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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคเบเกอร่ีร้าน Au Bon Pain ในเขตห้วย
ขวาง มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือเบเกอร่ีร้าน Au bon 
pain ของผู้บริโภคในเขตห้วยขวาง ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการขาย โดยจ าแนกตามสถานภาพส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายได้ต่อเดือน  

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในงานวิจัยน้ีคือ ผู้บริโภคที่เคยซ้ือเบเกอรีร้าน Au Bon Pain กลุ่มตัวอย่างที่ตอบ
แบบสอบถามจ านวน 400 คนเคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือแบบสอบถามด าเนินการวิเคราะห์
ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์หาค่าความถี่ค่าร้อยละค่าเฉลี่ย (X) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(SD) จึงสรุปผลการวิจัยได้ดังน้ี  

1. การศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคเบเกอร่ีร้าน Au Bon Pain ในเขต
ห้วยขวาง มีผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามท้ังหมดจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 222 คน คิด
เป็นร้อยละ 55.5  และเพศชายจ านวน 178 คนคิดเป็นร้อยละ 44.5 ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21 – 30 ปี 
จ านวน 263 คน คิดเป็นร้อยละ 65.8 รองลงมา คืออายุระหว่าง 31 – 40 ปี จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 
30.0 อายุระหว่าง 41 – 50 ปี จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 อายุระหว่าง 15 – 20 ปีจ านวน 7 คน คิด
เป็นร้อยละ 1.8  และอายุระหว่าง 51 – 60 ปี จ านวน 2 คนคิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดับ ส่วนใหญ่มี
สถานภาพโสด จ านวน 327 คน คิดเป็นร้อยละ 81.8 รองลงมา คือสถานภาพสมรส จ านวน 71 คน คิดเป็น
ร้อยละ 17.8 และหย่าร้าง จ านวน 2 คนคิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดับ ส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดับ
ปริญญาตรี จ านวน 302 คน คิดเป็นร้อยละ 75.5 รองลงมา คือ การศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 
74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 และระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 24 คนคิดเป็นร้อยละ 6.0 
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ตามล าดับ ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท จ านวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 60.2 รองลงมา คือ เจ้าของ
กิจการ จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 เป็นนักเรียน นักศึกษา จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 
อาชีพอ่ืนๆ จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 รับข้าราชการจ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 และ
พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 14 คนคิดเป็นร้อยละ 3.5 ตามล าดับ ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 
20,001 – 30,000 บาท จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 รองลงมามีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 10,001 – 
20,000 บาท  จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 รายได้ต่อเดือนระหว่าง 30,001 – 40,000 บาท จ านวน 
86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 รายได้ต่อเดือนมากกว่า 50,001 บาท จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 
รายได้ต่อเดือนระหว่าง 40,001 – 50,000 บาท จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 และรายได้ต่อเดือนไม่
เกิน 10,000 บาท จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.2  ตามล าดับ 

2.ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคเบเกอร่ีร้าน Au Bon Pain ในเขตห้วยขวาง  โดย
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าทุกด้านอยู่ในระดับมาก คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ 
 
ค าส าคัญ : ส่วนประสมทางการตลาด, ผู้บริโภค, เบเกอร่ี 
 
ABSTACT 
 

This research aimed to explore and study the Marketing mix factors affecting the 
decision making processs of buying bakery product at Au bon pain store of customers in 
Huaykwang.  The factor comprises several aspects namely product, price, distribution, 
marketing promotion.  The survey classified by personal status, i.e.  gender, age, status, 
occupation, education level and income per month. The population of this research is 
consumers who have bought bakery from Au bon pain store in Huaykwang . The sample 
group that answered 400 questionnaires. The instrument used for data gathering was a 
data analysis from questionnaire by using computer program to find the frequency, 
percentage, mean (X ̅), standard deviation (SD). The research results can be summarized as 
follows:  

1.Education on Marketing mix factors affecting the decision making process of 
buying bakery product at Aubon pain store of customers in Huaykwang . There were 400 
consumers who responded to the questionnairs.  It was found 222 ( 55.5% )  of the 
consumers wrefemale, and 178 (44.5%) of them wre male. In terms of age, 263 consumers 
( 65.8% )  aged 21-30 years old, followed by 120 consumers ( 30.0% )  aged 31-40, 8 
consumers (296) aged 15-20, 7 consumers (1.8%) aged 51-60 consumers (0. 5%) In terms of 
status, 327 customers were single (81.8%), followed by 71 customers wremarried (17.8%), 
and 2 customers wre divorce (0.5%). In terms of educational level, 302 (75.5%) consumrs 
had a bachelor degree, followed by 74 (18.5% ) consumers had degree over a bachelor 
degree and 24 (6.0% ) consumers had a degree under a bachelor degree.  In terms of 
occupation, 241 customers were employee (60.2%), followed by 68 customs were owner 
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(17.0%), 27 customers (6.8%) we student, 23 customrs (5.8 %) wre government official and 
14 customers were State enterprise employee (3. 5%). In terms of monthly income, 119 of 
them (29.8%) earned 20, 001-30, 000 Baht, followed by 90 of them (22.5 %) earned 10, 
001-20,000 Baht, 96 of therm (21.3% ) earned 30,001-40,000 Baht, 52 of them (13.0% ) 
earned over 50,000 Baht, 32 of them earned 40,001-50,000 Baht (8.0%) and 21 of therm 
(5.2%) earned less than 10, 000 Baht 

