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พฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ีและปจจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเบเกอร่ี
ของผูใชบริการ โรงอาหารคณะแพทยศาสตร มหาวิทยาลัยขอนแกน
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MEDICINE, KHON KAEN UNIVERSITY.
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บทคัดยอ

  การศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อเบเกอรี่ และปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่
ของผูใชบริการ โรงอาหารคณะแพทยศาสตร มหาวิทยาลัยขอนแกน โดยมีการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
เบเกอรี่ของผูใชบริการในโรงอาหารคณะแพทยศาสตร มหาวิทยาลัยขอนแกน โดยการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 
ซึ่งเปนตัวแทนของผูใชบริการโรงอาหาร ในคณะแพทยศาสตร มหาวิทยาลัยขอนแกน จํานวน 400 ราย สถิติที่ใชวิเคราะหขอมูลคือ
สถิตเิชงิพรรณนา ผลการศกึษาพบวากลุมตวัอยางสวนใหญเปนเพศหญงิ ชวงอาย ุ31 – 40 ป ระดบัการศกึษาปรญิญาตรี เปนบคุลากร
ภายในมหาวทิยาลยัขอนแกน สงักัดอยูในคณะแพทยศาสตร มหาวทิยาลยัขอนแกน มรีายไดตอเดอืน 40,001 – 50,000 บาท มคีวามถี่
ในการรับประทานเบเกอร่ีภายในระยะเวลา 1 สปัดาห อยูที ่1 – 2 คร้ัง ผูตดัสนิใจเลือกบริโภคเบเกอร่ีดวยตนเอง ระดบัความพึงพอใจ
ที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคของผูตอบแบบสอบพบวาใหความสําคัญในระดับมากที่สุดคือ รสชาติ 

คําสําคัญ: เบเกอรี่ พฤตกิรรมการบริโภคและปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

Abstract

 The objectives of this research were to study customer’s behavior and factors influencing in decision 
making in purchasing bakery at the cafeteria, Faculty of Medicine, Khon Kaen University. Data were collected 
using are questionnaires were used as the tools to collect data from 400 people from who using service at the 
cafeteria, Faculty of Medicine, Khon Kaen University of sampling group to study. Data analysis descriptive statistic, 
a study found that the majorities were women aged between 31 – 40 years, at least bachelor degree of 
education, the staffs in the Faculty of Medicine Khon Kaen University with average salary between 40,001 – 50,000 

baht. The frequency of eating bakery is 1 – 2 time per week. They are decided for themselves to buy the bakery. 
Satisfied that affect purchasing decisions is the taste.

Keywords: Bakery Customers behavior Purchase Decision Factors
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บทนํา
ปจจุบันนิสัยการรับประทานขนมหรืออาหารวางของคนไทยมีการเปล่ียนแปลงไปจากเดิม ซึ่งในอดีตนั้น

