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บทคดัย่อ 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพ่ือศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ 

อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือนํ้ ามนัพืชตราโอลีนของ

ผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ 2) เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือนํ้ ามนัพืชตราโอลีนของผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ เป็นการวิจยัแบบไม่

ทดลอง โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นผู ้บริโภคท่ีเคยซ้ือสินค้าและใช้บริการใน

ห้างสรรพสินค้าบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุรปราการ ทั้ ง 7 สาขา ได้แก่ สาขา บางพลี ศรีนครินทร์ 

สมุทรปราการ สาํโรง สาํโรง2 สุขสวสัด์ิและเมกะบางนาทั้งเพศชายและเพศหญิง จาํนวน 406 คน โดยใช้

แบบสอบถามท่ีผ่านการทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity Reliability) โดยค่า

สัมประสิทธ์ิแอลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha) รวมเท่ากบั 0.932 เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบ

สมมติฐานดว้ยสถิติการทดสอบแบบ t-test สถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) หากพบ

ความแตกต่างจะนาํไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใชวิ้ธี LSD และสถิติการถดถอยพหูคูณ (Multiple 

Regression Analysis) 
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ผลการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายรุะหว่าง 31-40 ปี มีสถานภาพโสด มีอาชีพ

พนักงานบริษทัเอกชน มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีช่วงรายไดร้ะหว่าง 15,001 - 30,000 บาท มีการ

ตดัสินใจซ้ือนํ้ ามนัพืชตราโอลีน โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดเป็นรายดา้น พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดและผลการทดสอบ

สมมติฐาน พบว่า ผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ ท่ีมีอายุ สถานภาพ และอาชีพท่ี

ต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือนํ้ ามันพืชตราโอลีนของผู ้บริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ 

สมุทรปราการ แตกต่างกนั อย่างมีมีนยัสําคญัทางสถิติ 0.05 นอกจากน้ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือนํ้ ามนัพืชตราโอลีนของผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ ท่ีระดบัความมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

คาํสําคญั: การตดัสินใจซ้ือ, ประชากรศาสตร์, ส่วนประสมทางการตลาด, นํ้ามนัพืช, บ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ 

ABSTRACT 

The objectives of this research study are 1) to study Demographic factors which are including 

gender, age, status, occupation, educational level; and average monthly income that affects the decision 

to purchase Oleen brand (cooking oil) of consumers in Big C Supercenter, Samut Prakan. 2) To study 

Marketing mix factors which are including Product, Price, Place and Promotion that affects consumers' 

decision to purchase Oleen brand (cooking oil) in Big C Supercenter, Samut Prakan. This is a Non-

experimental research and the data was collected from a sample group of consumers who had purchased 

products and used services at all 7 branches of Big C Supercenter in Samut Prakan Department Store 

which are Bang Phli, Srinakarin, Samut Prakan, Samrong, Samrong 2, Suksawat and Mega Bangna 

branches, both male and female; totaling 406 people. Using a questionnaire that passed the Content 

Validity Reliability, with a total Cronbach's Alpha coefficient equal to 0.932 is a tool for collecting data.  

The Statistics used in the analysis include Frequency, Percentage, Mean, and Standard deviation. Test 

hypotheses with t-test statistics and One-Way ANOVA statistics. If differences are found, they will lead 

to pairwise comparisons by using the LSD method and Multiple Regression Analysis. 

 The results of the study found that the majority were female which have age range between 31-

40 years, single status, occupation as employee, Bachelor's degree with an income range between 
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15,001 - 30,000 baht. They were the main Majority who purchased Oleen brand cooking oil. When 

considering factors in the Marketing mix on a side basis, it was found that the Marketing mix in terms 

of Price has the highest average and the results of the Hypothesis test found that Consumers in Big C 

Supercenter Samut Prakan who are different age, status and occupation affecting the decision to 

purchase Oleen brand cooking oil of consumers in Big C Supercenter, Samut Prakan. The different is 

with a statistical significance of 0.05. In addition, the Marketing mix factors include Product, Price, 

Place and Promotion also effect on consumers' decision to purchase Oleen brand cooking oil in Big C 

Supercenter, Samut Prakan, at a statistical significance level of 0.01. 

Keywords: The consumers purchasing decision, Demography, Marketing Mix, Cooking oil, Big C 

Supercenter 

บทนํา 

เม่ือโควิด -19 แพร่ระบาดไปทัว่โลก ประเทศไทยก็ประสบปัญหาการระบาดของเช้ือโควิด -19 

แมจ้ะผ่านระยะระบาดหนักของโรคน้ีไปแลว้ อย่างไรก็ตามโควิด 19 ยงัไม่หมดไปและในวนัท่ี 1 ก.ค. 

2565 คณะกรรมการโรคติดต่อแห่งชาติ มีมติเห็นชอบปรับโควิด-19 ออกจากโรคระบาดเขา้สู่โรคประจาํ

ถ่ิน (สถานีโทรทศัน์ไทยพีบีเอส, 2565) และเม่ือประเทศไทยพน้วิกฤตจากสถานการณ์โควิด-19 ธุรกิจ

ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ปรับตวัดีข้ึนเป็นลาํดบั หลงัสถานการณ์โควิด-19 คล่ีคลายในปี 2565 เร่ิมมีการฟ้ืนตวั

ของกาํลงัซ้ือและความเช่ือมัน่ในการจบัจ่ายใชส้อยของผูบ้ริโภคโดยเฉพาะหมวดสินคา้อุปโภคบริโภค 

