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บทคัดย่อ 
 

การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้าน
เลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล และศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้
ในการวิจยั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคช่วงอายุระหวา่ง 12 – 60 ปี ท่ีเคยใชบ้ริการร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร 
จ านวน 400 คน โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั เป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า 5 ระดบัมีค่าความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหาเท่ากบั 1.00 มีค่าความเช่ือมัน่ของส่วนประสมทางการตลาด 
7Ps คือ 0.840 ค่าความเช่ือมัน่ของของการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร คือ 
0.880 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบแบบ 
t-test สถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และสถิติการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 
ก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลการวจิยัพบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย ซ่ึงอยูใ่นกลุ่มอายุนอ้ยกวา่ 25 ปี สถานภาพ

โสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา และส่วนใหญ่มีรายได ้10,001 - 20,000 บาท 
1. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศ ระดบัการศึกษา และรายได้ แตกต่างกนั จะมีการตดัสินใจเลือกใช้

บริการร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอายุ สถานภาพ และอาชีพ แตกต่างกนั จะมีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอ
เมือง จงัหวดัยโสธร ไม่แตกต่างกนั 

2. ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ ส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ส่วนดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคคล ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร  

 

ค าส าคัญ: ส่วนประสมทางการตลาด, การตดัสินใจใชบ้ริการ, ร้านเลิฟล่ีเคก้ 
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ABSTRACT 
 

The purposes of this research were to study compare the level of opinion on service decision to Lovely 
Cake shop in Muaeng District, Yasothon Province, this dissertation was classified by personal factors and to 
study the 7Ps marketing mix that influenced service decision to Lovely Cake shop Muaeng District, Yasothon 
Province. The population and sample used in the research were consumers who period of age between 12 - 60 
years old that have been to Lovely Cake shop in Muaeng District, Yasothon Province amounted 400 people by 
using simple random sampling method. The research instrument was a scale questionnaire for 5 levels. The 
content validity value was 1.00 and the confidence value of the 7Ps marketing mix was 0.840. The confidence 
value of service decision to Lovely Cake shop was 0.880. The statistics used to analyze data were frequency, 
percentage, mean, standard deviation, t-test, one-way ANOVA, and Multiple Regression were statistically 
significant at 0.05. 

The research results were found that 
Most of the respondents were more female than males which were in the age group younger than 25 

years old, single status, their education was a bachelor's degree, their career was student and most of them had 
monthly income 10,001 - 20,000 baht. 

1. The respondents who were different in gender, education and income would have service decision 
to Lovely Cake shop in Muaeng District, Yasothon Province at a statistically significant difference at the level 
of 0.01. However, the respondents who were different in aged status and career level would not have different 
servise decision to Lovely Cake shop in Muaeng District, Yasothon Province. 

2. Marketing mix in product, physical characteristics, and process aspects affected service decision to 
Lovely Cake shop in Muaeng District, Yasothon Province at the statistically significant level at 0.01. However, 
the price, place for distribution channels, marketing promotion, and personal factors aspects did not affected 
service decision to Lovely Cake shop in Muaeng District, Yasothon Province 
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บทน า 
 

ความเป็นมา และความส าคญัของปัญหา 
วิถีการด าเนินชีวิตของชาวไทยในปัจจุบนัเปล่ียนแปลงไปจากเดิม โดยเฉพาะอย่างยิ่งในสังคมเมือง  

ท่ีผูค้นท างานนอกบา้นมากข้ึน ใชชี้วิตดว้ยความเร่งรีบ จึงมองหาส่ิงท่ีให้ความรวดเร็วและสะดวกสบายไม่เวน้
แม้แต่อาหาร ปัจจุบันผู ้บริโภคให้ความส าคัญกับการรับประทานอาหารในบ้านน้อยลง อาหารพร้อม
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รับประทานจึงได้รับความนิยมมากข้ึนตามล าดับ และเบเกอร์ร่ีเป็นหน่ึงในผลิตภัณฑ์ท่ีผู ้บริโภคเลือก
รับประทานเป็นอาหารวา่ง รวมไปถึงการบริโภคทดแทนอาหารม้ือหลกั (ศูนยอ์จัฉริยะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร, 
2558) จากการส ารวจพฤติกรรมการบริโภคอาหารของประชากร ปี พ.ศ. 2560 ของส านักงานสถิติแห่งชาติ
พบว่า ประชากรไทยอายุ 6 ปี ข้ึนไปบริโภคอาหารว่างมากถึงร้อยละ 74.2 โดยประชากรวยัเด็ก อายุ 6-14 ปี  
มีการบริโภคอาหารวา่งสูงสุด ร้อยละ 89.2 รองลงมา คือ วยัเยาวชน อาบุ 15-24 ปี ร้อยละ 82.8 วนัท างาน 25-59 
ปี ร้อยละ 72.6 และวยัสูงอายุ 60 ปีข้ึนไป ร้อยละ 62.3 (ส านกังานสถิติแห่งชาติ, 2560) แสดงให้เห็นวา่อาหาร
วา่งเขา้มามีบทบาทในชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคชาวไทยมากข้ึน ส่งผลให้ธุรกิจ เก่ียวกบัอาหารวา่งประเภท
ต่างๆเกิดข้ึนมากมาย เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค เบเกอร์ร่ีจึงเป็นธุรกิจหน่ึงท่ีไดรั้บความสนใจ
จากผูป้ระกอบการเป็นจ านวนมาก เน่ืองจากใชเ้งินลงทุนไม่สูงมากนกั ประกอบกบัสามารถน าเขา้เป็นส่วนหน่ึง
ในงานต่าง ๆ เช่น งานเล้ียงสังสรรค์ งานสัมมนาวิชาการ บริการท่องเท่ียว แมแ้ต่งานบุญหรืองานศพ ท าให้
ตลาดเบเกอร์ร่ีขยายตวัไดอ้ย่างต่อเน่ือง (ศูนยอ์จัฉริยะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร, 2558) ปี พ.ศ. 2560 ส่วนแบ่ง
การตลาดขนมอบและเบเกอร่ีในประเทศไทย มีมูลค่า 29,940 ลา้นบาท เติบโตร้อยละ 7.8 โดยแบ่งเป็น ขนมปัง 
ร้อยละ 67.8 เพสตร้ี ร้อยละ 25.3 ขนมเคก้ร้อยละ 6.7 ขนมอบอ่ืน ๆ ร้อยละ 0.2 (ศูนยอ์จัฉริยะเพื่ออุตสาหกรรม
อาหาร, 2561) 

