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บทคดัย่อ 
  

การคน้ควา้แบบอิสระคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาพฤติกรรมของนกัเรียน 
มธัยมศึกษาในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการคร้ังน้ี คือ 
นกัเรียนระดบัมธัยมศึกษา ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีในอ าเภอเมืองจงัหวดั
เชียงใหม่   จ  านวน 300 ราย  โดยแบ่งออกเป็นนกัเรียนมธัยมศึกษาตอนตน้  จ  านวน 150 ราย  และ
นกัเรียนมธัยมศึกษาตอนปลาย  จ  านวน 150 ราย   โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล  การวเิคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนา  ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย 

จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ระดบัชั้นท่ีศึกษามาก
ท่ีสุดคือ มัธยมศึกษาปีท่ี 6  โดยโรงเรียนรัฐบาลท่ีศึกษามากท่ีสุดคือ โรงเรียนวฒัโนทัยพายพั 
โรงเรียนนานาชาติท่ีศึกษามากท่ีสุดคือ โรงเรียนนานาชาติเชียงใหม่ อ าเภอเมืองเชียงใหม่    ส าหรับ
โรงเรียนเอกชนท่ีศึกษามากท่ีสุดคือ โรงเรียนปรินส์รอยแยลส์วิทยาลยั อ าเภอเมืองเชียงใหม่  และ
ไดรั้บรายไดต่้อวนัจากผูป้กครองมากท่ีสุดคือ  81-100 บาท  

ผลการศึกษาพฤติกรรมของนกัเรียนระดบัมธัยมศึกษาในอ าเภอเมือง เชียงใหม่ต่อการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี  พบว่าส่วนใหญ่เลือกซ้ือเบเกอร่ีประเภทขนมปัง  ยี่ห้อเบเกอร่ีท่ีเจาะจงเลือก
ซ้ือคือ ฝ้าย   เหตุผลท่ีเลือกซ้ือเบเกอร่ียี่ห้อดงักล่าวเพราะมีรสชาติอร่อย  การเลือกซ้ือเบเกอร่ีแต่ละ
คร้ังคือตวัเอง  ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเบเกอร่ีมากท่ีสุดคือตวัเอง    ส่วนใหญ่ส่ือท่ีไดรั้บ
ขอ้มูลในการซ้ือเบเกอร่ีคือ เพื่อน ใบปลิว  ป้ายหนา้ร้าน  การติดตามแหล่งขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัเบ
เกอร่ีท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุดจากโทรทศัน์  โดยมีความถ่ีในการซ้ือเบเกอร่ีในรอบสัปดาห์คือ 4-5 คร้ัง/
สัปดาห์ และวนัท่ีนิยมซ้ือเบเกอร่ีมากท่ีสุดคือวนัจนัทร์ ช่วงเวลาหลงั 16.00 น.   โอกาสในการซ้ือ  
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เบเกอร่ีคือซ้ือเพื่อรับประทานเอง  สถานท่ีซ้ือเบเกอร่ีมากท่ีสุดคือ ร้านขายเบเกอร่ียี่ห้อท่ีตอ้งการ 
เช่น ร้านฝ้ายเบเกอร่ี  ร้านผึ้งน้อยเบเกอร่ี  เอสแอนด์พีเบเกอร่ี   ฟาร์มเฮา้ส์เบเกอร่ี  เบเกอร่ีแลนด์ ยู
เอฟเอ็ม การบินไทย การ์โตเ้ฮา้ส์ ยามาซากิ มงักรทอง แดงเบเกอร่ี  หนุ่ย หน่าย เบเกอร่ี ขนมบา้น
อาจารย ์ ซีเคร็ทเบเกอร่ี เบบ้ีบี เป็นตน้  วิธีการเลือกซ้ือซ้ือเบเกอร่ีแต่ละคร้ัง คือ ซ้ือหลายยีห่้อ หลาย
ประเภท โดยไม่ได้เจาะจงยี่ห้อและประเภท   และปริมาณการซ้ือโดยเฉล่ียต่อคร้ังคือ เพียงพอต่อ
การบริโภค 1 วนั  โดยค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ี  51-100 บาท  ส าหรับ
รายการส่งเสริมการขายเบเกอร่ีท่ีชอบมากท่ีสุดคือ ส่วนลดเม่ือเป็นสมาชิก  