ซ่ึงทาํให้การจับจ่ายใช้สอยของครัวเรือนเติบโตข้ึนไปเป็นผลจากทางการทยอยผ่อนคลายมาตรการ

ควบคุม ทั้งยงัไดแ้รงส่งจากมาตรการกระตุน้การใชจ่้ายจากภาครัฐทาํให้การดาํเนินกิจกรรมทางเศรษฐกิจ

และสังคมกลบัมาเป็นปกติ ประกอบกบัมีการเปิดรับนกัท่องเท่ียวต่างชาติซ่ึงช่วยหนุนธุรกิจคา้ปลีกใน

ทาํเลท่องเท่ียว รวมไปถึงร้านอาหารรายใหญ่และเล็กก็กลบัมามีกาํลงัซ้ือสินคา้มากข้ึน การคา้ปลีกคา้ส่ง

เป็นธุรกิจท่ีมีความสาํคญัต่อเศรษฐกิจของประเทศไทย คาดการณ์ภาพรวมว่าธุรกิจคา้ปลีกและบริการ ปี 

2567  มีมูลค่าตลาดอยูท่ี่ 4.4 ลา้นลา้นบาท เติบโตราว 3-7 % เม่ือเทียบกบั GDP 2567 ท่ีคาดว่าจะเติบโต 

3.2-3.8% คาดว่า กลุ่ม Store-base retailing จะกลบัมามีมูลค่าเท่าก่อนช่วงโรคโควิด-19 ระบาด ส่วน 

Non-store retailing ยงัคงเติบโตต่อเน่ือง (ฉตัรชยั ตวงรัตนพนัธ์, 2567) และยงัเป็นอุตสาหกรรมคา้ปลีก

ท่ีมีขนาดใหญ่เป็น 1 ใน 3 ของ GDP ของประเทศในปี 2567 ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ในไทยเติบโตอย่าง
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รวดเร็วโดยเฉพาะในพ้ืนท่ีกรุงเทพฯและเมืองหลกัท่ีมีความเป็นสังคมเมืองสูงเพราะมีบทบาทสาํคญัต่อ

การดาํรงชีวิตของคนมากข้ึน ประกอบกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกไ็ดมี้การเปล่ียนแปลงไปตอ้งการความ

สะดวกสบายมากข้ึน ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่จึงเกิดข้ึนตามแหล่งชุมชนต่าง ๆ มากมายรวมถึงเมืองท่องเท่ียว

และธุรกิจร้านค้าปลีกสมัยใหม่ประเภทดิสเคาท์สโตร์/ไฮเปอร์มาร์เก็ต คาดรายได้ขยายตัวเฉล่ีย  

2.0-3.0% ต่อปี จาก 2.0% ปี 2566 เป็นผลจากกาํลงัซ้ือผูบ้ริโภคระดบักลางลงมา มีแนวโนม้ฟ้ืนตวัอย่าง

ค่อยเป็นค่อยไป (Narin Tunpaiboon, 2567) 

จากขอ้มูลขา้งตน้ ผูวิ้จยัมีความสนใจศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนํ้ามนัพืชตราโอลี

นของผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ ตามปัจจยัประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ 

ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด ผลการศึกษาท่ีไดจ้ะใชเ้ป็นแนวทางในการพิจารณา

กลยุทธ์ทางการตลาด ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้และเป็นประโยชน์ต่อการปรับปรุงแกไ้ข

กลยุทธ์ทางการตลาดให้มีประสิทธิภาพต่อไปในอนาคตและสามารถดึงดูดกลุ่มลูกคา้ให้มาใชบ้ริการท่ี

ห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์และตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้มากท่ีสุด เพ่ือรองรับสภาวะการ

แข่งขนัทางการตลาดในอนาคต 

วตัถุประสงค์ของงานวจิัย 

1. เพ่ือศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายได้

เฉล่ียต่อเดือน ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือนํ้ ามนัพืชตราโอลีนของผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ 

สมุทรปราการ 

2. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนํ้ามนัพืชตราโอลีนของผูบ้ริโภคในหา้งบ๊ิก

ซีซูเปอร์เซ็นเตอร์สมุทรปราการ 

สมมติฐานการวจิัย 

 1. ปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือนํ้ ามนัพืชตราโอลีนของผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ 

สมุทรปราการ แตกต่างกนั 
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 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนํ้ ามนัพืชตราโอลีนของผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซี

ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ 

วรรณกรรมและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

1. แนวคดิ และทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยประชากรศาสตร์ 

พรทิพย ์วรกิจโภคาทร (2529) อธิบายว่า ประชากรศาสตร์ หมายถึง ลักษณะของแต่ละบุคคล

แตกต่างกนัไป โดยความแตกต่างทางประชากรศาสตร์จะมีอิทธิพลต่อการส่ือสารทั้งน้ีสอดคลอ้งกบัอดุลย ์

จาตุรงคกุล (2547) กล่าวว่า ลกัษณะส่วนบุคคล ลว้นสาํคญัต่อนกัการตลาด เพราะมนัเก่ียวพนักบัอุปสงค ์

(Demand) ในตวัสินคา้ทั้งหลาย การเปล่ียนแปลงส่วนบุคคลแสดงให้เห็นถึงการเติบโตและเกิดข้ึนของ

ตลาดใหม่และจะมาทดแทนตลาดเดิม ทาํให้ตลาดอ่ืนก็จะถูกลดความสําคญัลงและหมดไปในท่ีสุด 

สอดคลอ้งกบัศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2539) กล่าวไวว้า่ซ่ึงลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะ

ท่ีมีความสาํคญัเป็นตวัวดัไดข้องประชากรจะช่วยกาํหนดตลาดกลุ่มเป้าหมาย ในขณะท่ีดา้นจิตวิทยาและ