อุตสาหกรรมธุรกิจขนมอบและเบเกอร่ีในประเทศไทยมีการแข่งขนัท่ีสูงทั้งจากคู่แข่งทางตรงและ
คู่แข่งทางออ้ม อนัมีสาเหตุจาก การแข่งขนักนัดา้นราคา โดยให้ส่วนลด หรือส่ิงจูงใจทางการตลาดกบัลูกคา้เพื่อ
แย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาด มีผูป้ระกอบรายใหม่เขา้มาท าตลาดเพิ่มข้ึน เพราะผูป้ระกอบการรายใหม่มี
อุปสรรคในการเขา้สู่อุตสาหกรรม (Barriers to entry) ท่ีต  ่า ทั้งเงินลงทุนในการท าธุรกิจท่ีไม่สูงมากนกัอีกทั้ง
ผลิตภณัฑ์ของผูป้ระกอบการในแต่ละรายแตกต่างกนัไม่มาก ส่งผลให้ลูกคา้มีแนวโนม้ท่ีจะทดลองผลิตภณัฑ์
ใหม่ ๆ และมีความภกัดีต่อแบรนด์ต ่าและการประสบกบัการแข่งขนัจากคู่แข่งทางออ้ม เช่น ธุรกิจสินคา้อาหาร
เพื่อสุขภาพ และธุรกิจขนมหวานแบบไทยท่ีไดรั้บความนิยมสูงข้ึนจากเหตุผลดงักล่าวนั้น ส่งผลให้ในปีพ.ศ. 
2562 มีร้านขนมอบและเบเกอร่ีเปิดใหม่ทั้งส้ิน 3,247 ร้าน หรือมีอตัราการเปิดร้านใหม่เพิ่มข้ึนจากปีก่อนร้อยละ 
33.5 สะทอ้นถึงการแข่งขนัท่ีรุนแรงในอุตสาหกรรมดงักล่าว (ข่าวหุ้นธุรกิจออนไลน์, 2563) ดว้ยเหตุน้ีจึงท าให้
ผูป้ระกอบการหันมาใช้กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีหลากหลายรูปแบบ เช่น การจดัจ าหน่าย ฯลฯ ถึงแมว้่าธุรกิจ
ร้านเบเกอร่ีก าลังเป็นท่ีนิยมมาก และมีการแข่งขนักนัค่อนขา้งสูง แต่การจะพาให้ธุรกิจอยู่รอดหรือไม่นั้น 
ข้ึนอยู่ปัจจยัหลายๆอย่าง เช่น ความแตกต่างของสินค้าและการบริการท่ีเหนือกว่าคู่แข่งในธุรกิจประเภท
เดียวกนั ท าเลท่ีตั้ง รสชาติของเบเกอร่ี พร้อมทั้งการตอบสนองถึงความตอ้งการและรูปแบบการด าเนินชีวิต  
ของลูกคา้อีกดว้ย 

ร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร เป็นร้านเคก้สไตล์โฮมเมด บริการเค้กนมสดและมูสเค้ก 
นอกจากน้ียงัมีเมนูเคร่ืองด่ืมอยา่งกาแฟสด นมสด ชาเขียว ฯลฯ รวมทั้งไอศกรีมกบัขนมปังตลอดจนอาหารจาน
เดียวประเภทต่างๆ เน้นรสชาติดี ราคาถูก บรรยากาศอบอุ่น ราคาเฉล่ีย 100 - 300 บาท เปิดบริการตั้งแต่วนัท่ี 9 
มิถุนายน 2552 เป็นเวลากว่า 11 ปี (ร้านเลิฟล่ีเคก้ยโสธร,   2553) สามารถฝ่ากระแสการแข่งขนัทางธุรกิจและ
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สามารถเปิดกิจการมาอยา่งยาวนาน ดว้ยเหตุน้ี ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจศึกษาปัจจยัมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้าน
เลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร ของผูบ้ริโภค โดยผลของการวิจยัท่ีไดจ้ะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการ 
สามารถปรับปรุงและพฒันาเพื่อให้บริการให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย พฒันาและปรับปรุงส่วนประสมทาง
การตลาดใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
 

วตัถุประสงคข์องการวจิยั 
1. เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดั

ยโสธร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอ

เมือง จงัหวดัยโสธร 
 

สมมติฐานการวิจยั 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั จะมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง 
จงัหวดัยโสธร แตกต่างกนั  
 2. ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง 
จงัหวดัยโสธร 
 

ขอบเขตของการวจิยั   
ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเลิฟล่ีเค้ก อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ศึกษาในคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคช่วงอายุระหวา่ง 12 – 60 ปี ท่ีเคยใช้บริการ
ร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร จ านวน 400 คน โดยการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย ตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การศึกษา มีดงัน้ี ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายได ้ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
ส่วนตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเลิฟล่ีเค้ก อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร ประกอบด้วย  
การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

 

วรรณกรรมและงานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
 

แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์  
ประชากรศาสตร์ เป็นวชิาท่ีเก่ียวกบัการสังเกต และใชส้ถิติการค านวณทางคณิตศาสตร์ในการศึกษา