2.  Overview of Marketing mix factors affecting the decision making process of 
buying bakery product at Au bon pain store of customers in Huaykwang is a high level . 
When considering each aspect, it was found that all aspects were at a high level,  product, 
price, distribution and marketing promotion 

 
บทน า 

 ปัจจุบันเบเกอร่ีถือเป็นผลิตภัณฑ์อาหารประเภทหน่ึงที่ผู้บริโภคให้ความนิยมเป็นจ านวนมาก และ
นิยมกันอย่างแพร่หลายไปทั่วโลก เบเกอร่ีได้รับการพัฒนาอย่างต่อเน่ืองจนกลายเป็นทั้งอาหารม้ือเช้า อาหาร
กลางวัน อาหารเย็น หรือเป็นของหวานในช่วงเวลาระหว่างม้ือต่างๆ ซ่ึงความเร่งรีบ และเร่งด่วนของเวลา
ส่งผลให้ผู้บริโภคต้องแข่งขันกับเวลาที่เร่งรีบไม่เว้นแม้แต่กับการเลือกอาหาร การทานอาหารเช้าแบบเดิมๆ
อาจจะไม่ตอบสนองต่อความต้องการของกระแสคนเมืองเท่าไหร่นัก ท าให้อาหารพร้อมรับประทานอย่างเบ
เกอร่ีมีบทบาทมากขึ้นไม่ว่าจะเป็นขนมปัง หรือพายต่างๆ เน่ืองจากเป็นการประหยัดทั้งเวลา และลดขั้นตอน
การเตรียมที่ยุ่งยากตา่งจากการอาหารหลักอย่างข้าวแบบเดิมๆ นอกจากน้ีการที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่ในปัจจุบัน
นิยมเลือกซ้ือเบเกอร่ีมากขึ้นกว่าอดีตอาจเกิดจากการพัฒนาเบเกอร่ีให้มีภาพลักษณ์ หรือหน้าตาที่ดูสวยงาม 
ชวนให้ลิ้มลองท าให้เกิดเป็นเทรนด์ใหม่ของผู้บริโภคส่วนใหญ่ที่ชื่นชอบการถ่ายรูปลงในช่องทางต่างๆใน
โซเชี่ยลมีเดีย 

ธุรกิจเบเกอร่ีในประเทศไทยเร่ิมขึ้นเม่ือประมาณ 70 ปีที่ผ่านมา และมีแนวโน้มที่ดีขึ้นเร่ือยๆ มีการ
เจริญเติบโตที่เห็นได้ชัดจากปริมาณการผลิตที่มีอัตราเพิ่มขึ้นอย่างน้อย 5.8 – 6.5 ต่อปี ซ่ึงในปี 2557 
ประเทศไทยยังมีการผลิตเบเกอร่ีกว่า 176,000 ตัน ซ่ึงในปัจจุบันตลาดเบเกอร่ีมีมูลค่าโดยรวมประมาณ 
22.3 พันล้านบาท เติบโต 7% แบ่งเป็นสัดส่วนของขนมปัง 12.8 พันล้านบาท เค้ก 5 พันล้านบาท พายและ
ขนมอบ 4.4 พันล้านบาท ส าหรับมูลค่าตลาดของธุรกิจคาดว่าจะมีมูลค่าเพิ่มขึ้นเป็น 10,172.3 ล้านบาท ใน
ปี 2562 โดยคิดเป็นอัตราการเติบโตสะสมเฉลี่ยระหว่างปี 2558 – 2562 ที่ร้อยละ 2.3 ต่อปี แนวโน้มใน
อุตสาหกรรมเบเกอร่ีที่ เป็นไปในทางที่ดีอาจเกิดจากปัจจัยบวก 3 ปัจจัย ได้แก่ ความสะดวกสบาย 
(Convenience) ตามแบบพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไป 
 การแข่งขันของอุตสาหกรรมเบเกอร่ีในช่วงที่ผ่านมาเติบโตไปได้ต่อไปเร่ือยๆ และยังไม่ถึงจุดอ่ิมตัว 
การแข่งขันของเบเกอร่ีจากทั้งแบรนด์ใหญ่ๆ และการเกิดขึ้นของร้านกาแฟ ร้านเบเกอร่ีเล็กๆ ตามชุมชน
เมือง และแหล่งท่องเที่ยวต่างๆ ที่ส่งผลให้ผู้บริโภคมีทางเลือกที่มากขึ้น ท าให้ผู้ผลิตหรือผู้จ าหน่ายเบเกอร่ี
ต่างๆพยายามก าหนดกลยุทธ์ใหม่ๆ รวมทั้งมีการใช้นวัตกรรม เพื่อตอบสนองความต้องการที่เปลี่ยนไปของ
ผู้บริโภค รวมถึงการลดต้นทุนในระยะยาว และผลิตสินค้าใหม่ๆออกมาอย่างต่อเน่ือง เพื่อรักษาฐานลูกค้าเก่า 
เพื่อให้กลุ่มลูกค้าเก่ายังคงมีความจงรักภักดีต่อแบรนด์น้ันๆ ซ่ึงถือว่าเป็นโอกาสดีส าหรับผู้บริโภคที่สามารถ
เลือกซ้ือเบเกอร่ีที่มีคุณภาพดี และมีความหลากหลาย 
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ผู้วิจัยจึงมีความสนใจ และต้องการจะท าวิจัยในเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
เลือกซ้ือเบเกอร่ีร้าน Au Bon Pain ของผู้บริโภคเฉพาะในเขตห้วยขวาง เน่ืองจากเขตห้วยขวางเป็นพื้นที่
หน่ึงในกรุงเทพที่นับได้ว่ามีร้านจ าหน่ายเบเกอร่ีค่อนข้างเยอะ อีกทั้งยังเป็นแหล่งรวมออฟฟิศ โดยมีปัจจัย
ทางส่วนประสมการตลาดเป็นตัวแปรอิสระในการศึกษา เพื่อจะน าผลการวิจัยมาต่อยอดการวิเคราะห์ถึง
แนวโน้มของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค ซ่ึงอาจขยายไปสู่การปรับปรุงหรือเปลี่ยนแปลงกล
ยุทธ์ทางการตลาดให้ตรงกับความต้องการผู้บริโภคมากขึ้น 
 
วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 
  เพื่อศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ่การเลือกซ้ือเบเกอร่ีร้าน Au bon pain ของ
ผู้บริโภคในเขตห้วยขวาง 
 
ขอบเขตการวิจัย 
 ประชากรและตัวอย่าง คือ ผู้บริโภคที่เคยมาซื้อเบเกอร่ีร้าน Au bon pain ในเขตห้วยขวาง กลุ่ม
ตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 400 คน 

ด้านเน้ือหา เป็นศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือเบเกอร่ีร้าน Au bon 
painของผู้บริโภคในเขตห้วยขวางโดยมีตัวแปรในการศึกษา ดังน้ี 
1. ตัวแปรอิสระ หรือตัวแปรต้น (Independent Variable) ได้แก่ 

1.1 ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรสการศึกษา อาชีพ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
2.  ตัวแปรตาม  (Dependent Variable) ได้แก่ ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเบ
เกอร่ี ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
  ท าให้ทราบถึงปัจจัยที่มีผลตอ่การเลือกซ้ือเบเกอร่ีร้าน Au Bon Pain ของผู้บริโภคในเขตห้วยขวาง 
เพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนาวางแผนการท างานเพื่อเป็นแบบแผนการท างานที่ดีของธุรกิจที่
เก่ียวข้องกับการท าเบเกอร่ี 
 
บททบทวนวรรณกรรม 
 
 ในการศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือเบเกอร่ีร้าน Au Bon Pain ของผู้บริโภคในเขตห้วย
ขวาง ได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัยต่างๆท่ีเก่ียวข้องเพื่อเป็นแนวทางในการวิจัย โดยมีสาระส าคัญดังน้ี 
 ทฤษฎีด้านประชากร 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2538 กล่าวว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ล้วนเป็นหลักเกณฑ์ที่
นิยมน ามาใช้ในการแบ่งส่วนการตลาด ลักษณะประชากรศาสตร์เป็นสิ่งที่ส าคัญ ประกอบด้วย 
 1. อายุ (Age) หมายถึง อายุของกลุ่มของผู้บริโภคที่มีความสัมพันธ์ต่อการบริโภคสินค้า หรือบริการ
ที่จะสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
 2. เพศ (Sex) หมายถึง ตัวแปรที่เป็นส่วนในการแบ่งส่วนการตลาดเช่นกัน นักการตลาดจึงต้อง
ศึกษาตัวแปรในด้านน้ีด้วย เพราะปัจจุบันตัวแปรทางด้านเพศมีการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของการบริโภค
ไปจากเม่ือก่อน 
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 3. ลักษณะครอบครัว (Marital Status) หมายถึง ลักษณะของครอบครัวเป็นเป้าหมายที่ส าคัญของ
การใช้กลยุทธ์ทางการตลาด  และมีความส าคัญอย่างยิ่งในส่วนที่เก่ียวกับหน่วยของผู้บริโภค 
 4. รายได้ การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) รายได้จะเป็นตัวชี้วัด
ความสามารถของผู้บริโภคในการเลือกซ้ือสินค้า ซ่ึงการเลือกซ้ือสินค้าที่แท้ที่จริงอาจใช้กฎเกณฑ์ของการ
ด ารงชีวิต รสนิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ  