สังคม วฒันธรรมอธิบายถึงความคิดความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมาย ขอ้มูลดา้นประชากรสามรถเขา้ถึงและมี

ประสิทธิภาพของการกาํหนดตลาดเป้าหมายได ้ซ่ึงในงานวิจยัคร้ังน้ีประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ 

อาชีพ ระดบัการศึกษาและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

Philip Kotler (1997) ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps หมายถึง ปัจจยัหรือ

ตวัแปรทางการตลาดซ่ึงนกัการตลาดใชร่้วมกนัเพ่ือสนองความพึงพอใจต่อกลุ่มเป้าหมาย จนทาํให้เกิด

พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้  สอดคลอ้งกบัฉัตยาพร เสมอใจ (2550) กล่าวว่า การสร้างความพึงพอใจแก่

ลูกคา้ตอ้งคาํนึงถึงส่วน ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 4 ประการ หรือ 4Ps ในการตอบสนองต่อ

ความตอ้งการ และพฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ทั้ง 4 ประการ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

4 ประการ หรือ 4Ps หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดเ้พ่ือตอบสนองความพึงพอใจของ

กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) 

และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
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3. แนวคดิ และทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 

Assael (2004) ไดก้ล่าวไวว้่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค คือ การอธิบายลาํดบัขั้นการ

ตดัสินใจซ้ือ โดยผูบ้ริโภคจะผ่านกระบวนการทั้ง 5 ขั้นตอน สอดคลอ้งกบัศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 

(2539) กล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน

ท่ีสาํคญั คือ การรับรู้ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจ และพฤติกรรม

หลงัการซ้ือโดยมีรายละเอียด ดงัต่อไปน้ี 

4. ข้อมูลทั่วไปเกีย่วกบับริษัท โอลนี จํากดั 

บริษทั โอลีน จาํกดั (ม.ป.ป.) บริษทั โอลีน จาํกดั เร่ิมก่อตั้งข้ึนในปี พ.ศ. 2538 ก่อตั้งโรงกลัน่

นํ้ามนัพืช บนพ้ืนท่ีกวา่ 60 ไร่ ตั้งอยูริ่มถนนพระราม 2 จงัหวดัสมุทรสาคร พร้อมทีมงานท่ีมีประสบการณ์

ดา้นนํ้ ามนัพืชมากกว่า 40 ปีท่ีเล็งเห็นถึงความตอ้งการและการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมนํ้ ามนัพืช 

โดยมีวตัถุประสงคห์ลกัในการผลิตและจาํหน่ายผลิตภณัฑจ์ากนํ้ ามนัปาลม์ในหลายรูปแบบ มีกาํลงัผลิต 

1,300 ตนั/วนั เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคทุกกลุ่ม ตลอดกระบวนการการผลิตไดรั้บรอง

มาตรฐานคุณภาพ ISO 9001:2015, ISO 14001:2015, ISO 22000, FSSC 22000, HACCP แ ล ะ 

GHP จากบริษทั เอส จี เอส (ประเทศไทย) จาํกดั ทั้งน้ียงัได้รับการรับรอง Kosher, Thailand Trust 

Mark จากกรมส่งเสริมการส่งออก รวมถึงรับประกนัความอร่อยสําหรับนํ้ ามนัท่ีนาํมาปรุงอาหารจาก 

ม.ร.ว.ถนัดศรี สัวสดิวตัน์ ด้วยเคร่ืองหมาย เชลล์ชวนชิมอีกด้วย ด้วยความห่วงใยและตระหนักถึง

ส่ิงแวดล้อม บริษทัได้ควบคุมปริมาณก๊าซเรือนกระจกท่ีถูกปล่อยออกมาตลอดวฏัจักรการผลิตด้วย

เคร่ืองหมาย คาร์บอนฟุตพร้ินทบ์นผลิตภณัฑ ์นิยามของคาํวา่โอลีน คือ ความสุข ความอร่อย ดีจงั และยงั

มีนอ้งดีจงัท่ีเป็นตวัแทนของอาหารทอด โดยมีวิสัยทศัน์อยากเห็นคนไทยมีความสุขท่ีไดกิ้นอาหารอร่อย 

ดาํเนินงานภายใตพ้นัธกิจท่ีตอบโจทยร์สชาติอาหารและคุณภาพท่ีซ่ือตรง ซ่ือสัตย ์แก่ลูกคา้ทั้งน้ีค่านิยม

องค์กร คือ เราจะสร้างผลิตภณัฑ์เพ่ือให้ชุมชนเติบโต และแข็งแรง โดยส่ือสารผ่านในองค์กรว่า ขยนั 

ซ่ือสตัย ์ประหยดั อดทน บริการดว้ยใจ และมี slogan วา่เลือกอร่อย เลือกโอลีน 

นํ้ ามนัปาลม์โอเลอิน หมายถึง อุดมดว้ยวิตามินอีโทโคไตรอินอล (Tocotrienol) จากธรรมชาติท่ี

ช่วยลดการเกิดอนุมูลอิสระ บาํรุงผิวพรรณและชะลอความแก่ ปราศจากไขมนัทรานส์เหมาะสาํหรับปรุง

อาหารทุกประเภท โดยเฉพาะอาหารท่ีตอ้งใชค้วามร้อนสูง เช่น ผดั ทอด อีกทั้งยงัทาํให้อาหารท่ีทอดคง