เก่ียวกบัประชากรมนุษย ์(Bouque, 1969, p.1 อา้งถึงใน ธงชยั  ธนะสิงห์ และสุพรรณี ชะโลธร, 2552) เป็น
การศึกษาในเชิงปริมาณเก่ียวกบัขนาดและจ านวนประชากร การกระจายและองคป์ระกอบประชากรท่ีเป็น
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หลกัคงท่ี (Population Statics) และองคป์ระกอบประชากรท่ีเปล่ียนแปลง (Population Dynamics) ซ่ึงไดแ้ก่ 
การเกิดการตาย และการยา้ยถ่ิน และนักประชากรศาสตร์บางคน จะรวมถึงสถิติของสมรส และการ
เคล่ือนไหวทางสังคมอีกดว้ย ประชากรนบัไดว้่าเป็นทรัพยากรส าคญัยิ่งในระบบเศรษฐกิจ แต่ความส าคญั
ของประชากรในระบบเศรษฐกิจจะมีมากน้อยเพียงใดข้ึนอยู่กบัขนาด คุณภาพ ส่วนประกอบการกระจาย
และสภาพความเป็นอยูข่องประชากรเป็นส าคญั ประชากรเป็นปัจจยัส าคญัยิง่ของระบบเศรษฐกิจ คือ เป็นทั้ง
ผูผ้ลิต และผูบ้ริโภคในขณะเดียวกนั โดยธงชยั ธนะสิงห์ และสุพรรณี ชะโลธร (2552) ไดอ้ธิบายวา่ลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร์ท่ีส าคญั มีดงัน้ี  

1. เพศ (gender) ลกัษณะทางเพศเป็นลกัษณะทางประชากรท่ีบุคคลไดรั้บมาแต่ก าเนิด ในประชากร
กลุ่มใดใดก็ตามจะประกอบดว้ยประขากรเพศชาย (Male) และประชากรเพศหญิง (Female) ซ่ึงโดยปกติแลว้
จะมีจ านวนท่ีใกล้เคียงกนั โดยเพศสามารถแบ่งแยกความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ จากการอาศยัเพศของ
ผูบ้ริโภคเป็นหลกัในการตอบสนองความตอ้งการซ่ึงเป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาด 

2. อายุ (age) เป็นคุณลกัษณะทางประชากรอีกลักษณะหน่ึงท่ีมีการเปล่ียนแปลงไปตามระยะเวลา
ของการมีชีวิตอยู่ หรือตามวยัของบุคคล โดยปกติจะแบ่งประชากรทั้งหมดออกเป็นกลุ่ม ๆ ตามหมวดอาย ุ
ซ่ึงหากพิจารณาอยา่งกวา้ง ๆ จะแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม คือ ประชากรวยัเด็ก อายุ 0-14 ปี  ประชากรวยัแรงงาน 
อายุ 15-59 ปี (หรือบางประเทศ 15-64 ปี) และประชากรวยัชราอายุ 60 ปีข้ึนไป (บางประเทศ 65 ปีข้ึนไป) 
อายุเป็นคุณสมบติัติดตวัของแต่ละบุคคล ดงันั้น เม่ือแต่ละบุคคลมีอายุเท่าไร ความคิดความตอ้งการของแต่
ละบุคคลยอ่มข้ึนอยูก่บัช่วงอายุ จ  านวนกลุ่มผูมี้อายุไล่เล่ียกนันั้น ยอ่มเป็นเคร่ืองมือในการพิจารณาถึงความ
เป็นอยูใ่นสังคม ซ่ึงผกูพนักบักิจกรรมทางเศรษฐกิจในแต่ละสังคมดว้ย                                            

3. สถานภาพ (status) เม่ือกล่าวถึงสถานภาพสมรส ในส ามะโนประชากรและการเคหะ พ.ศ. 2523 
ส านกังานสถิติแห่งชาติ ส านกันายกรัฐมนตรี ความหมายดงัต่อไปน้ี เป็นโสด ไม่เคยสมรสมาก่อน สมรส 
ไดแ้ก่ สามี ภรรยา ไม่ว่าจะไดท้  าการสมรสกนัถูกตอ้งตามกฎหมายหรือไม่ก็ตาม สมรสแลว้แต่แยกกนัอยู ่
เป็นหมา้ย หยา่ ไม่ทราบสถานภาพสมรส 

4. ระดับการศึกษา (education) เป็นปัจจยัท่ีส่งผลให้คนส่วนใหญ่มีความคิด ค่านิยม ทศันคติ
ตลอดจนพฤติกรรมท่ีแสดงออกมาในรูปแบบท่ีแตกต่างกนั โดยการศึกษาเกิดข้ึนผา่นประสบการณ์ใด ๆ ซ่ึง
มีผลกระทบต่อกระบวนการคิดหรือวธีิท่ีคนคนหน่ึงจะคิด รู้สึกหรือกระท า     

5. อาชีพ (occupation) อาชีพ หมายถึง การงานท่ีบุคคลกระท าเป็นประจ า เพื่อรายไดข้องแต่ละ
บุคคล ดงัเช่น การคา้ อาชีพหรือประเภทท่ีท างาน โดยการท่ีบุคคลมีอาชีพแตกต่างกนัย่อมส่งผลให้มีความ
ตอ้งการในดา้นสินคา้และบริการท่ีต่างกนั        
 6. รายได ้(economic circumstances) รายได ้หมายถึง ค่าตอบแทนท่ีไดจ้ากการท างานหรือการประกอบ
อาชีพของบุคคล โดยจ านวนของรายไดใ้นแต่ละบุคคลหรือครัวเรือนนั้นมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
หรือบริการของแต่ละบุคคล  
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แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
ฉตัยาพร เสมอใจ และฐิตินนัท์ วารีวนิช (2556, หน้า 49) ไดอ้ธิบายว่าส่วนประสมทางการตลาดแบบ 

7Ps มีดงัน้ี                     
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง  ส่ิงท่ีเสนอสู่ตลาดโดยธุรกิจ เพื่อสร้างความ