จะนิยมรับประทานขนมไทย แตในขณะน้ีไดนําวัฒนธรรมจากตะวันตกมาใช ทําใหเกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม
การบริโภคอาหารใหเหมือนกับชาวตะวันตก ทําใหปจจุบันคนไทยหันมาบริโภคขนมจําพวกเบเกอรี่คอนขางมาก 
และในปจจุบันในภาวการณที่รีบเรงทําใหผูคนหันมาบริโภคอาหารจําพวกเบเกอรี่และกาแฟแทนอาหารเชาเปน
จํานวนมาก เปนการรักษาเวลาและประหยัดเวลาในการบริโภค เพื่อใหทันตอเวลาเรงดวนที่จะตองรีบไปทํางาน 
อีกทั้งนี้เบเกอรี่ยังเปนอาหารวางเหมาะแกการจัดสัมมนาทั้งในแบบวิชาการหรือการจัดเลี้ยงตางๆไปโดยปริยาย 
เนื่องจากวาเบเกอรี่นั้นรับประทานไดงาย ไมตองเสียเวลาหาภาชนะมาใส เพราะมีบรรจุภัณฑที่เหมาะแกการรับ
ประทานและเปนของแหง ทําใหไมยุงยากในการที่จะรับประทาน และยังสามารถรับประทานไดในทุกเพศและทุก
วัย การลงทุนทําธุรกิจที่ศูนยกลางของมหาวิทยาลัยขอนแกนจึงไดรับความสนใจที่จะมาลงทุนเชาพื้นท่ีเปดสาขาที่
โรงอาหารคณะแพทยศาสตร มหาวิทยาลัยขอนแกน เน่ืองจากเบเกอรี่เปนของหวานที่ไดรับการยอมรับโดยทั่วกัน
เปนสากล พฤติกรรมของผูบริโภคในปจจุบันนิยมรับประทานเบเกอร่ีตามความชอบสวนตัวและตามแตละโอกาส
ตางๆ ทําใหเบเกอร่ีนั้นเปนที่นิยมทุกฤดูกาล โดยการเปดสาขาในมหาวิทยาลัยขอนแกนนั้น ทําใหผูบริโภคไดรูจัก
กบัรานไดงาย สามารถไดผลตอบรับจากผูบรโิภคเปนอยางด ี[3] ดงัน้ันการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ีและปจจยั
ดานการตลาดท่ีมผีลตอการตดัสนิใจซ้ือเบเกอรีข่องผูใชบรกิาร โรงอาหารคณะแพทยศาสตร มหาวทิยาลยัขอนแกน 
ดังนั้นผูศึกษาไดเห็นถึงผูที่ติดใจในรสชาติของเบเกอร่ี อาหารวางของผูใชบริการในโรงอาหารคณะแพทยศาสตร 
มหาวิทยาลัยขอนแกน ซึ่งผลการศึกษาจะไดใชในการประกอบการพิจารณาการลงทุนในธุรกิจตอไป

การศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อเบเกอรี่และปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ของผูใช
บริการ โรงอาหารคณะแพทยศาสตร มหาวทิยาลยัขอนแกน ปจจยัทีม่อีทิธพิลทางออมซึง่ทาํใหผูบรหิารไดทราบวา
มปีจจยัหลกัสาํคญัในแตละดาน มผีลตอธรุกจิขององคกรทีก่าํลงัดาํเนินการอยู เพือ่เตรียมพรอมทีจ่ะตอบสนองอยาง
เหมาะสมตอการเปล่ียนแปลง [2] การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ีประกอบดวยการศึกษาความตองการใชบรกิาร
ของลกูคาเปาหมาย เครือ่งมอืเครือ่งใชในการศกึษา คอืแบบสอบถามโดยการตัง้คาํถามเพือ่คนหาขอมลูรายละเอยีด
ดังนี้

พฤตกิรรมผูบรโิภค หมายถึง พฤตกิรรมการซ้ือของลูกคาซึง่เปนผูบรโิภคข้ันสดุทาย ซึง่ไดแกผูบรโิภคท่ีซือ้
สินคาเพ่ือไปใชสวนตัวมีความหลากหลายในดานตางๆ [6]

ทฤษฎพีฤติกรรมผูบริโภค (6W1H) [5] ประกอบดวย

ใครคือตลาดเปาหมาย (Who is in target market?)
กลุมเปาหมายหลักจากผลของแบบสอบถามสามารถกําหนดกลุมเปาหมายหลักไดดงันี ้เพศหญิงอยูในชวง

อาย ุ31 – 40 ป มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีเปนบุคลากรทีอ่ยูในคณะแพทยศาสตร มหาวทิยาลยัขอนแกน มรีาย
ได 40,001 – 50,000 บาทตอเดือน เนื่องจากบุคคลกลุมนี้นิยมบริโภคเบเกอร่ีมากที่สุดจากทุกกลุม

ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?)
ผูบรโิภคซือ้ความสะดวกสบายในการซือ้ผลติภณัฑทีม่กีารใหบรกิารเสิรฟเบเกอรี ่อาหารวางในโรงอาหาร