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4P’s 
ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ 2551 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่เป็นที่รู้จักมากที่สุด คือ 4P’S ซ่ึง

จะประกอบไปด้วย  

1. ด้านผลิตภัณฑ์ เป็นสิ่งที่สนองความจ าเป็น และความต้องการของมนุษย์ได้ กล่าวคือ ผู้ที่ขาย
จะต้องมอบให้กับลูกค้า และลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์ และรับรู้ได้ถึงคุณค่าของผลิตภัณฑ์น้ันๆ  

2. ด้านราคา หมายถึง คุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปแบบตัวเงิน โดยลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่าของการบริการ หรือสินค้า กับราคาของสิ่งน้ันๆ  

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวข้องกันกับบรรยากาศ สิ่งแวดล้อม ในการ
น าเสนอบริการหรือสินค้า ซ่ึงมีผลกระทบโดยตรงต่อการรับรู้ของลูกค้า ในด้านคุณค่า และคุณประโยชน์ของ
การบริการหรือสินค้าน้ันๆ ซ่ึงจะต้องมีการพิจารณาในด้านท าเลที่ตั้ง และช่องทางในการน าเสนอต่างๆ 

4. ด้านส่งเสริมการตลาด เป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความส าคัญในการติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการ โดยมี
วัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้ลูกค้าเกิดทัศนคติที่ดี  

 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ธัญญาศิริ สุรพนิจ (2557) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ในกรุงเทพมหานคร เม่ือวิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นเก่ียวกับ
ส่วนประสมทางการตลาดที่ มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ใน
กรุงเทพมหานครพบว่า ผู้บริโภคมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากในทุกๆด้าน และให้ความส าคัญกับด้าน
ผลิตภัณฑ์ เช่น ความสดใหม่ รสชาติที่อร่อย คุณภาพของเบเกอร่ี ความหลากหลาย และ คุณค่าของ
โภชนาการ ด้านราคา เข่น ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และปริมาณ มีป้ายบอกชัดเจน ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย เช่น มีหน้าร้านที่ซ้ือได้ 24 ชม. การจัดชั้นวางหาง่ายชวนซ้ือ ท าเลที่ตั้งใกล้บ้าน และสถานที่ท างาน 
เดินทางสะดวก และด้านการส่งเสริมการตลาด เช่น ส่วนลด การเพิ่มปริมาณ การสะสมแต้ม การชิงโชค ลุ้น
รางวัล  

ดร.นวพร รัตนนาคะ (2559) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี
ในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ของผู้บริโภค ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดโดยรวมทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ควรมีสาขาที่มาก ด้านผลิตภัณฑ์ ควรมีการ
พัฒนารสชาติให้มีความหลากหลาย ด้านราคา ควรมีราคาที่เหมาะสมกับขนาด และคุณภาพ ซ่ึงปัจจัยที่
กล่าวมาทั้งหมดมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก และด้านการส่งเสริมการตลาด ยกตัวอย่างเช่น การ
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จ าหน่ายแบบจับคู่ มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง  ทั้งน้ีผู้บริโภคที่มีปัจจัยส่วนบุคคล และ
พฤติกรรมในการซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีแตกตา่งกันจะมีระดับความคิดเหน็เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดที่
มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 

เบญจลักษณ์  มุสิกะชะนะ (2555) ได้ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือเบเกอร่ีของผู้บริโภคใน
จังหวัดสุราษฎร์ธานี ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมของผู้บริโภคเบเกอร่ี 
ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมของผู้บริโภคเบเกอร่ีพบว่า ด้านกระบวนการ
ให้บริการ ด้านราคาที่ต้องมีความเหมาะสมกับทั้งคุณภาพและปริมาณ ด้านลักษณะทางกายภาพ ผู้บริโภค
ส่วนใหญ่มีระดับความเห็นอยู่ในระดับมาก โดยจะนิยมร้านที่มีท าเลที่ตั้งสะดวกตอ่การเดินทาง และรองลงมา
คือร้านที่อยู่ใกล้ชุมชน  

ไพลิน วัฒนาศรีดรจน์ 2560 ได้ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดบริการ และคุณค่าตราสินค้าของ 
Home bakery มหาวิทยาลัยสวนดุสิตที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคเป็นเพศหญิงที่มีอายุต่ ากว่าหรือเทียบเท่ากับ 20 ปี การศึกษา
ในระดับปริญญาตรี และส่วนใหญ่มีอาชีพ นักเรียน นิสิต นักศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ประมาณต่ ากว่า
หรือเทียบเท่า 10,000 บาท ความถี่ในการซ้ือต่อสัปดาห์จะอยู่ที่สัปดาห์ละ 1 คร้ัง ค่าใช้จ่ายในการซ้ืออยู่ที่ 
20 บาท ส่วนใหญ่เลือกซ้ือเบเกอร่ีประเภทเค้ก เช่น ชีสเค้ก เค้กฝอยทอง และรองลงมาเป็น ขนมอบ เช่น 
ครัวซองจิ๋ว ทาร์ตทอฟฟ่ี โดยซ้ือภายในมหาวิทยาลัยโดยตรง และชื่นชอบเน่ืองจากพึงพอใจในรสชาติ ราคา
ไม่แพง และส่วนมากยังชอบซ้ือไปเป็นของฝาก ซ่ึงหากน ามาวิเคราะห์ด้านส่วนประสมการตลาดจะพบว่า 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี Home bakery ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ความส าคัญด้าน
ผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก ด้านราคา ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านพนักงาน กระบวนการให้บริการ และ
ส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม เป็นล าดับสุดท้าย ในส่วนของข้อมูลด้านคุณค่าตราสินค้า ผู้บริโภค
ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี Home bakery จากการรู้จักชื่อตราสินค้าเป็นอันดับแรก การรับรู้ตรา
สินค้า ความสัมพันธ์กับตราสินค้า ความภักดี และคุณค่าของตราสินค้าโดยรวมตามล าดับ  