พึงพอใจและเพื่อการตอบสนองความตอ้งการแก่ลูกคา้  โดยผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายนั้นอาจจะมีตวัตนหรือไม่ก็
ได ้ผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ยสินคา้บริการ และความคิด ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีมูลค่าใน
สายตาของลูกคา้ จึงจะท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ ผลิตภณัฑ์ยงัเป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความ
ตอ้งการของมนุษยไ์ด้ ผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบ ให้แก่ลูกคา้  และลูกคา้จะได้รับผลประโยชน์และ
คุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ โดยทั่วไปแล้ว ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ท่ีอาจจับต้องได ้
(Tangible Products) และ ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Products) 

2. ดา้นราคา (Price) ราคา (Price) หมายถึงมูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงินอนัเป็นตน้ทุน (Cost) ของ
สินคา้ในการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งมูลค่า (Value) กบัราคาของผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคจะมี
เปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้จะ
ตดัสินใจซ้ือ โดยต้องมีความเหมาะสมของราคากับคุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งอ่ืน ๆ 
ดงันั้น การก าหนดราคาการใหบ้ริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจน และง่ายต่อการจ าแนก
ระดบับริการท่ีต่างกนั ถ้ามูลค่าของผลิตภณัฑ์ในสายตาหรือความรู้สึกของลูกคา้เห็นว่ามีมูลค่าสูงกว่าหรือ
เหมาะสมกบัราคา ลูกคา้ก็จะตดัสินใจซ้ือ เพื่อใหน้กัการตลาดสามารถก าหนดราคาไดเ้หมาะสม  

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้าง
ของช่องทางจ าหน่ายซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมในการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์ไปยงัตลาด เป็นกิจกรรม
ท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอ บริการให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่า
และคุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางในการ
น าเสนอบริการ (Channels) โดยสถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัทางการตลาด โดย
กิจกรรมในการกระจายสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั  

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  (Promotions) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการติดต่อส่ือสาร 
เก่ียวกบัขอ้มูลผลิตภณัฑ์ระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้าย เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ เป็นอีกเคร่ืองมือหน่ึงท่ี
มีความส าคญัในการติดต่อส่ือสารใหผู้ใ้ชบ้ริการโดยมี วตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและ
พฤติกรรม การใชบ้ริการและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย
ท าการขายโตยตรง (Personal Selling) หรือใชส่ื้อเป็นเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสาร (Non-personal Selling)  

5. ดา้นบุคคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ดา้นบุคคล (People) เป็นการจดัการเก่ียวกบัคนหรือ
พนกังานของธุรกิจ เพราะคนคือส่ิงส าคญัอย่างมากในธุรกิจบริการ เน่ืองจาก ธุรกิจบริการลูกคา้จะมีส่วนร่วม
ระหว่างการใช้บริการ ท าให้พนักงานตอ้งมีการปฏิสัมพนัธ์ลูกค้า ควบคู่กบัความรู้ความสามารถและความ
น่าเช่ือถือของตวับุคลากรเอง  ดงันั้นการคดัเลือกคนท่ีเหมาะสมจึงเป็นส่วนส าคญัในการสร้างความพึงพอใจให้
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ลูกค้า ซ่ึงต้องอาศัยการคดัเลือกและการฝึกอบรม ตลอดจนการจูงใจ เพื่อให้บุคลากรสามารถสร้างความ 
พึงพอใจให้กบัลูกคา้  ช่วยสร้างความแตกต่างเหนือคู่แข่งขนั ก่อให้เกิดความสัมพนัธ์อนัดีระหว่างเจา้หน้าท่ี 
ผูใ้ห้บริการและผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององคก์ร เจา้หนา้ท่ีตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อ 
ผูใ้ชบ้ริการมีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมอนัดีใหก้บัองคก์รได ้  

6. ดา้นกายภาพและการน าเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) ปัจจยัดา้นกายภาพ
และการน าเสนอ คือ ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการตอ้งพบเจอ เป็นส่ิงท่ีปรากฏต่อสายตาของ
ลูกคา้ ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพจึงมุ่งเนน้ท่ีกระบวนการการปรับปรุงส่ิงท่ีสามารถสัมผสัไดด้ว้ยประสาทสัมผสั
ทั้ง 5 ของลูกคา้ไดแ้ก่การมองเห็น การไดก้ล่ิน การไดย้ิน การรับรู้รส และความรู้สึกทางดา้นร่างกาย เช่น ป้าย
บอกขอ้มูล ป้ายบอกทาง ลานจอดรถ  เป็นการแสดงให้เห็นถึงลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอให้กบัลูกคา้
ใหเ้ห็นเป็นรูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้าง
คุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาด เรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการ
ใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

7. ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการ
บริการท่ี น าเสนอให้กบัผูใ้ช ้บริการเพื่อมอบการให้บริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว และท าให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความ
ประทบัใจ กระบวนการด าเนินงานทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพย่อมก่อให้เกิดผลลพัธ์ท่ีดีและส่งผลให้เกิด
ความพึงพอใจของลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นการขายสินคา้หรือบริการ ยอ่มตอ้งมีกระบวนการในการบริการ ตั้งแต่การ
ให้ขอ้มูล กรแนะน าสินค าหรือบริการ การขาย การส่งมอบ การรับช าระเงิน การบริการหลังการขาย ล้วน
แล้วแต่เก่ียวข้องคับกระบวนการท่ีต้องสัมผสักับลูกค้าโดยตรง จึงจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีนักการตลาดต้องให้
ความส าคญั ปัจจยัส าคญัของกระบวนการคือ ความเร็วและความถูกตอ้ง ซ่ึงเก่ียวข้องกบัระบบหรือวิธีการ 
(Method) เคร่ืองมือ (Machine หรือ Tools) และบุคคล (Men) ซ่ึงหากธุรกิจสามารถบริหารทั้ง 3M ไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพ ยอ่มส่งผลใหเ้กิดความพึงพอใจแก่ลูกคา้ได ้