คณะแพทยศาสตร มหาวิทยาลัยขอนแกน

ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?)
ผูบริโภคใชบริการรานเบเกอรี่ เพื่อตองการการบริการที่ดี รสชาติอรอย มีคุณภาพเหมาะสมกับราคา
ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ  (Who participates in the buying?)
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เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญนิยมใชบริการรานเบเกอร่ี คนที่มีสวนรวมในการตัดสินใจสวนมากคือ ตนเอง 
รองลงมาคือ ญาติพี่นอง

ผูบริโภคซ้ือเมื่อใด (When does the consumer buy?)
ผูบริโภคใชบริการทุกวัน และใชบริการในชวงเวลา 06.00 – 08.00 น. เปนชวงเวลาท่ีนิยมรับประทานเบ

เกอร่ีมากที่สุด 
ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?)
รานเบเกอร่ีในโรงอาหารคณะแพทยศาสตร มหาวิทยาลัยขอนแกน
ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?)
ผูบริโภคสามารถมาใชบริการรานเบเกอร่ีในโรงอาหารคณะแพทยศาสตร มหาวิทยาลัยขอนแกน ไดทุก

วัน ตั้งแตเวลา 06.00 – 19.00 น.
แนวคิดดานสวนประสมทางการตลาด
สวนประสมทางการตลาด [4] เปนทีรู่จกัในนามของ 4 Ps ไดแก ผลิตภณัฑ ราคา ชองทางการจดัจาํหนาย 

และการสงเสริมการตลาด เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค ไดแก 
1.   ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาหรือบริการที่นําเสนอใหแกลูกคาหรือผูบริโภคที่เปนกลุม

เปาหมายโดยที่สินคาและบริการนั้นจะตองเหมาะสมกับกลุมเปาหมายน้ันๆ 
2.   ดานราคา (Price) หมายถึง สิ่งที่ลูกคาหรือผูบริโภคตองจาย เพื่อแลกกับสินคาหรือบริการ ราคาน้ัน

เปนสิ่งสําคัญทางการตลาด ซึ่งมีวิธีการกําหนดราคาตามลูกคา วิธีการกําหนดราคาตามตลาด และวิธีการกําหนด
ราคาตามตนทุน 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง วธิีการการนําสินคาไปวางจําหนายสูมือผูบริโภค ไม
วาจะเปนสถานที่การจัดจําหนายรวมถึงวิธีการขายหรือการกระจายสินคาใหถึงมือผูบริโภคใหมากที่สุด 

 4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถงึ การทาํกจิกรรมตางๆ เพือ่บอกตอลูกคาถงึลักษณะ
สินคา เปนการติดตอสื่อสารระหวางผูซื้อกับผูขาย เพื่อชักจูงใหผูบริโภคน้ันเกิดแรงจูงใจที่จะซื้อสินคาและบริการ

วัตถุประสงคของการศึกษา
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ีและปจจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเบเกอร่ีของผูใช

บริการ โรงอาหารคณะแพทยศาสตร มหาวิทยาลัยขอนแกน

วิธีการดําเนินการศึกษา
ประชากรท่ีใชในการศึกษา คือประชากรท่ีใชบริการโรงอาหารคณะแพทยศาสตร มหาวิทยาลัยขอนแกน 

โดยใชการเลือกสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) กําหนดสถานท่ีในการจัดเก็บขอมูลคือโรง

อาหารคณะแพทยศาสตร มหาวิทยาลัยขอนแกน นําแบบสอบถามท่ีรวบรวมมาไดทั้งสิ้น 400 ชุด [1] มาวิเคราะห
ขอมูล ตรวจสอบความถูกตอง และนํามาวิเคราะหประมวลผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistical for 
Social Sciences) for Windows Version 19 เพื่อคํานวณหาคาสถิติตางๆที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ประกอบไป
ดวย สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายไดตอ
เดือน และกิจกรรมในวันหยดุ สวนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ีและปจจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ของผูบรโิภค ไดแก ความถีใ่นการรบัประทานเบเกอรีใ่นระยะเวลา 1 สปัดาห ผูเลอืกซือ้เบเกอรี ่ราคาเบเกอรีต่อชิน้
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ที่จะเลือกซื้อ จํานวนชิ้นที่ซื้อเบเกอรี่ตอครั้ง ปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคของผูตอบ
แบบสอบถาม