ความกรอบไดน้านไม่มีกล่ินหืน 
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ชนิดนํ้ ามนัของบริษทัท่ีทาํการผลิตและจดัจาํหน่ายภายใตช่ื้อ “โอลีน” ประกอบดว้ย นํ้ ามนัปาลม์ 

นํ้ ามนัถัว่เหลือง และนํ้ ามนัรําขา้ว ทั้งน้ียงัมีจดัจาํหน่ายสินคา้ประเภทอ่ืนดว้ย เช่น ไขมนัพืช มาการีน  

ปลากระป๋อง นํ้าด่ืมและนํ้าปลา เป็นตน้  

ช่องทางการจดัจาํหน่ายในประเทศไทย โดยทางบริษทัจะมีเซลลป์ระจาํอยูทุ่กจงัหวดั ทุกภาคส่วน

เพ่ือดูแลและบริการลูกคา้ ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งทัว่ถึง ครอบคลุมทุกพ้ืนท่ีทั้งประเทศ

ไทย มีทั้งขายให้กบัลูกคา้กลุ่ม B2B และ B2C โดยท่ีกลุ่ม B2B จะเป็น กลุ่มอุตสาหกรรม โรงงานซ้ือเพ่ือ

ไปผลิตสินคา้และขายหอ้งอาหารต่างๆ ในโรงแรม ร้านอาหารทัว่ไป ร้านคา้ส่งประจาํจงัหวดั ตามหวัเมือง

ใหญ่ๆและห้างสรรพสินคา้ เช่น Makro Go Wholesale Lotus’s Big C Tops และ 7-Eleven เป็นตน้ และ

ช่องทางการจดัจาํหน่ายในต่างประเทศ ทางบริษทัมีการส่งออกไปขายยงัประเทศต่างๆ เช่น กมัพูชา  

บงัคลาเทศ เมียนมาร์ สิงคโปร์และเนเธอแลนด ์เป็นตน้ 

กรอบแนวคดิการวจิัย 

ตัวแปรอสิระ      ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจยัประชากรศาสตร์  

- เพศ      

- อาย ุ     

- สถานภาพ 

- อาชีพ 

- ระดบัการศึกษา  

- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  

- ผลิตภณัฑ ์ 

- ราคา  

- ช่องทางการจดัจาํหน่าย  

- ส่งเสริมการตลาด 

การตดัสินใจซ้ือนํ้ามนัพืชตราโอลีน 

ของผูบ้ริโภคในหา้งบ๊ิกซีซูเปอร์ 

เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ 

 



8 
 

ผลการวจิัย 

ส่วนที่ 1 การศึกษาข้อมูลปัจจัยประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ 

สมุทรปราการ ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง เป็นการศึกษาวิเคราะห์ค่าความถ่ี และค่าร้อยละ ของตวัแปรท่ีใชใ้นการ

วิจยั ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือน และศึกษาวิเคราะห์

ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นวส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด และปัจจยัการตดัสินใจซ้ือนํ้ ามนัพืชตรา 

โอลีนของผูบ้ริโภคในหา้งบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ 

ผลสํารวจผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ จาํนวน 406 คน พบว่าผูท่ี้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวนทั้งส้ิน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 62.30 มีช่วงอายรุะหว่าง 31-

40 ปี จาํนวนทั้งส้ิน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.20 มีสถานภาพโสด จาํนวนทั้งส้ิน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 

61.30 มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน จาํนวนทั้งส้ิน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 53.40 มีระดับการศึกษา

ปริญญาตรี จาํนวนทั้งส้ิน 289 คน คิดเป็นร้อยละ 71.20 มีช่วงรายไดร้ะหวา่ง 15,001 - 30,000 บาท จาํนวน

ทั้งส้ิน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 36.20 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ โดยรวม

ทั้งหมดอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นราคา มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด เท่ากบั 4.45 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 ดา้น

ผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 และดา้นส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 ตามลาํดบั 

การตดัสินใจซ้ือนํ้ ามนัพืชตราโอลีนของผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ 

พบวา่ ผูบ้ริโภคในหา้งบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ มีการตดัสินใจซ้ือนํ้ามนัพืชตราโอลีน โดยรวม

อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.51 

ส่วนที่ 2 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1. ปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือนํ้ ามนัพืชตราโอลีนของผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ 

สมุทรปราการ แตกต่างกนั พบวา่ ผูบ้ริโภคในหา้งบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ ท่ีมีอาย ุและอาชีพ

ท่ีต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือนํ้ ามันพืชตราโอลีนของผู ้บริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ 

สมุทรปราการ แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็น
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เตอร์ สมุทรปราการท่ีมีสถานภาพท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือนํ้ ามนัพืชตราโอลีนของผูบ้ริโภคใน

หา้งบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภค

ในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการท่ีมีเพศ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือนํ้ามนัพืชตราโอลีนของผูบ้ริโภคในหา้งบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ ไม่

แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

หน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนํ้ามนัพืชตราโอลีนของผูบ้ริโภคในหา้งบ๊ิกซีซูเปอร์

เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ พบวา่ ตวัแปรส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนํ้ามนั

พืชตราโอลีนของผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ ได้แก่ ปัจจยัด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ท่ีมีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 เท่ากนัทั้ง 3 ตวัแปร และ  

ปัจจยัดา้นดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีมีค่า Sig. เท่ากบั 0.003  อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 ดงัตารางท่ี 1 

ตารางที่ 1 แสดงผลการวิเคราะห์เชิงพหุคูณของตวัแปรท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนํ้ามนัพืชตราโอลีนของ

ผูบ้ริโภคในหา้งบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ 

 

ตัวแปร 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. 