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจทุกปัจจยัมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก เรียงล าดบัคือ  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย รองลงมาดา้น
ผลิตภณัฑ ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา  

ส ำหรับปัจจยัยอ่ยในแต่ละดำ้น ให้ระดบัท่ีมีผลต่อกำรตดัสินใจมีค่ำเฉล่ียสูงสุดล ำดบั
แรกดงัน้ี  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์   ไดแ้ก่ คุณค่าทางโภชนาการ   ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสม
กบัคุณภาพ   ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ไดแ้ก่ ความสะอาดของพื้นท่ีวางสินคา้ ปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ จ  านวนพนกังานมีปริมาณท่ีเหมาะสมในการใหบ้ริการลูกคา้  
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Abstract 
 

This independent study aimed at examining the behavior of secondary school 
students in Mueang Chiang Mai District towards buying bakery products. Questionnaires were 
used as the tool to collect data from 300 secondary education students, in which 150 of them were 
secondary school students and another 150 of them were high school students, as the customers of 
bakery products in Mueang Chiang Mai District. All data obtained were analyzed by the use of 
descriptive statistics, including frequency, percentage and mean. 
 Based upon the results of the study, most respondents were female studying in 
Mathayomsuksa 6. For the group of respondents who studied in public schools, they were mostly 
from Wattanothai Payap School. For the group of respondents who studied in international 
schools, they were mostly from Chiang Mai International School in Mueang Chiang Mai District. 
For the group of respondents who studied in private schools, they were mostly from  Prince 
Royal's College Demonstration School. The range of daily allowance that they mostly received 
from parents was 81-100 Baht.  
 The results of the study on behavior of secondary school students in Mueang Chiang 
Mai District towards buying bakery products were showed hereafter. The majority selected to buy 
bread, specifically to Fai brand. Reason in choosing the mentioned brand was its good taste. In 
each buying, they selected to do it by themselves and the people influencing to their buying 
decision the most was also the respondents themselves. The medium which they learned about the 
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bakery products from was their friends. They preferred to follow up bakery news from television 
the most. Frequency in buying bakery products was 4-5 times per week, especially on Monday 
after 16.00 hrs. They bought the products for self consumption and the place where they bought it 
frequently was at the bakery shops. They preferred the following brands of bakery: Fai Bakery 
Shop, Phung Noi Bakery Shop, S&P Bakery, Farmhouse Bakery, Bakery Land, UFM, Thai 
Airways Bakery, Gateau House, Yamazaki, Mangkorn Thong, Dang Bankery, Nui-Nai Bakery, 
Kanom Baan Ajarn, Secret Bakery, Baby Bee and etc. In each buying, they bought the products in 
different brands and different types, without specifying to brands and types, for 1-day 
consumption and spent about 51-100 Baht.  The sales promotion that they preferred the most was 
the discount for membership. 
 The results of the study on marketing mix factors affecting buying decision of the 
respondents towards the bakery products presented that all factors namely place, product, 
promotion and price affected to their buying decision at high level, in orderly. 
 Sub-factors of each marketing mix factor affecting to buying decision of those 
respondents towards bakery products at the highest level were as follows. In product factor, it was 
the nutritive value that affected buying decision of the respondents at the highest level. In price 
factor, it was the appropriate price comparing to its quality that affected buying decision of the 
respondents at the highest level. In place factor, it was the cleanliness of product display area that 
affected buying decision of the respondents at the highest level. In promotion factor, it was the 
proper number of staff to serve customers that affected buying decision of the respondents at the 
highest level. 
 
 

  