 วัฒนพร เฉลิมลาภอัศดร 2558 ศึกษาเร่ือง ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด
กับพฤติกรรมการบริโภค ผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีอบสด “ยูริ” ในร้านเซเว่นอีเลฟเว่น มีการเก็บข้อมูลจากกลุ่ม
ตัวอย่างที่เป็น ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีอบสด จ านวน 423 ตัวอย่าง ผลการวิจัยระบุว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายุเฉลี่ยอยู่ที่ 28 ปี การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพ นักเรียน นักศึกษา มี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า หรือเท่ากับ 10,000 บาท ซ่ึงมีวัตถุประสงค์ในการซ้ือเพื่อรับประทานเองโดยมี
ความถี่ในการใช้บริการสัปดาห์ละ 2 - 3 คร้ัง จ านวนในการซ้ือแต่ละคร้ังจะอยู่ที่  2 - 3 ชิ้น มีค่าใช้จ่ายใน
การซ้ือต่อคร้ังประมาณ 50 - 100 บาท และประเภทของผลิตภัณฑ์ที่ชอบมากที่สุดคือ ขนมปัง เม่ือน ามา
วิเคราะห์ระดับการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดแลว้พบว่า ระดับการรับรู้ของส่วนประสมทางการตลาดของ
ผู้บริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีอบสด ยู ริ ในร้านเซเว่น อีเลฟเว่น ในด้านผลิตภัณฑ์ ในส่วนของรสชาติที่
อร่อยจะมีผลต่อจ านวนชิ้นที่ผู้บริโภคจะตัดสินใจซ้ือต่อคร้ัง และการบริการอย่างรวดเร็ว มึความสุภาพ
เรียบร้อย มีผลกับความถี่ในการใช้บริการของผู้บริโภค ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภค
ส่วนใหญ่เห็นว่าหน้าร้านที่มีป้ายบอกชื่อร้านอย่างชัดเจนจะมีผลต่อวัตถุประสงค์ในการซ้ือ อยู่ในระดับมาก 
ส่วนระดับการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดในช่องทางการจัดจ าหน่ายมีระดับการรับรู้มากที่สุด ซ่ึงการอยู่
ใกล้แหล่งที่พักอาศัย หรือที่ท างานจะส่งผลต่อความถี่ในการใช้บริการ ความสะดวกเพราะต้องการมาซื้อของ 
ในร้านเซเว่นอีเลฟเว่น จะมีผลกับค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง  
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วิธีด าเนินการวิจัย 

ในการวิจัยคร้ังน้ี ผู้วิจัยใช้การสุ่มตัวอย่างโดยไม่ใช้ความน่าจะเป็น ซ่ึงผู้วิจัยใช้การสุ่มแบบบังเอิญ 
โดยใช้แบบสอบถามในการศึกษา ประกอบด้วย 2 ตอน คือ 

 ตอนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับลักษณธทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคร้าน Au Bon Pain 
ในเขตห้วยขวาง ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีจ านวน 5 ข้อ 

 ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามวัดระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลการเลือก
ซ้ือเบเกอร่ีร้าน Au Bon Pain ของผู้บริโภคในเขตห้วยขวาง 4 ด้าน ลักษณะแบบสอบถามเป็นมาตรประเมิน
แบบลิเคิร์ต ( Likert Scale) 5 ระดับ ดังน้ี 

 และน าเสนอแบบสอบถามเสนอแก่อาจารย์ทีป่รึกษา เพื่อท าการตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหาและ
มาทาการปรับปรุงแก้ไข จากน้ันน าแบบสอบถามไปแจกกับผู้บริโภคที่เคยซ้ือเบเกอร่ีร้าน Au Bon Pain 
จ านวน 30 ชุดเพื่อทดลองใช้แบบสอบถาม และน าไปใช้จริงกับผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ชุด โดย
การสุ่มแบบบังเอิญหลังจากรวบรวมข้อมูลแล้ว นาข้อมูลที่ได้ไปวิเคราะห์คานวณผล โดยการใช้โปแกรม
คอมพิวเตอร์สาเร็จรูป SPSS เพื่อหาค่าทางสถิติ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนทางมาตรฐาน 