Error 

Beta   

ค่าคงท่ี (Constant) 1.294 0.164  7.906** 0.000 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) 0.110 0.037 0.127 2.968** 0.003 

ดา้นราคา (X2) 0.226 0.039 0.244 5.585** 0.000 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (X3) 0.258 0.035 0.325 7.462** 0.000 

ดา้นส่งเสริมการตลาด (X4) 0.152 0.026 0.235 5.795** 0.000 

**นยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 *นยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 
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ข้อเสนอแนะจากผลการวจิัย 

1. ปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือนํ้ ามนัพืชตราโอลีนของผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์

สมุทรปราการ แตกต่างกนั 

ผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ ท่ีมีอายุต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

นํ้ามนัพืชตราโอลีนของผูบ้ริโภคในหา้งบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ แตกต่างกนั โดยท่ีอาย ุ21-30 

ปี มีการตดัสินใจบริโภคโดยรวม น้อยกว่า อายุ 41-50 ปี รวมถึง อายุ 21-30 ปี มีการตดัสินใจบริโภค

โดยรวม น้อยกว่า ตั้งแต่อายุ 51 ปีข้ึนไป จากผลดงักล่าวจะเห็นไดว้่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายุมากข้ึนก็จะมีการ

ตดัสินใจซ้ือนํ้ ามนัพืชตราโอลีนของผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการมากข้ึนอาจเป็น

เพราะ คนท่ีอายุมากข้ึนก็จะเป็นคนท่ีใส่ใจในเร่ืองของการประกอบอาหารทานเองมากข้ึน รวมทั้งมี

ความสามารถในการทาํอาหารมากกวา่คนในวยัเร่ิมทาํงาน คนกลุ่มน้ีเป็นวยัท่ีมีกาํลงัซ้ือสินคา้ เน่ืองจากมี

การงานท่ีมัน่คงและมีอาํนาจจบัจ่ายใชส้อยมากกว่าช่วงอายอ่ืุน ๆ เพราะคนวยัทาํงาน ผูสู้งอาย ุจะมีความ

ตอ้งการในสินคา้และปัจจยัหลายอยา่งทั้งความรู้ ประสบการณ์ท่ีทาํใหต้ดัสินใจซ้ือนั้นมากกวา่กลุ่มวยัอ่ืน 

ๆ ดงันั้นผูวิ้จยัจึงเห็นว่าให้ความสําคญักบักลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นวยัทาํงาน ผูสู้งอายุ เป็นส่ิงท่ีสําคญัและ 

เหมาะสม โดยพฒันาส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ

ดา้นส่งเสริมการตลาดให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี จะทาํให้สามารถเพิ่มยอดขายไดม้ากข้ึน ควรมีการพฒันา

ผลิตภณัฑท่ี์มีอยู ่เช่น พฒันาผลิตภณัฑเ์พ่ือให้ไดม้าตรฐานการรับรองเพ่ิมข้ึน เป็นการเพ่ิมความน่าเช่ือถือ

ใหก้บัผลิตภณัฑแ์ละสินคา้มีความน่าเช่ือถือและคู่ควรในการบริโภคจนไดรั้บความไวว้างใจจากผูบ้ริโภค 

มีการพฒันาบรรจุภณัฑ ์กล่องบรรจุภณัฑแ์ละฉลากให้มีความโดนเด่นสวยงามอยูต่ลอดเวลา เปิดใชง้าน

ได้สะดวก และสามารถรักษาคุณภาพของสินค้าได้ยาวนาน เพราะผูบ้ริโภควยัทาํงาน ผูสู้งอายุ ให้

ความสาํคญักบัคุณภาพสินคา้และมาตรฐานการรับรอง ดา้นราคาควรตั้งราคาใหเ้หมาะสมกบัคุณภาพและ

ปริมาณของสินคา้ มีการจดัโปรโมชัน่เพ่ือจูงใจผูบ้ริโภค ช่องทางการจดัจาํหน่าย ควรมีการตรวจเช็คกบั

สถานท่ีจดัจาํหน่ายและขยายการวางขายสินคา้ใหค้รอบคลุมทุกพ้ืนท่ีทุกสาขา รวมไปถึงส่งเสริมการตลาด  

การพฒันาตราสินคา้ (Brand) ก็เป็นส่ิงท่ีสําคญั ควรทาํให้ตราสินคา้ของเราเป็นท่ีรู้จักและได้รับการ

ยอมรับจากผูบ้ริโภค อาจมีการเพ่ิมการประชาสัมพนัธ์หรือเพ่ิมช่องทางการติดต่อใหง่้ายต่อการเขา้ถึงของ

ผูบ้ริโภค เพ่ือผูบ้ริโภคจะไดรู้้จกัตราสินคา้ของเราเพ่ิมข้ึนจากหลายช่องทาง เช่น การโฆษณา ผ่าน Line 

Official และ Facebook เป็นตน้ เพ่ือใหสิ้นคา้เป็นท่ีรู้จกัและนึกถึง จดจาํไดง่้ายเวลาตอ้งการซ้ือสินคา้ชนิด
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น้ี เน่ืองจากผูบ้ริโภควยัทาํงาน ผูสู้งอายุ จะใชส่ื้อ Line Official และ Facebook อยูเ่ป็นประจาํ เพ่ือรักษา

กลุ่มผูบ้ริโภคไวแ้ละขยายส่วนแบ่งทางตลาดต่อไป 

 ผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ ท่ีมีสถานภาพต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือนํ้ ามันพืชตราโอลีนของผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ แตกต่างกัน โดยท่ี

สถานภาพโสด มีการตดัสินใจบริโภคโดยรวม นอ้ยกว่า สถานภาพสมรส ดงันั้นผูวิ้จยัจึงมีขอ้เสนอแนะ