ผลการวิจัย
ในการศึกษาพฤติกรรมและความตองการของลูกคาเปาหมาย ผูศกึษาไดเก็บขอมูลจากการเก็บขอมูลโดย

การแจกแบบสอบถาม จํานวน 400 ชุด โดยกลุมเปาหมายจะเปนผูที่ใชบริการในโรงอาหารคณะแพทยศาสตร 
มหาวิทยาลัยขอนแกน เนนกลุมท่ีใชบริการคอนขางบอย คือกลุมบุคลากรในมหาวิทยาลัยขอนแกน ขอมูลทั่วไป
เกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม ไดแกเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ การสังกัดคณะแพทยศาสตร มหาวิทยาลัย
ขอนแกน รายได (ตอเดือน) และกิจกรรมในวันหยุด 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร
เปนเพศหญิงจํานวน 367 คน คิดเปนรอยละ 91.75 มีอายุ 31 – 40 ปมากที่สุดจํานวน 221 คน คิดเปน

รอยละ 55.25 มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมากท่ีสุด จํานวน 382 คน คิดเปนรอยละ 95.50 เปนบุคลากรใน
มหาวิทยาลัยมากทีส่ดุ จาํนวน 306 คน คดิเปนรอยละ 76.50 สงักดัอยูในคณะแพทยศาสตร มหาวทิยาลัยขอนแกน 
จํานวน 338 คน คิดเปนรอยละ 84.50 และ มีรายได(ตอเดือน)อยูที่ 40,001 – 50,000 บาท มากที่สุด จํานวน 175 
คน มีกิจกรรมในวันหยุด คือ เลนอินเทอรเน็ตมากท่ีสุด จํานวน 192 คน 

สวนที่ 2 พฤติกรรมการซ้ือเบเกอรี่และปจจยัดานการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
ความถี่ในการรับประทานเบเกอรี่ภายในระยะเวลา 1 สัปดาห อยูที่ 1 – 2 ครั้ง มากที่สุด จํานวน 312 

คน คิดเปนรอยละ 78.00 เปนผูเลือกซ้ือเบเกอรี่ เปนตัวเอง จํานวน 400 คน คิดเปนรอยละ 100.00 เลือกซื้อรา
คาเบเกอร่ีตอชิ้น อยูที่ 31 – 40 บาท มากท่ีสุด จํานวน 262 คน คิดเปนรอยละ 65.50 จํานวนช้ินที่ซื้อเบเกอร่ีตอ
ครั้ง อยูที่ 1 – 2 ชิ้น จํานวน 396 คน คิดเปนรอยละ 99.00 บุคคลท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ คือ ตนเอง 
จํานวน 386 คน คิดเปนรอยละ 96.50 ชวงเวลาที่นิยมรับประทานเบเกอรี่อยูที่ 6.00 – 8.00 น. มากที่สุด จํานวน 
279 คน คิดเปนรอยละ 69.75 จํานวนสมาชิกท่ีมาใชบริการรานเบเกอร่ี คือ 2 คน จํานวน 288 คน คิดเปนรอยละ 
72.00  พฤติกรรมการเลือกซ้ือเบเกอรี่ คือ เลือกรับประทานยี่หอที่ชื่นชอบ มากที่สุด จํานวน 314 คน คิดเปนรอย
ละ 78.50 ปจจัยหลักท่ีทําใหเลือกซ้ือเบเกอรี่ยี่หอใดยี่หอหนึ่ง คือ ราคา มากที่สุด จํานวน 289 คน คิดเปนรอยละ 
72.25  ปจจยัสวนประสมทางการตลาดทีม่ผีลตอการตดัสนิใจซือ้ของผูบรโิภค โดยเฉลีย่ใหความสาํคัญในระดบัมาก 
(คาเฉล่ีย 4.11) ดานชองทางการจําหนาย (คาเฉลี่ย= 4.82)  ปจจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผู

บรโิภคของผูตอบแบบสอบถามดานผลติภณัฑใหความสาํคัญในระดบัมากทีส่ดุ ไดแก รสชาต ิ(คาเฉลีย่ 4.93)  ปจจยั
ดานการตลาดทีม่ผีลตอการตดัสนิใจซือ้ของผูบรโิภคของผูตอบแบบสอบ ดานราคาใหความสาํคัญในระดบัมากทีส่ดุ 
ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (คาเฉลี่ย 4.90)  ระดับความพึงพอใจตอปจจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสิน
ใจซือ้ของผูบรโิภคของผูตอบแบบสอบดานชองทางการจาํหนาย ใหความสาํคัญในระดบัมากทีส่ดุ ทัง้ 2 หวัขอ ไดแก 

หาซื้อไดงาย (คาเฉล่ีย 4.83) และ การจัดวางสินคาอยูในตําแหนงที่พบเห็นงาย(คาเฉล่ีย 4.80) ตามลําดับ  ปจจัย
ดานการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคของผูตอบแบบสอบดานการสงเสริมการตลาด พบวา ใหความ
สาํคญัในระดบัปานกลางทกุหวัขอ ไดแก การโฆษณาผานสือ่ Facebook Line (คาเฉลีย่ 3.25) การสือ่สาร (คาเฉลีย่ 
3.20) และ การประชาสัมพันธ (คาเฉลี่ย 3.13) ตามลําดับ 
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สรุป
จากผลการศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อเบเกอรี่และปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่

ของผูใชบริการ โรงอาหารคณะแพทยศาสตร มหาวิทยาลัยขอนแกน ในดานพฤติกรรมของผูบรโิภคท่ีตดัสนิใจเลือก
ซื้อ สรุปวา จากการแจกแบบสอบถามจะพบวาผูบริโภคน้ันมีกําลังทรัพยในการซ้ือสินคา แตตองมีการเพ่ิมการ
ประชาสัมพันธสินคาใหเปนท่ีรูจักมากย่ิงขึ้น เพื่อใหไดลูกคาตามกลุมเปาหมายท่ีกําหนดไว พฤติกรรมการเลือกซื้อ
เบเกอรีค่อืเลอืกรบัประทานยีห่อทีช่ืน่ชอบมากทีส่ดุ ปจจยัหลกัทีท่าํใหเลือกซือ้เบเกอรีย่ีห่อใดยีห่อหนึง่คอืราคามาก
ที่สุด ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคโดยเฉล่ียใหความสําคัญในระดับ ปจจัย
ดานการตลาดท่ีมผีลตอการตัดสนิใจซ้ือของผูบรโิภคของผูตอบแบบสอบถามดานผลิตภัณฑใหความสําคญัในระดับ
มากทีส่ดุ ไดแกรสชาต ิปจจยัดานการตลาดทีม่ผีลตอการตดัสนิใจซือ้ของผูบรโิภคของผูตอบแบบสอบถามดานราคา
ใหความสําคญัในระดับมากท่ีสดุ ไดแกราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ปจจยัดานการตลาดท่ีมผีลตอการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภคของผูตอบแบบสอบดานชองทางการจําหนายใหความสําคัญในระดับมากที่สุด ทั้ง 2 หัวขอ ไดแกหาซื้อได
งาย และการจัดวางสินคาอยูในตําแหนงที่พบเห็นงาย ปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
ของผูตอบแบบสอบดานการสงเสริมการตลาดพบวา ใหความสําคัญในระดับปานกลางทุกหัวขอ ไดแก การโฆษณา
ผานสื่อ Facebook Line การสื่อสาร และการประชาสัมพันธ

กิตติกรรมประกาศ
ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการทุกทานที่กรุณาสละเวลาอันมีคาใหคํา

แนะนําและขอเสนอแนะในการทําการศึกษาอิสระในครั้งนี้
กราบขอบพระคณุบดิา มารดาเปนอยางสงูทีใ่หโอกาสและสนบัสนนุใหไดรบัการศกึษาทีด่ ีขอบคณุสมาชกิ

ในครอบครัวที่ใหกําลังใจในการศึกษา และทําใหการศึกษาอิสระฉบับนี้สําเร็จไดดวยดี
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