 

สรุปผลการวิจัย 

 การวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลการเลือกซ้ือเบเกอร่ีร้าน Au 
Bon Pain ของผู้บริโภคในเขตห้วยขวาง สามารถสรุปผลได้ดังน้ี 

1.ผลการวิเคราะห์ สถานภาพส่วนบุคคล ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 222 คน มีอายุระหว่าง 21 
– 30 ปี จ านวน 263 คน ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 327 คน มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี จ านวน 
302 คน มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท จ านวน 241 คน ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 20,001 – 30,000 
บาท จ านวน 119 คน  

2.ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคเบเกอร่ีร้าน Au Bon Pain ในเขต
ห้วยขวาง  โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าทุกด้านอยู่ในระดับมาก คือ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ  
อภิปรายผล 

การศึกษางานวิจัยเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคเบเกอร่ีร้าน Au Bon Pain ใน
เขตห้วยขวาง โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เรียงล าดับจากด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด โดยมีประเด็นให้อภิปรายเพิ่มเติม ดังน้ี 

 1. ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคเบเกอร่ีร้าน Au Bon Pain ในเขต
ห้วยขวาง โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก
ที่สุด คือ เบเกอร่ีมีความสดใหม่ สะอาด ส่วนข้อที่มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก คือ เบเกอร่ีมีการระบุวัน
หมดอายุที่ชัดเจน มีรสชาติ อร่อย วัตถุดิบที่ใช้มีคุณภาพ รูปลักษณ์สวยงาม น่ารับประทาน ปริมาณของเบ
เกอร่ีมีความเหมาะสม ไม่มีวัตถุกันเสีย เบเกอร่ีมีความหลากหลาย รวมถึงพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ออกมาอยู่
เสมอ มีบรรจุภัณฑ์สวยงาม ได้รับความนิยม และมีชื่อเสียง เบเกอร่ีมีคุณค่าทางโภชนาการ ตามล าดับ ซ่ึง
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สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธัญญาศิริ สุรพนิจ (2557) ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี จากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ในกรุงเทพมหานคร โดยมีตัวของผู้บริโภคเองที่เป็น
ผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ เม่ือวิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ในกรุงเทพมหานครพบว่า ผู้บริโภคให้
ผู้บริโภคมีระดับความความส าคัญกับด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก เช่น ความสดใหม่ รสชาติที่อร่อย 
คุณภาพของเบเกอร่ี ความหลากหลาย และ เบเกอร่ีมีคุณค่าทางโภชนาการ 
  2. ด้านราคา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคเบเกอร่ีร้าน Au Bon Pain ในเขตห้วย
ขวาง โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีระดับความส าคัญมาก คือ มีการติด
ราคาของเบเกอร่ีที่ชัดเจน ง่ายต่อการสังเกต ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ราคาเหมาะสมกับปริมาณ ราคา
ของเบเกอร่ีมีมาตรฐาน และราคาของเบเกอร่ีมีความหลากหลาย ตามล าดับ ซ่ึงสอดคล้องกับการวิจัยของ 
ดร.นวพร รัตนนาคะ (2559) ศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีในร้านค้าปลีก
สมัยใหม่ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมืองจงัหวัดนนทบุรี ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงที่
มีอายุ  ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ระดับการศึกษาส่วนใหญ่อยู่ในระดับปริญญาตรี ท าการเลือก
ซ้ือเบเกอร่ีส่วนใหญ่เน่ืองจากร้านอยู่ใกล้บ้านหรือที่ท างานท าให้สะดวกในการซ้ือ ประเภทของเบเกอร่ีที่เลือก
ซ้ือคือ ขนมปัง ซ่ึงกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่เลือกซ้ือในช่วงเวลา 06.01 - 12.00 น. มีความถี่ในการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีสัปดาห์ละประมาณ 2 - 3 คร้ัง และมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือแต่ละคร้ังน้อยกว่า หรือเท่ากับ 
50 บาท ผู้ที่มีอิทธิพลในการเลือกซ้ือผลิตเบเกอร่ีคือ การตัดสินใจของตนเอง ด้านความคิดเห็นเก่ียวกับส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมทั้ง 4 ด้าน โดยเฉพาะด้านราคาราคา ควรมีราคาที่เหมาะสมกับขนาด และ
คุณภาพ ซ่ึงปัจจัยด้านราคามีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ทั้งน้ีผู้บริโภคที่มีปัจจัยส่วนบุคคล และ
พฤติกรรมในการซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีแตกตา่งกันจะมีระดับความคิดเหน็เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดที่
มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเบเกอร่ีจากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 
  3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคเบเกอร่ีร้าน Au Bon 
Pain ในเขตห้วยขวางโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีระดับความส าคัญ
มาก คือ ชั้นวางสินค้ามีความสะอาด สถานที่จ าหน่าย เดินทางสะดวก หาซ้ือได้ง่าย การจดัวางสินค้ามีความ
เหมาะสม สะดวกในการเลือกซ้ือ การตกแต่งร้านสวยงาม ตั้งอยู่ในเขตชุมชน / ย่านธุรกิจ มีหลากหลาย
สาขา มีบริการจัดส่ง สามารถสั่งซ้ือผลิตภัณฑ์ผ่านโทรศัพท์ หรืออินเตอร์เน็ต และมีที่จอดรถ ตามล าดับ ซ่ึง
สอดคล้องกับการวิจัยของ เบญจลักษณ์  มุสิกะชะนะ (2555) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือเบเกอร่ีของ
ผู้บริโภคในจังหวัดสุราษฎร์ธานี มีจุดประสงค์เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรม
ของผู้บริโภคเบเกอร่ี ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมของผู้บริโภคเบเกอร่ี และ
เพื่อศึกษาปัญหาและความคิดเห็นของผู้บริโภคเกอร่ีในจังหวัดสุราษฎร์ธานี จ านวน 400 ตัวอย่าง โดยใช้วิธี
สุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ เคร่ืองมือที่ใช้เป็นแบบสอบถาม ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่นิยมร้านที่มี
ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทางอยู่ในระดับมาก และรองลงมาคือร้านที่อยู่ใกล้ชุมชน ปัญหาของผู้บริโภคคือ 
ราคาเบเกอร่ีที่แพงเกินไป รองลงมาเป็นด้านการรับข่าวสารประชาสัมพันธ์ของร้าน และนอกจากน้ีผู้บริโภค
ยังให้ความส าคัญกับเร่ืองความสะอาด และถูกหลักอนามัยเป็นเร่ืองรองลงมา 