จากผลการวิจยัน้ีว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส เป็นบุคคลท่ีมีครอบครัวแลว้อาศยัอยูร่่วมกนั 1 คนข้ึน

ไป มีการบริโภคนํ้ ามนัพืชในครัวเรือนท่ีสูงกว่าสถานภาพอ่ืน ๆ เพราะอยูก่นัเป็นครอบครัว จึงควรเจาะ

กลุ่มเป้าหมายท่ีมีสถานภาพสมรส จึงควรพฒันาส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นส่งเสริมการตลาด ให้สอดคลอ้งและตรงกบักลุ่มเป้าหมายน้ี จะทาํให้

ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจซ้ือนํ้าในพืชมากข้ึนและเพ่ิมยอดขายไดอี้กดว้ย 

ผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ ท่ีมีอาชีพต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

นํ้ ามนัพืชตราโอลีนของผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ แตกต่างกนั โดยท่ีอาชีพ

อิสระ/ธุรกิจส่วนตวั มีการตดัสินใจบริโภคโดยรวม นอ้ยกว่า อาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ รวมถึงอาชีพ

อิสระ/ธุรกิจส่วนตวั มีการตดัสินใจบริโภคโดยรวม น้อยกว่า อาชีพอ่ืน ๆ นอกจากน้ีอาชีพขา้ราชการ/

รัฐวิสาหกิจ มีการตดัสินใจบริโภคโดยรวม มากกว่า อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน อีกคู่หน่ึงคือ อาชีพ

พนกังานบริษทัเอกชน มีการตดัสินใจบริโภคโดยรวม น้อยกว่า อาชีพอ่ืน ๆ (พ่อบา้น แม่บา้น เกษียณ) 

สามารถอธิบายไดว้า่ผูบ้ริโภคกลุ่มอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ และอาชีพอ่ืน ๆ (พอ่บา้น แม่บา้น เกษียณ) 

มีอตัราค่าจา้งไม่สูงมากนกัหากเปรียบเทียบกบักลุ่มอาชีพท่ีไดท้าํการเก็บขอ้มูลและยงัมีเวลามาซ้ือสินคา้

ท่ีบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์มากกวา่กลุ่มอาชีพท่ีไดท้าํการเก็บขอ้มูลมาเช่นเดียวกนั เพราะบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ 

เป็นห้างท่ีจาํหน่ายสินคา้ราคาถูกและมีคุณภาพ เราจึงควรมีการร่วมมือกันจัดโปรโมชั่น ส่วนลดกับ

หา้งบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ เพ่ือดึงดูดผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีให้ตดัสินใจซ้ือนํ้ามนัไดง่้ายข้ึน แต่ก็ตอ้งคาํนึงถึงกลุ่ม

อาชีพอ่ืน ๆ ท่ีไดท้าํการเก็บขอ้มูลแบบสอบถามดว้ยเพ่ือจูงใจให้ผูบ้ริโภคทุกกลุ่มอาชีพตดัสินใจซ้ือได้

เพ่ิมข้ึน 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนํ้ามนัพืชตราโอลีนของผูบ้ริโภคในหา้งบ๊ิกซี

ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ 
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนํ้ ามนัพืชตราโอลีนของ

ผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ ผูวิ้จยัจึงเสนอแนะจากผลการวิจยัท่ีพบว่า สินคา้มี

คุณภาพดี, มีมาตรฐานไดรั้บการรับรองถูกตอ้งและมีฉลากแสดงขอ้มูลรายละเอียดสินคา้อย่างชดัเจนมี

ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ควรรักษามาตรฐานของคุณภาพสินคา้ไวใ้หค้งท่ีมากท่ีสุด ส่วนลาํดบัถดัมาคือตราสินคา้ 

(Brand) มีความน่าเช่ือถือและเป็นท่ีไวว้างใจสาํหรับลูกคา้ ควรมีการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัตราสินคา้

เพ่ือเพ่ิมความน่าเช่ือถือและเป็นท่ีไวว้างใจของลูกคา้ต่อไป รวมไปถึงความหลากหลายของชนิดนํ้ ามนั 

ควรเพ่ิมให้มีความหลากหลายมากข้ึน เช่น นํ้ ามนัมะกอก นํ้ ามนัมะพร้าว เป็นตน้ นอกจากน้ีควรมีการ

พฒันารูปลกัษณ์และบรรจุภณัฑข์องขวด ฉลาก กล่องบรรจุภณัฑ ์ใหโ้ดดเด่นสวยงามอยูเ่สมอ หากบริษทั

พฒันาปัจจยัต่าง ๆ ขา้งตน้อยูเ่สมอ ก็จะสามารถดึงดูดลูกคา้ใหม่ รวมถึงรักษาลูกคา้เก่าให้ซ้ือผลิตภณัฑ์ไป

ตลอดได ้

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือนํ้ ามันพืชตราโอลีนของ

ผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ ผูวิ้จยัจึงเสนอแนะจากผลการวิจยัท่ีพบว่า ราคามี

ความเหมาะสม เม่ือเทียบกบัปริมาณของสินคา้ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ควรตั้งราคาให้มีความเหมาะสมกบั

ปริมาณของสินคา้เพ่ือให้ลูกคา้ไม่รู้สึกว่าสินคา้นั้นมีราคาแพงเกินไปเม่ือเทียบกับปริมาณของสินคา้ 

รองลงมาคือราคาสินคา้ท่ีถูกกวา่สถานท่ีจดัจาํหน่ายอ่ืน ๆ กเ็ป็นปัจจยัท่ีสาํคญัเช่นกนั เพราะผูบ้ริโภคมีการ

