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บทคัดยอ 
 

 
การคนควาแบบอิสระนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ีของนักศึกษา

ระดับอุดมศึกษาในจังหวัดเชียงใหม การศึกษาคร้ังนี้ไดเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามจาก
กลุมตัวอยาง จํานวน 398 คน และนําขอมูลมาประมวลผลโดยใชสถิติคาความถ่ี คารอยละ และ
คาเฉล่ีย 

พฤติกรรมการซ้ือเบเกอร่ีของกลุมตัวอยาง พบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิงอายุ
นอยกวา 20 ป โดยสวนใหญเปนนักศึกษาชั้นปท่ี1 และมีรายไดไมเกิน 5,000 บาท ผูบริโภคซ้ือ
อะไร คือ กลุมตัวอยางสวนใหญมีการเลือกซ้ือเบเกอรี่ประเภทขนมปง โดยเลือกบริโภคยี่หอฝาย
มากท่ีสุด ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ คือ กลุมตัวอยางเลือกยี่หอของเบเกอร่ีเนื่องจากเหตุผลในเร่ือง
รสชาติอรอย ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ คือ กลุมตัวอยางมีการตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง และ
ซ้ือเพื่อรับประทานเอง ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด คือ กลุมตัวอยางซ้ือในวันศุกรมากที่สุด ในชวงเวลา 
12.00 – 13.00 น. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน คือ กลุมตัวอยางซ้ือจากรานขายเบเกอร่ียี่หอท่ีตองการ 
ผูบริโภคซ้ืออยางไร คือ กลุมตัวอยางไดรับขอมูลเกี่ยวกับเบเกอร่ีจากปายหนารานของยี่หอท่ีขาย 
และติดตามขอมูลขาวสารจากส่ือประเภทแผนโฆษณาของผูผลิต โดยมีความถ่ีในการเลือกซ้ือเบเกอ
ร่ี 2-3 คร้ัง/สัปดาห มีการเจาะจงซ้ือยี่หอเดียวแตหลายประเภท และซ้ือใหเพียงพอตอการบริโภค 1 
วัน โดยมีคาใชจายตอคร้ังเฉล่ีย 51 – 100 บาท 
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ปจจัยทางการตลาดทุกปจจัยมีผลในระดับมาก โดยปจจัยดานการจัดจําหนาย ปจจัยการ
สงเสริมการตลาด ปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานราคา ตามลําดับ เม่ือพิจารณาปจจัยยอยท่ีมี
คาเฉล่ียสูงสุดของปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก มีการรับรองมาตรฐานจาก อย. ปจจัยดานราคา ไดแก 
ราคาประหยัด ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย ไดแก การเดินทางสะดวก และปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด ไดแก พนักงานมีความพรอมท่ีจะใหบริการลูกคาตลอดเวลา 
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ABSTRACT 
 

   This Independent study was aimed to bakery purchasing behavior of higher education 
students in Chiang Mai province. The data was collected from 398 samples by questionnaires of 
consumers. The data was analyzed by frequency, percentage and mean. 

 
Buying behavior of bakery, majority consumer is the female age least than 20 year old, 

mainly 1 year student and have not exceed 5,000 baht incomes. What does the consumer buy? It 
was found that most of sampling consumers bought bakery in kind of bread and Fai bakery. Why 
does the consumer buy? The reason of buying was good taste. Who participates in buying? The 
decisions of buying were made by themselves. When does the consumer buy? They bought 
bakery on Friday in the time period between 12.00 to 13.00 pm. Where does the consumer buy? 
They bought bakery from required brand of a bakery shop. How does the consumer buy? The 
sampling consumers who suffered information to concern of bakery from shop sign followed 
information from the poster of producer. Then, the purchase frequency was two-three time per 
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week. Bakery was specified one brand and several kinds. The buying was one day enough for 
eating. Finally, each purchase was 51-100 baht.  

All marketing mix factors were rated at the high level. It was found that the place 
factor, promotion factor, product factor and price factor were also an influence, respectively. 
When considered of sub-factors were rated at the highest level and the highest mean. The product 
sub-factor was standard warranty. The price sub-factor was economizing price. The place sub-
factor was comfortable communication. The promotion sub-factor was complete employees who 
served consumers all the time.          
 
 