 4. ด้านการส่งเสริมการขาย ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคเบเกอร่ีร้าน Au Bon 
Pain ในเขตห้วยขวางโดยภาพรวมอยู่ในระดับระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีระดับ
ความส าคัญมาก คือ มีการให้ส่วนลด หรือแถมสินค้าให้กับผู้บริโภคสามารถใช้บัตรเครดิตช าระสินค้าได้  มี
การโฆษณา และประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ มีผลิตภัณฑ์ตัวอย่างให้ทดลองชิม มีพนักงานขายแนะน าสินค้า 
ตามล าดับ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ธัญญาศิริ สุรพนิจ (2557) ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดที่มี
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ผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี จากร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ในกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริม
การตลาดมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ส่วนลด การเพิ่มปริมาณ การสะสมแต้ม การชิงโชค ลุ้น
รางวัล ซ่ึงผู้บริโภคที่มีปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีแตกต่างกันจะมีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บเกอร่ีจ ากร้านสะดวกซ้ือ
สมัยใหม่ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 

 

ข้อเสนอแนะ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ สิ่งที่ต้องปรับปรุง คือ ผู้ประกอบการร้านเบเกอร่ีควรใส่ใจให้เบเกอร่ีที่ออกจัด
จ าหน่ายให้มีความสดใหม่ สะอาดอยู่เสมอ เช่น ทางร้านต้องมีการอบเบเกอร่ีสดใหม่แบบวันต่อวัน ไม่ใส่วัตถุ
กันเสีย และไม่น าสินค้าค้างคืนออกจ าหน่าย อันดับต่อมาผู้ประกอบการจะต้องให้ความส าคัญเก่ียวกับป้าย
การระบุวันหมดอายุที่ชัดเจน เช่น ป้ายระบุวันหมดอายุต้องไม่ช ารุด ขายหาย หรือตัวอักษรลบเลือน 
ผู้ประกอบการควรออกผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีที่ค านึงถึงรสชาติอร่อย เน้ือสัมผัสไม่แข็งกระด้าง มีการตกแต่งกลิ่น
ที่หอม และมีการวัตถุดิบที่ใช้มีคุณภาพ เช่น การคิดค้นรายการเบเกอร่ีใหม่ๆ โดยอาจท าจากผลไม้ตาม
ฤดูกาล หรือจากวัตถุดิบที่มีมาตรฐานยืนยันจากส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) หรือจากฟาร์ม
ที่ได้ผ่านการรับรองมาตรฐาน รวมทั้งผู้ประกอบการควรปรับเปลี่ยน หรือจัดเรียงรูปลักษณ์ของเบเกอร่ีให้
สวยงาม น่ารับประทานอยู่เสมอ เช่น การคัดสรรเบเกอร่ีออกจัดจ าหน่าย โดยไม่น าเบเกอร่ีที่อาจมีรูปลักษณ์
บิดเบี้ยว หรือมีต าหนิไม่ผ่านมาตรฐานออกจ าหน่าย นอกจากน้ีปริมาณของเบเกอร่ีมีความเหมาะสมก็ถือเป็น
สิ่งหน่ึงที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญ เช่น เบเกอร่ีต้องมีขนาดที่เหมาะสมไม่เล็ก หรือใหญ่มากจนเกินไป เพราะ
อาจมีผลท าให้คุณภาพของขนมปังเกิดความแห้งและแข็งตัวเร็วขึ้น ท าให้เม่ือน าไปรับประทานอาจจะเกิด
ความเหนียวได้ 