 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
อริสา  ส ารอง (2556, หนา้ 116-124) ไดอ้ธิบายวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buying 

Decision Process) เป็นล าดบัขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์และบริการของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีกระบวนการ 
เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค โดยมีล าดบักระบวนการ 5 ขั้นตอนดงัน้ี 

 1. การรับรู้ปัญหา หรือการรับรู้ความตอ้งการ เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกถึงความแตกต่าง
ระหว่างสภาพการรับรู้ท่ีเป็นอุดมคดติหรือสภาพท่ีปรารถนา (desired state) กบัสภาพความเป็นจริง (real 
state) โดยเกิดความรู้สึกว่าสภาพความเป็นจริงนั้นดอ้ยกว่าสภาพท่ีปรารถนา การท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึง
ปัญหาท่ีก าลังเผชิญอยู่จึงเกิดความต้องการท่ีจะค้นหาส่ิงใดส่ิงหน่ึงมาช่วยแก้บญัหาท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงก็คือ 
ผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีสามารถแกปั้ญหานั้นได ้การรับรู้ปัญหาหรือการรับรู้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่
ละคนจะแตกต่างกนัไปตามเหตุปัจจยัท่ีอาจเป็นอิทธิพลจากขอ้มูลข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งซ่ึงผูบ้ริโภคแสวงหามา



   8 
 

และเก็บไวใ้นความทรงจ า อิทธิพลจากส่ิงแวดลอ้มภายนอก และความแตกต่างในตวัผูบ้ริโภคซ่ึงเหตุปัจจยัท่ี
มีอิทธิพลน้ีอาจจะเป็นเหตุใดเหตุหน่ึงหรือหลายเหตุรวมกนัก็ได ้ 

 2. การแสวงหาขอ้มูล คือ การท่ีผูบ้ริโภคคน้หาและคดัเลือกขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ ์
และบริการท่ีสามารถแก้ปัญหาหรือตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคได้ เพื่อน าข้อมูลเหล่านั้นมา
ก าหนดทางเลือกในการตดัสินใจแกปั้ญหา ผูบ้ริโภคสามารถแสวงหาขอ้มูลได ้2 ทาง คือ การแสวงหาขอ้มูล
ภายใน และการแสวงหาขอ้มูลภายนอก 

 2.1 การแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งภายใน (Internal Search) คือ การใชก้ระบวนการคิดและทบทวน
ในส่ิงท่ีบุคคลนั้นเคยมีประสบการณ์ เคยเปิดรับและเรียนรู้มาก่อนและบนัทึกไวใ้นความทรงจ าท่ีผูบ้ริโภค
สามารถดึงออกมาใช้ประกอบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์และบริการ ขอ้มูลจากแหล่งภายใน เช่น ขอ้มูล
ทางดา้นสังคมและวฒันธรรมท่ีไดรั้บจากครอบครัว การศึกษา ความเช่ือ เป็นตน้ องค์ประกอบส าคญัของ
การตดัสินใจจากแหล่งภายในมี 2 ประการ คือ 

2.1.1 ปริมาณและคุณภาพของความรู้ท่ีมีอยู่ คือ ความรู้หรือข้อมูลท่ีอยู่ในความทรงจ ามี
ปริมาณมากพอและมีคุณภาพดีพอหรือไม่ ซ่ึงลกัษณะของขอ้มูลท่ีมีคุณภาพท่ีดี คือขอ้มูลท่ีมีความถูกตอ้ง 
ครบถว้น ทนัเหตุการณ์หรือทนัต่อการเปล่ียนแปลงในประเด็นต่างๆ เช่น ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ตราสินคา้ 
ราคา หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นตน้ 

2.2.2 ความสามารถในการดึงขอ้มูล คือ ถา้ผูบ้ริโภคสามารถจดจ าขอ้มูลไดดี้ก็จะสามารถดึง
ขอ้มูลออกมาไดม้ากพอส าหรับการตดัสินใจ แต่ถา้ผูบ้ริโภคคนใดมีขอ้มูลอยูไ่ม่มากพอก็จ  าเป็นตอ้งแสวงหา
ขอ้มูลจากแหล่งภายนอกเพิ่มเติม 

 2.2 การแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งภายนอก (External Search) คือ การเก็บรวบรวมขอ้มูลต่าง ๆ จาก
แหล่งภายนอกท่ีผูบ้ริโภคสนใจ ซ่ึงอาจเป็นขอ้มูลจากส่ือต่างๆท่ีมีอยูใ่นตลาด เช่น การโฆษณาผลิตภณัฑ์ทาง
ส่ือส่ิงพิมพ ์การแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งภายนอกมีลกัษณะ 2 ประการ คือ 

2.2.1 การแสวงหาขอ้มูลก่อนการซ้ือ คือ การท่ีผูบ้ริโภคคน้หาขอ้มูลต่าง ๆ เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
และบริการในระหวา่งการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใดสินคา้หน่ึง 

2.2.2 การแสวงหาขอ้มูลอย่างสม ่าเสมอ คือ การท่ีผูบ้ริโภคคน้หาขอ้มูลต่าง ๆ เขา้ไปเสริม
ปริมาณและคุณภาพของขอ้มูลท่ีมีอยู่ในความทรงจ าอย่างต่อเน่ืองและสม ่าเสมอ เพื่อประโยชน์ต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในอนาคตการแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งภายนอกจะเป็นขั้นตอนตั้งแต่การเห็นขอ้มูลจากส่ือ และ
มีการเปิดรับแลว้จึงเกิดความสนใจ เขา้ใจ และยอมรับ จนถึงการจดัเก็บขอ้มูลเหล่านั้นไวใ้นความทรงจ าเพื่อ
รอการดึงออกไปใชใ้นเวลาท่ีเหมาะสม 