เปรียบเทียบราคากบัสถานท่ีจดัจาํหน่ายอ่ืน ๆ ก่อนตดัสินใจซ้ือและถา้เป็นช่วงส้ินเดือนท่ีเงินของผูบ้ริโภค

เหลือนอ้ยหากราคาสินคา้ท่ีบ๊ิกซีถูกกวา่สถานท่ีจดัจาํหน่ายอ่ืน ๆ กจ็ะทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 

รวมไปถึงราคามีความเหมาะสม เม่ือเทียบกบัคุณภาพของสินคา้ ควรตั้งราคาให้มีความเหมาะสมกบั

คุณภาพของสินคา้เพ่ือให้ผูบ้ริโภคไม่รู้สึกว่าสินคา้นั้นมีราคาแพงเกินไปเม่ือเทียบกบัคุณภาพของสินคา้ 

นอกจากน้ีการติดป้ายราคาของสินคา้ท่ีชดัเจน ก็เป็นปัจจยัท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือง่ายข้ึน เพราะไม่

ตอ้งเสียเวลาสอบถามพนกังานหรือตอบคาํถามเร่ืองราคาและผูบ้ริโภคสามารถรู้ราคาไดท้นัที ดงันั้นการ

เปรียบเทียบราคาก่อนซ้ือสินคา้ก็มกัเกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภคอยูเ่สมอ เพราะทุกคนตอ้งการส่ิงท่ีดีท่ีสุดให้กบั

ตนเองและความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป ดงันั้นกิจการก็ควรตั้งราคาให้เหมาะสมเพ่ือดึงดูดผูบ้ริโภคและให้

ส่ิงท่ีดีท่ีสุดกบัผูบ้ริโภคพร้อมกบัการอยูไ่ดอ้ยา่งมัน่คงของกิจการไปพร้อมกนั 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนํ้ ามนัพืช

ตราโอลีนของผูบ้ริโภคในห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ ผูวิ้จยัจึงเสนอแนะจากผลการวิจยัท่ี

พบวา่ สถานท่ีจดัจาํหน่ายมีสาขามากและมีความสะดวกในการหาซ้ือไดง่้ายเป็นประเดน็ท่ีสาํคญัมากท่ีสุด 
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จึงตอ้งใหค้วามสาํคญักบัเร่ืองน้ีมากท่ีสุดเช่นกนั เพราะเป็นการอาํนวยความสะดวกใหก้บัผูบ้ริโภคและทาํ

ให้ตดัสินใจซ้ือได้ง่ายข้ึน รองลงมาคือความน่าเช่ือถือของสถานท่ีจัดจาํหน่าย รวมไปถึงสถานท่ีจัด

จาํหน่ายมีสินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ ควรมีการเช็คจาํนวนสินคา้บนชั้นวางสินคา้และใน

คลงัสินคา้ของสาขา(สถานท่ีจดัจาํหน่ายบ๊ิกซี) เพ่ือให้สินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยู่

เสมอและเป็นการเพ่ิมโอกาสทางการขาย หากผูบ้ริโภคไปท่ีหนา้ชั้นวางสินคา้แลว้ไม่พบสินคา้อาจทาํให้

ผูบ้ริโภคเปล่ียนใจไปซ้ือสินคา้ตราอ่ืนได ้นอกจากน้ีการมีสถานท่ีจอดรถเพียงพอก็ตอ้งให้ความสําคญั 

เน่ืองจากรถเป็นปัจจยัการเดินทางของคนในปัจจุบนั สถานท่ีจอดรถจึงมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจไป

ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ถ้าเดินทางไม่สะดวกหรือไม่มีท่ีจอดรถ ลูกคา้ก็มกัจะไม่ไปซ้ือในสถานท่ีจดั

จาํหน่ายนั้น 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนํ้ามนัพืชตราโอลี

นของผูบ้ริโภคในหา้งบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สมุทรปราการ ผูวิ้จยัจึงเสนอแนะจากผลการวิจยัท่ีพบวา่มีการ

โฆษณาประชาสมัพนัธ์มีความน่าสนใจ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ควรใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุดเช่นกนั เพราะการ

โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ท่ีมีความน่าสนใจเก่ียวกบัคุณสมบติัของตวัสินคา้นั้น จะสามารถทาํให้ดึงดูด

ผูบ้ริโภคให้มีการตดัสินใจซ้ือท่ีมากข้ึน ๆ เช่น กระบวนการกรรมวิธีการผลิต วิธีการใชง้านของสินคา้ 

สรรพคุณของสินคา้ คุณภาพของสินคา้และราคาของสินคา้ เน่ืองจากในปัจจุบนัการแข่งขนัสูงเราจึงควรมี

การการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์มีความน่าสนใจและหลากหลายช่องทางอยู่เสมอไม่ว่าจะเป็นช่อง

ออนไลน์หรือออฟไลน์ รองลงมาคือมีการจดัโปรโมชัน่สินคา้ เช่น ส่วนลด, ของแถม เป็นตน้ ควรมีการ

จดัโปรโมชัน่ส่วนลดสินคา้อยา่งสมํ่าเสมอ เพ่ือจูงใจให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ เพราะนํ้ ามนัพืชเป็นสินคา้

อุปโภคบริโภค ผูบ้ริโภคมกัจะเปรียบเทียบราคาอยูเ่สมอ เพ่ือใหไ้ดค้วามคุม้ค่าคุม้ราคาและในช่วงเทศกาล

