสด สะอาด      
3. เมนูขนมหวานมีความหลากหลายและมีเมนูแปลก
ใหม่ตามฤดูกาลหรือเทศกาล 

     

4. การจดัจานหรือแพคเกจของขนมหวาน มีความ
สวยงาม 

     

5. ร้านมีช่ือเสียงและไดรั้บความนิยม      
ด้ำนรำคำ (Price) 
1. มีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพวตัถุดิบ      
2. มีราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณ      
3. มีราคาท่ีเหมาะสมกบัรสชาติ      
4. มีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพการใหบ้ริการ      
5. มีราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัผูบ้ริการรายอ่ืน      
ด้ำนช่องทำงในกำรจัดจ ำหน่ำย (Place)      
1. ท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทางมาใชบ้ริการ      
2. ร้านสามารถมองเห็นและสังเกตไดง้่าย      
3. มีการใหบ้ริการDeliveryส่งถึงบา้น เช่น Lineman, 
Foodpanda เป็นตน้ 

     

4. ท่ีจอดรถสะดวก      

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ปัจจัยทำงกำรตลำด 

ระดับควำมส ำคัญ 

มำก
ท่ีสุด 

5 

มำก 
 

4 

ปำน
กลำง 

3 

น้อย 
 

2 

น้อย
ท่ีสุด 

1 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) 
1. มีบตัรสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษต่างๆท่ีน่าสนใจ      

2. มีการน าเสนอโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ เช่น การลด
ราคาส าหรับวนัพุธ การใหข้องแถม เป็นตน้ 

     

3. สิทธิพิเศษท่ีไดรั้บสามารถใชไ้ดง้่าย เช่น ไดรั้บ
คูปองสามารถ ลดราคาไดท้นัที 

     

4. มีการโฆษณา ผา่นส่ือออนไลน์ต่างๆ อยา่ง
แพร่หลาย เช่น Instagram, Facebook เป็นตน้ 

     

5. มีสินคา้ทดลองแจกใหชิ้มฟรี      
ด้ำนบุคลำกร (People) 
1. พนกังานแต่งกายสุภาพเรียบร้อย      
2. พนกังานมีความรู้และความเขา้ใจในเมนูขนมหวาน 
โดยสามารถตอบค าถามหรือแนะน าสินคา้ไดเ้ป็น
อยา่งดี 

     

3. พนกังานมีความเอาใจใส่ในการใหบ้ริการ (Service 
mind) มีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 

     

4. พนกังานใหค้วามส าคญักบัลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ      
5. จ านวนพนกังานเพียงพอต่อการใหบ้ริการ      
ด้ำนกำรน ำเสนอลกัษณะทำงกำยภำพ (Physical Evidence ) 
1. การตกแต่งร้านมีความเหมาะสมและบรรยากาศ
ภายในร้านมีการตกแต่งสวยงาม ทนัสมยั 

     

2. มี โต๊ะ เกา้อ้ี ท่ีเพียงพอ และสะดวกสบาย      
3. อุปกรณ์หรือภาชนะท่ีใชใ้นการบริการ สะอาดและ
สวยงาม 

     

4. มีบริการ Wifi      
5. มีท่ีพกัเพื่อนัง่รอคิวท่ีเพียงพอ      

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ปัจจัยทำงกำรตลำด 

ระดับควำมส ำคัญ 

มำก
ท่ีสุด 

5 

มำก 
 

4 

ปำน
กลำง 

3 

น้อย 
 

2 

น้อย
ท่ีสุด 

1 

ด้ำนกระบวนกำร (Process) 
1. ขั้นตอนการใชบ้ริการไม่ยุ่งยาก ซบัซอ้น      

2. มีกระบวนการเสนอราคาของแต่ละเมนูใหลู้กคา้
ไดเ้ห็น 

     

3. มีกระบวนการในการเตรียมและเสิร์ฟขนมหวาน
ดว้ยระยะเวลาท่ีรวดเร็ว 

     

4. มีกระบวนการการรับช าระเงินถูกตอ้งและ
รวดเร็ว 

     

5. มีกระบวนการบริการท่ีดีเป็นมาตรฐาน      
 

ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 

..ขอขอบพระคุณท่านเป็นอย่างสูงท่ีกรุณาใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามน้ี..  

 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ประวตัิผู้เขียน 

 
ช่ือ-สกุล นางสาว  เมธานนัท ์พนัธุ์เณร 

วัน เดือน ปีเกดิ 13  มีนาคม 2535 

ท่ีอยู่ 1 หมู่ 9  ต.บางปลามา้ อ.บางปลามา้ จ.สุพรรณบุรี72150 

ประวัติกำรศึกษำ ปีการศึกษา 2557  บริหารธุรกิจบณัฑิต  
สาขาวิชา การเงิน 
มหาวิทยาลยัแม่โจ ้ 

ประวัติกำรท ำงำน                                      พ.ศ. 2557 - พ.ศ. 2558 
                                                                   โรงพยาบาลเจา้พระยายมราช 
                                                                   พ.ศ. 2558 - พ.ศ. 2560 
                                                                   บริษทั ไอซีซี อินเตอร์เนชัน่แนล จ ากดั (มหาชน) 
                                                                   พ.ศ. 2560 – ปัจจุบนั  
                                                                   ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั 

E-mail mathanan.pn@gmail.com 

โทรศัพท์ 095-825-3582 

 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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