3. การประเมินผลทางเลือก คือ การน าเอาทางเลือกท่ีรวบรวมไวใ้นขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลเพื่อ
พิจารณาขอ้ดีขอ้ดอ้ยของผลิตภณัฑ์แต่ละตราสินคา้และเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดการประเมินผลทางเลือกมี
องคป์ระกอบท่ีส าคญั 3 ประการ คือ 
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 3.1 การก าหนดเกณฑ์ท่ีใช้ในการประเมินผลทางเลือก คือ ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคน ามาพิจารณา
เปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เสียของผลิตภณัฑ์แต่ละชนิด ซ่ึงส่วนใหญ่มกัเป็นคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์ เช่น ลกัษณะ
ทางกายภาพ ความสวยงาม ความแขง็แรง ราคาตราสินคา้ เป็นตน้ 

 3.2 การก าหนดทางเลือก คือ การประเมินเปรียบเทียบทางเลือกท่ีผูบ้ริโภคไดก้ าหนดข้ึนมาเพื่อเลือก
ทางเลือกท่ีดีท่ีสุด ซ่ึงผูบ้ริโภคมีวิธีการก าหนดทางเลือกท่ีแตกต่างกนั ข้ึนอยู่กบัความรู้และประสบการณ์ท่ีมี
เก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ั้น 

 3.3 การท าการประเมินผลทางเลือก โดยผูบ้ริโภคจะท าการประเมินผลทางเลือกแต่ละทางดว้ยการ
พิจารณาเปรียบเทียบทางเลือกเหล่านั้นตามเกณฑก์ารพิจารณาท่ีไดก้ าหนดไว ้

4. การตดัสินใจซ้ือ เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์โดยอาศยัผลจากการประเมินผล
ทางเลือกและปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งเขา้มาประกอบการตดัสินใจซ้ือ ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์แต่ละ
ชนิดของผูบ้ริโภคนั้นจะตอ้งเผชิญความเส่ียงวา่ผลิตภณัฑ์นั้นจะคุณภาพเหมือนกบัท่ีโฆษณาไวห้รือไม่ และ
จะมีคุณภาพคุม้กบัราคาท่ีจ่ายไปหรือไม่ โดยปกติแลว้ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มูลและระยะเวลาใน
การตดัสินใจส าหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกนั คือ ผลิตภณัฑ์บางอย่างตอ้งการขอ้มูลมาก ตอ้งใช้
ระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคก็ไม่ตอ้งการระยะเวลาการตดัสินใจนาน 

5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ เป็นความรู้สึกของผูบ้ริโภคหลงัจากท่ีได้ทดลองใช้ผลิตภณัฑ์หรือ
บริการนั้นแลว้ ซ่ึงจะมีความรู้สึก 2 ลกัษณะ คือ ความรู้สึกพึงพอใจหรือความรู้สึกไม่พึงพอใจ 

 5.1 ความรู้สึกพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ คือ การท่ีผูบ้ริโภคไดป้ระเมินผลคุณภาพของผลิตภณัฑ์
หลงัจากไดท้ดลองใชแ้ลว้พบวา่ใหผ้ลตามท่ีคาดไวห้รือเกินกวา่ท่ีคาดไวก้็จะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดพฤติกรรมซ้ือ
ซ ้ าตราสินคา้เดิมในการซ้ือคร้ังต่อไป 

 5.2 ความรู้สึกไม่พึงพอใจภายหลงัการซ้ือ คือ การท่ีผูบ้ริโภคไดป้ระเมินผลคุณภาพของผลิตภณัฑ์
หลงัจากไดท้ดลองใช้แลว้พบวา่ให้ผลต ่ากว่าท่ีดาดไวห้รือให้ผลไม่เป็นไปตามท่ีคาดไว ้ก็จะท าให้ผูบ้ริโภค
เกิดความรู้สึกไม่ยอมรับผลิตภณัฑ์นั้น และไม่เกิดการซ้ือซ ้ าในการซ้ือคร้ังต่อไป ซ่ึงโอกาสท่ีผลิตภณัฑ์จะ
ประสบความส าเร็จก็ลดลงดว้ย 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร” ตวัแปร
อิสระ ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิดและทฤษฎีประชากรศาสตร์ ของธงชัย ธนะสิงห์ และสุพรรณี ชะโลธร (2552)  
ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ มาก าหนดตวัแปร แนวคิดและทฤษฎี 
ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ผูว้ิจยัไดน้ าแนวคิดของฉตัยาพร เสมอใจ และฐิตินนัท์ วารีวนิช (2556, หนา้ 49)  
มาก าหนดตวัแปร แบ่งออกเป็น 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ และผูว้ิจยัได้น าแนวคิดและ
ทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ของอริสา  ส ารอง (2556, หนา้ 116-124) มาก าหนดตวัแปร เพื่อก าหนดกรอบ
แนวคิดในการวจิยัคร้ังน้ี ดงัน้ี 
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      ตัวแปรอสิระ          ตัวแปรตาม 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

วธีิการด าเนินการวจัิย  
 

การวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง 
จงัหวดัยโสธร ใชว้ิธีการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยั 
ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคช่วงอายุ 12 – 60 ปี ท่ีเคยใชบ้ริการร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร ซ่ึงเป็นประชากร
ท่ีไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตรของ (Cochran, 1977) โดยก าหนดค่าความ
คลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอย่างท่ียอมรับไดเ้ท่ากบัร้อยละ 95 จ านวน 400 คน ใช้วิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย 
(Simple random sampling) โดยสุ่มตวัอยา่งจากกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้บริการร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดั
ยโสธร ใหไ้ดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่งตามท่ีก าหนด เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม แบ่ง
ออกเป็น 3 ส่วน การทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม โดยน าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (try out) กับ
ประชากรซ่ึงไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 คน แลว้น าแบบสอบถามมาหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของ
แบบสอบถาม โดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (α - coefficient) โดยใช้สูตรสัมประสิทธ์ิแอลฟา
ของครอนบคั (Cronbach’s Alpha Coefficient) (Cronbach, 1970: 161) ก าหนดค่าไวท่ี้ 0.7 ซ่ึงผูว้ิจยัไดค้  านวณ