ต่าง ๆ ควรมีการจดัโปรโมชัน่ของแถมสินคา้เพ่ือเป็นการดึงดูดผูบ้ริโภคใหต้ดัสินใจซ้ือมากข้ึน ทั้งน้ีการมี

พนกังานคอยให้คาํแนะนาํเก่ียวกบัขอ้มูลสินคา้ หากมีพนกังานคอยให้คาํแนะนาํเก่ียวกบัขอ้มูลสินคา้ให้

ผูบ้ริโภคท่ีอยูห่นา้ชั้นวางสินคา้เพ่ือประชาสัมพนัธ์ถึงคุณสมบติัของตวัสินคา้นั้น ๆ กระบวนการกรรมวิธี

การผลิต วิธีการใชง้านของสินคา้ สรรพคุณของสินคา้ คุณภาพของสินคา้และราคาของสินคา้ เพ่ือจูงใจ

ผูบ้ริโภคได้จะทาํให้มีการตัดสินใจซ้ือสินค้าได้ง่ายข้ึน เพราะไม่ต้องเสียเวลาหาข้อมูลเพิ่มเติมเพ่ือ

เปรียบเทียบกบัแบรนด์อ่ืน ๆ รวมไปถึงกิจกรรมทางการตลาด เช่น การจดัอีเวน้ท ์เพราะในปัจจุบนัการ
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การจดัอีเวน้ท ์ถือเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ของแบรนดอี์กทางหน่ึง และยงัสามารถประชาสัมพนัธ์เพ่ือให้

ลูกคา้เห็นเราอยูต่ลอดเวลา หากผูบ้ริโภคคิดจะซ้ือนํ้ามนัจะนึกถึงแบรนดโ์อลีนเป็นอนัดบัตน้ ๆ 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการวจิัยคร้ังต่อไป 

1. ควรศึกษากลุ่มตวัอยา่งในจงัหวดักรุงเทพมหานคร เพราะเป็นจงัหวดัท่ีผูค้นอยูก่นัอยา่หนาแน่น

และเป็นจงัหวดัท่ีมีสาขาของห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ เป็นจาํนวนมากท่ีสุด เพ่ือทาํใหเ้ขา้ใจการตดัสินใจ

ซ้ือของผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน  

2. ควรศึกษาตวัแปรอ่ืน ๆ เพ่ิมโดยใช้ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P) เพ่ือให้ได้

รายละเอียดและผลการวิจยัท่ีครอบคลุมมากยิง่ข้ึน 

3. ควรมีการศึกษาเชิงเปรียบเทียบพฤติกรรมและความตอ้งการใชน้ํ้ ามนัพืชตราโอลีน โดยทาํการ

เปรียบเทียบหา้งบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ กบัหา้งอ่ืน ๆ ท่ีอยูใ่นตลาด เพ่ือทาํใหเ้ขา้ใจถึงความแตกต่างกนัของ

สถานท่ีจัดหน่ายและนําผลการศึกษาไปปรับปรุงและพฒันากลยุทธ์ให้สอดคล้องกับส่วนแบ่งทาง

การตลาดของแต่ละราย เพ่ือสร้างแรงจูงใจใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือและนาํไปสู่การรักษาหรือเพ่ิมส่วนแบ่ง

ทางการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



15 
 

บรรณานุกรม 

ฉตัยาพร เสมอใจ. (2550). พฤติกรรมผู้บริโภค. เอก็ซเปอร์เน็ท. 

ฉตัรชยั ตวงรัตนพนัธ์. (2567, มกราคม 21). ทิศทาง ‘ธุรกิจการค้าปลกีและบริการ’ ปี 2567. 

https://www.bangkokbiznews.com/blogs/business/business/1109450 

บริษทั โอลีน จาํกดั (ม.ป.ป.) เกี่ยวกับเรา. คน้เม่ือ 6 มิถุนายน 2567, จาก https://www.oleen.co.th/ 

พรทิพย ์วรกิจโภคาทร. (2529). การเลือกส่ือเพ่ือการประชาสัมพันธ์. กรุงเทพฯ: โรงพิมพ ์มหาวิทยาลยั 

ธรรมศาสตร์. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. (2539). การบริหารการตลาดยคุใหม่. กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 

สถานีโทรทศัน์ไทยพีบีเอส. (2565, มิถุนายน 22). นับถอยหลงั1 ก.ค. ปรับโควิด-19 เป็นโรคประจาํถ่ิน. 

https://www.thaipbs.or.th/news/content/313473 

อดุลย ์จาตุรงคกลุ. (2547). กลยทุธ์การตลาด (พ. 2 Ed.). กรุงเทพมหานคร: มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์. 

Assael, H. (2004). Consumer behavior : A strategic approach. 

Kotler, P. (1997). Marketing Management Analysis, Planning, Implementation and Control. New 

Jersey: A Simon & Schuster Company. 

Narin Tunpaiboon. (2567, เมษายน 4). แนวโน้มธุรกิจ/อุตสาหกรรมปี 2567-2569: ธุรกิจร้านค้าปลกี

สมยัใหม่. https://www.krungsri.com/th/research/industry/industry-outlook/wholesale-

retail/modern-trade/io/modern-trade-2024-2026 

 

 

 

 

  

https://www.bangkokbiznews.com/blogs/business/business/1109450
https://www.oleen.co.th/
https://www.thaipbs.or.th/news/content/313473
https://www.krungsri.com/th/research/industry/industry-outlook/wholesale-retail/modern-trade/io/modern-trade-2024-2026
https://www.krungsri.com/th/research/industry/industry-outlook/wholesale-retail/modern-trade/io/modern-trade-2024-2026

