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บทคดัย่อ 
 

การศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่ในการซ้ือผลิตภณัฑ์
จากร้านขนมบา้นอาจารย์ มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัเชียงใหม่ในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขนมบา้นอาจารย  ์ โดยเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 400 ราย โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และน ามา
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย  

ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21 – 30 ปี สถานภาพ
สมรส ระดบัการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 25,000 บาทข้ึนไป เป็นคนในทอ้งถ่ิน มีภูมิล าเนาอยูใ่นจงัหวดัเชียงใหม่ ความถ่ีใน
การซ้ือคือ ทุกอาทิตย ์ช่วงเวลาในการซ้ือ 18.01 – 20.00 น. ส่วนใหญ่เขา้มาซ้ือสินคา้จากร้านขนม
บา้นอาจารย ์วนัธรรมดา (จนัทร์ - ศุกร์) ใช้บริการจากสาขาบา้นตุ๊กตาบ่อยท่ีสุด ยอดซ้ือสินคา้จาก
ร้านขนมบา้นอาจารย ์ในแต่ละคร้ัง 100 – 500 บาท ประเภทของผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือ ขนมเป๊ียะไส้ต่างๆ 
โดยบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ คือ ตนเอง ทราบขอ้มูลร้านขนมบา้นอาจารย ์โดยการ
รู้จกัดว้ยตนเอง และเจอหน้าร้านเองมากท่ีสุด ส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อรับประทานเอง โดยเหตุผลท่ีเลือก
ซ้ือเพราะสินคา้มีรสชาติอร่อย ส่วนใหญ่จะกลบัมาซ้ืออีกในอนาคต และมีการแนะน าให้เพื่อน และ
คนรู้จกัมาซ้ือสินคา้จากร้านขนมบา้นอาจารย ์อีกดว้ย 
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ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่ในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์จากร้านขนมบ้านอาจารย์ ในระดบัมาก ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาด และ ปัจจยัดา้นราคา ตามล าดบั ส่วนปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลในระดบั
ปานกลาง คือ ปัจจยัดา้นสถานท่ี โดยปัจจยัย่อยของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัเชียงใหม่ในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขนมบา้นอาจารย ์ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในแต่ละดา้นดงัน้ี 
ดา้นผลิตภณัฑ์ คือ มีรสชาติของผลิตภณัฑ์อร่อย ถูกปาก ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ มีการรับ
เปล่ียน / คืนหากสินคา้หมดอายุก่อนวนัท่ีระบุไว ้ดา้นราคา คือ ราคาของผลิตภณัฑ์คุม้ค่ากบัเงินท่ี
จ่าย และ ดา้นสถานท่ี คือ การเดินทางมาท่ีร้านสะดวก ตามล าดบั 
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ABSTRACT 
 

This independent study aimed at exploring marketing mix affecting consumers in Chiang 
Mai Province towards purchasing products from Kanom Ban Arjarn. Data collection was 
compiled from the distribution of questionnaires to 400 consumers in Chiang Mai Province. The 
given data were then analyzed by applying descriptive statistics composing of frequency, 
percentage, and mean. 

Based upon the findings, most respondents were female with 21 – 30 years of age, 
married, and graduated with Bachelor’s Degree. They were workers in private companies. Their 
average monthly incomes were 25,000 baht and higher. They were local people who lived in 
Chiang Mai Province, purchased products from Kanom Ban Arjarn every week during 6.01 – 
8.00 PM and during weekdays. They came to “The doll house” branch of Kanom Ban Arjarn the 
most and spent approximately 100 – 500 bahts each time.  They usually purchased “Kanom Pia”. 
The people who influenced their purchasing decision the most were themselves. They also 
recognized about Kanom Ban Arjarn by walking pass the shops. They usually purchased products 
to consume by themselves. The main reason they purchased products from Kanom Ban Arjarn 
because of the deliciousness of products. They tended to repurchase in the future. They would 
recommend Kanom Ban Arjarn to their friends.  
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According to the study, the marketing mix factors which affected their purchasing 
decision at high level were Product, Promotion, and Price respectively. The marketing mix factor 
which affected their purchasing decision at medium level was Place. The sub-factors for each 
marketing mix factor which affected their purchasing decision the most were as follow: For 
Product, it tasted good. For Promotion, it was the expiration date guaranteed/refunded and 
exchanged policy for pastries. For Price, it was the reasonable value of the products. And for 
Place, it was the accessible locations of the shops. 