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

 

การตัดสินใจเลอืกใช้บริการร้านเลฟิลีเ่ค้ก  
อ าเภอเมือง จังหวดัยโสธร 

1. ดา้นการรับรู้ปัญหา  
2. ดา้นการคน้หาขอ้มูล  
3. ดา้นการประเมินทางเลือก  
4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ  
5. ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ดา้นบุคคล 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
7. ดา้นกระบวนการ 
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ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS for Windows ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามท่ีค านวณไดอ้ยูร่ะหวา่ง 
0.840 - 0.880 ถือว่าเคร่ืองมือมีความน่าเช่ือถือ การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
โดยใชค้่าความถ่ี (frequency) และค่าร้อยละ (percentage) การวิเคราะห์ระดบัความส าคญัของส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกใชบ้ริการร้านเลิฟล่ีเคก้ และการวิเคราะห์ระดบัการตดัสินใจเลือกใช้
บริการร้านเลิฟล่ีเคก้ ของผูต้อบแบบสอบถาม ประมวลผลขอ้มูลโดยใช้ค่าเฉล่ีย (mean) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (standard deviation) การเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเลิฟล่ีเคก้ 
อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร จ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล โดยใชก้ารทดสอบแบบ t-test ส าหรับตวัแปรท่ีจ าแนก
เป็น 2 กลุ่ม และใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ส าหรับตวัแปรท่ีจ าแนกเป็น  
3 กลุ่มข้ึนไป และการวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเลิฟล่ีเคก้ 
อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร โดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ถดถอยเชิงพหุคูณ (multiple regression) 
ดว้ยวธีิ Enter 

 

สรุปผลการวจัิย การอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 
 

สรุป และอภิปรายผล 
ผลการจากการศึกษา เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านเลิฟล่ี

เคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย ซ่ึงอยูใ่น
กลุ่มอายุน้อยกว่า 25 ปี สถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา และ 
ส่วนใหญ่มีรายได ้10,001 - 20,000 บาท โดยผลการศึกษาตามวตัถุประสงคแ์ละสมมติฐาน มีดงัน้ี  

1. การศึกษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน
เลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร ของผูบ้ริโภค โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ อยู่
ในระดบัมากทุกดา้น เรียงค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมา ดา้นราคา ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ ดา้นกระบวนการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคล และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของกุสุมา ปิยโพธิกุล และถนอม พงษพ์านิช (2559) ท่ีศึกษาเร่ือง กลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเบเกอร่ี ยา่นซอยทองหล่อ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเบเกอร่ีในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ พบว่าอนัดบัหน่ึงคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุชาดา จิตรโรจนรักษ์ (2558) 
ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ร้านศรีฟ้าเบเกอร่ี จงัหวดักาญจนบุรี ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ
ให้บริการ ดา้นราคา ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  และดา้นส่งเสริมทางการขาย มีผล
ต่อการตดัสินใจอยู่ในระดบัมากเช่นเดียวกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของอญัธิกา แกว้ศิริ (2560) ท่ีศึกษาเร่ือง 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการใชบ้ริการร้านอาหารบุฟเฟตข์องผูบ้ริโภคในเขต



   12 
 

อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการในระดับมากทุกปัจจยั โดยให้ความส าคญักับปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด 
รองลงมาคือปัจจยัดา้นสถานท่ี ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ และปัจจยัดา้นราคา ตามล าดบั ส่วนปัจจยัท่ีมี
ความส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด สอดคลอ้งกบังานวิจยัของอธิศกิตต์ิ สินธุรหสั (2561) 
ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของร้านกาแฟสดในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ท่ีมีผล
ต่อความจงภกัดีของผูบ้ริโภค ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคมีระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) ของร้านกาแฟสด โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผูบ้ริโภค มีระดับ
ความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของร้านกาแฟสด อยู่ในระดับมากทุกด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากร ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
กระบวนการใหบ้ริการ และดา้นราคา ตามล าดบั และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของบรกรณ์ ทาสอน (2563) ท่ีศึกษา
เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ีแบบ Take Away ของกลุ่มนกัศึกษาในเขตจงัหวดั ผลการศึกษา
พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมา คือ ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นบุคลากร และดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ 

2. ระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร จ าแนก
ตามปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศ ระดบัการศึกษา และรายได้ แตกต่างกัน จะมีการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ สถานภาพ และอาชีพ แตกต่างกนั จะมีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน
เลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร ไม่แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุชาดา จิตรโรจนรักษ์ (2558)  
ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ร้านศรีฟ้าเบเกอร่ี จงัหวดักาญจนบุรี ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยั
ส่วนบุคคลของลูกคา้ ไดแ้ก่ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั มีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ร้าน
ศรีฟ้าเบเกอร่ี จงัหวดักาญจนบุรีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของสุชญา อาภาภทัร (2559) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบ Take Away ของ
กลุ่มคนท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีท าให้การเลือกซ้ือ 
เบเกอร่ีแบบ Take Away ของกลุ่มตวัอยา่งมีความแตกต่างกนั คือ เพศ ระดบัการศึกษา และรายได ้

3. ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้เลือกใช้บริการร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง 
จงัหวดัยโสธร พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ส่วนด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านบุคคล ไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร สอดคลอ้งกบังานวิจยัของอธิศกิตต์ิ สินธุรหสั 
(2561) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของร้านกาแฟสดในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
ท่ีมีผลต่อความจงภกัดีของผูบ้ริโภค ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของร้านกาแฟสด 
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ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของพทัธนนัท ์ศุภภาคิณ 
(2562) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการห้องอาหารบุฟเฟ่ต ์
บางกอก บาโคน่ี ชั้น 81 โรงแรมใบหยกสกาย ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ไดแ้ก่ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นกระบวนการให้บริการ มีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใช้บริการห้องอาหารบุฟเฟ่ต ์
บางกอก บาโคน่ีชั้น 81 โรงแรมใบหยกสกาย ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
สุกญัญา ละมุล (2559) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดคาเฟ่ 
อเมซอน ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดเพื่อบริการ ดา้นผลิตภณัฑ์หรือการบริการ ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการให้บริการ มีผลต่อพฤติกรรมหลงัการซ้ือในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน
กาแฟสดคาเฟ่อเมซอน อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 