2. ด้านราคา สิ่งที่ต้องปรับปรุง คือ ผู้ประกอบการควรติดราคาของเบเกอร่ีให้ชัดเจน ง่ายต่อการ
สังเกต โดยป้ายราคาจะต้องตรงตามสินค้า ใช้ตัวเลขที่มีขนาดพอดี ป้ายราคาไม่เป็นสีสันมากจนเกินไป ไม่
วางทับซ้อน หรือมีอะไรมาบัง ซ่ึงจะสามารถท าให้ผู้บริโภคมองเห็นได้ง่าย ผู้ประกอบการควรใส่ใจเก่ียวกับ
การท าราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพของเบเกอร่ี เช่น ราคาต้องมีความเป็นมาตรฐาน โดยเฉพาะการคัดสรร
วัตถุดิบต่างๆ และขั้นตอนการผลิตที่มีคุณภาพจะเป็นปัจจัยหน่ึงในการช่วยก าหนดราคาของสินค้าได้ ซ่ึง
ผู้บริโภคจะสามารถรับรู้ได้ถึงความคุม้ค่าของจ านวนเงินที่ได้ช าระไป นอกจากน้ีราคายังต้องมีความเหมาะสม
กับปริมาณของเบเกอร่ี เช่น เบเกอร่ีที่มีขนาดเล็กจะต้องมีการตั้งราคาที่พอดีไม่ถูกหรือแพงจนเกินไป 

3. ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย สิ่งที่ต้องปรับปรุง คือ ชั้นวางสินค้าจะต้องมีความสะอาด โดยส่วนใหญ่
ผู้บริโภคจะเล็งเห็นถึงความสะอาดของร้านต่างๆที่จ าหน่ายสินค้าเพื่อบริโภคเป็นอันดั บแรก เพราะร้าน
เหล่าน้ีเป็นแหล่งสะสมของเชื้อโรคที่ท าให้เกิดโรคต่างๆ ผู้ประกอบการควรท าความสะอาดร้าน และชั้นวาง
ของอยู่เสมอ เพื่อไม่ให้เป็นพาหะของโรคต่างๆ นอกจากน้ีที่ตั้งของสถานที่จัดจ าหน่ายเดินทางสะดวก หาซ้ือ
ได้ง่าย เช่น ตั้งอยู่ในเขตชุมชน หรือห้างสรรพสินค้า ที่มีรถสาธารณะ หรือสถานีรถไฟฟ้าต่างๆให้บริการ เพื่อ
เพิ่มความสะดวกสบายให้แก่ผู้บริโภค การจัดวางสินค้ามีความเหมาะสมสะดวกในการเลือกซ้ือ ก็เป็นอีกสิ่ง
หน่ึงที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญ เช่น การจัดวางชั้นวางสินค้า หรือมุมในการรับประทาน ให้เป็นสัดส่วน โต๊ะแต่
ละตัวต้องไม่ชิดกันจนเกินไป รวมไปถึงการตกแต่งให้ร้านสวยงาม เช่น สีของร้านเบเกอร่ีควรเป็นสีโทนอบอุ่น 
เก้าอ้ี และชั้นวางควรมีสีที่ไปในทิศทางเดียวกันทั้งหมด 
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3. ด้านการส่งเสริมการขาย สิ่งที่ต้องปรับปรุง คือ ผู้ประกอบการควรมีการให้ส่วนลด หรือแถม
สินค้าให้กับผู้บริโภค เช่น มีการท า Co-Promotion กับค่ายมือถือ หรือธนาคารต่างๆในการให้สิทธ์ิพิเศษ 
รวมถึงมีการจัดโปรโมชั่นทุกๆสัปดาห์ มีการเปิดให้ผู้บริโภคได้เล่นเกมชิงรางวัล และมีการจัดท าสิทธิพิเศษ
ส าหรับผู้ถือบัตร Member  รวมถึงผู้ประกอบการควรท าให้หน้าร้านสามารถใช้บัตรเครดิตช าระสินค้าได้ 
โดยการไม่ก าหนดขั้นต่ าในการชะระด้วยบัตรเครดิต และมีการเข้าร่วมกับนโยบายของบริษัทบัตริเครดิต
ต่างๆ เพื่อเพิ่มช่องทางในการช าระเงินให้กับผู้บริโภค นอกจากน้ีผู้ประกอบการควรมีการโฆษณา และ
ประชาสัมพันธ์ร้านค้าผ่านสื่อต่างๆ เช่น โฆษณาผ่านทาง Facebook, Twiter หรือ Instagram และ
ผู้ประกอบการควรเน้นไปที่การโฆษณาแบบปากต่อปากผ่าน Influncer หรือ Blogger ต่างๆ เพื่อขยายฐาน
กลุ่มลูกค้าให้มากขึ้น 
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