ข้อเสนอแนะ 
 

ขอ้เสนอแนะเพื่อน าไปใช ้
1. จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด

โดยภาพรวมและรายด้านอยู่ในระดับมากทุกด้าน โดยให้ความส าคญักับส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดงันั้น ผูป้ระกอบธุรกิจร้านเคร่ืองด่ืมและเบเกอร่ี จึงควรเนน้
การพฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นหลกั มุ่งเนน้รสชาติของเคร่ืองด่ืมและเบเกอร่ีให้มีความอร่อย รสชาติดี ใช้
วตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ โดยให้ผลิตภณัฑ์มีความเหมาะสมกบัราคา ประกอบกบัตอ้งปรับปรุงพฒันาลกัษณะทาง
กายภาพของร้านให้มีความสวยงาม เป็นจุดเช็คอินและถ่ายรูป เพื่อดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค และสามารถ
สร้างความภกัดีต่อกลุ่มลูกคา้ประจ าและเป็นการขยายฐานลูกคา้ใหม่ให้เพิ่มมากข้ึน 

2. จากการศึกษาพบว่า เพศ ระดบัการศึกษา และรายได ้แตกต่างกนั จะมีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร แตกต่างกนั ดงันั้น ผูป้ระกอบธุรกิจร้านเคร่ืองด่ืมและเบเกอร่ี จึงควร
เน้นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความแตกต่างกนัด้านเพศ 
ระดบัการศึกษา และรายได้ เน่ืองจาก ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั จะมีความสนใจต่อร้านเคร่ืองด่ืมและเบเกอร่ี
ต่างกนั โดยกลุ่มลูกคา้เป้าหมายคือกลุ่มเพศหญิงเป็นส่วนใหญ่ เน่ืองจาก นิยมบริโภคเคร่ืองด่ืมและเบเกอร่ี และ
นิยมมาถ่ายรูปและเช็คอินท่ีร้านเคร่ืองด่ืมและเบเกอร่ี ดงันั้น จึงควรคิดคน้เมนูเคร่ืองด่ืมและเบเกอร่ีท่ีแปลกใหม่ 
หรือปรับปรุงร้านให้มีจุดถ่ายรูปมากข้ึน ส าหรับกลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรีจะนิยมการเช็คอิน
และถ่ายรูปมากกว่ารสชาติของเคร่ืองด่ืมและเบเกอร่ี ส่วนกลุ่มท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือสูงกว่า
ปริญญาตรีจะเนน้รสชาติของเคร่ืองด่ืมและเบเกอร่ี และพิจารณาความเหมาะสมของคุณภาพผลิตภณัฑ์กบัราคา 
และกลุ่มท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั จะพิจารณารสชาติและคุณภาพผลิตภณัฑ์กบัราคาเป็นหลกั เพื่อเป็นทางเลือก
ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีมีก าลงัซ้ือแตกต่างกนั ดงันั้น ร้านจึงควรเพิ่มผลิตภณัฑ์ท่ีมีหลากหลายระดบัราคา เพื่อให้
สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดทุ้กกลุ่ม  
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3. จากการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเลิฟล่ีเคก้ อ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร ดงันั้น ผูป้ระกอบ
ธุรกิจร้านเคร่ืองด่ืมและเบเกอร่ี จึงควรเน้นกลยุทธ์ทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ โดยการคิดคน้เมนูเคร่ืองด่ืม
และเบเกอร่ีท่ีมีความหลากหลายมากข้ึน ในส่วนของเบเกอร่ีควรมีการสลบัสับเปล่ียนเมนูในทุก ๆ วนั เพื่อดึงดูด
ใจลูกคา้และไม่เกิดความรู้สึกเบ่ือ ปรับปรุงรูปแบบทางกายภาพของร้านให้มีความสะอาด สวยงาม มีจุดถ่ายภาพ 
จุดเช็คอินมากยิ่งข้ึน อบรมพฒันาบุคลากรภายในร้านให้มีจิตบริการ ยิ้มแยม้แจ่มใส ให้บริการลูกคา้ดว้ยความ
สุภาพ เป็นมิตร ทั้งน้ี เพื่อสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูใ้ช้บริการ อนัน าไปสู่ความภกัดีต่อตรายี่ห้อ และสามารถ
เพิ่มฐานลูกคา้ใหม่ไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 

 

ขอ้เสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 
1. ควรมีการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดดา้นอ่ืน นอกเหนือจากส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ในการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเลิฟล่ีเคก้ 
2. ควรศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอ่ืนในเขตอ าเภอเมือง 

จงัหวดัยโสธร นอกเหนือจากร้านเลิฟล่ีเค้ก เพื่อน ามาเปรียบเทียบ และน าผลการวิจยัท่ีไดม้าปรับปรุงพฒันา 
กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกับความต้องการใช้บริการร้านเคร่ืองด่ืมและเบเกอร่ีของ
ผูบ้ริโภคใหม้ากยิง่ข้ึน 

3. ควรขยายไปศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ในการใช้บริการร้านเคร่ืองด่ืมและเบเกอร่ีของ
ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัอ่ืน นอกเหนือจากร้านในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัยโสธร โดยน ามาเปรียบเทียบกับ 
ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ในการใชบ้ริการร้านเคร่ืองด่ืมและเบเกอร่ี เพื่อน าผลการวิจยัมาปรับปรุงพฒันา
กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหม้ากยิง่ข้ึน 
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