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บทคัดย่อ 
 การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อ (1) เพื่อศึกษาปัจจัยการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจาก บ๊ิกซี 
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (2) เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยการตลาดและ 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ด้วยวิธีการศึกษาเชิงปริมาณ 
ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บรวบรวมขอ้มูลจากประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจ านวน 400 คน 
 ผลการศึกษาพบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามโดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31-40 ปี สถานภาพโสด 
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพรับราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ และมีรายไดร้ะหวา่ง 15,001 - 30,000 บาท 
 ผลการวิ เคราะห์ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ ปัจจัยการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจาก บ๊ิกซี 
ซูเปอร์เซ็นเตอร์โดยภาพรวมและรายดา้น พบว่า ปัจจยัโดยภาพรวมและรายดา้นมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก บ๊ิกซี 
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ อยู่ในระดับมาก โดยเรียงล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ได้ดังน้ี 1) ด้านผลิตภณัฑ์ 2) ด้านช่องทาง 
การจัดจ าหน่าย  3) ด้านราคา 4) ด้านบุคลากร  5) ด้านการส่งเสริมการตลาด 6) ด้านกระบวนการให้บริการ และ 
7) ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ตามล าดบั 
 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัการตลาดท่ีสามารถพยากรณ์ความตั้งใจจะซ้ือสินคา้จาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
ได้อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติคือ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านราคา ด้านบุคลากร ด้านการส่งเสริม
การตลาด และ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
 
ค าส าคัญ: บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์, การตดัสินใจซ้ือ, ปัจจยัการตลาด, เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
  



Abstract 
 The objectives of this research were (1) to study marketing factors affecting decision to purchase from Big C 
Supercenters in the Bangkok Metropolitan area (2) to study the relationship between marketing factors affecting decision 
to purchase from Big C Supercenters. in Bangkok Metropolitan area with a quantitative study method A questionnaire was 
used as a tool to collect data from 400 people in Bangkok and its vicinity. 
 The study found that Most of the respondents were female, aged between 31-40 years old, single status. Bachelor's 
degree Occupation: government service / state enterprise employee and earn between 15,001 - 30,000 baht 
 The results of the opinion level analysis on marketing factors affecting the decision to buy products from Big C. 
Overall and in terms of supercenters, it was found that overall and in terms of factors influenced the decision to buy 
products from Big C Supercenters. at a high level Sorted from the highest to the lowest as follows: 1) Product aspect 
2) Channel aspect Distribution 3) Price aspect 4) Personnel aspect 5) Marketing promotion aspect 6) Service process aspect 
and 7) the physical environment, respectively. 
  Results of testing the market factor hypothesis that can predict intention to buy products from Big C Supercenter 
was statistically significant. product side distribution channels, prices, personnel, marketing promotion and service process 
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บทน า 
  ตลาดซ้ือขายท่ีเรารู้จักกันทุกวันน้ีได้ผ่านการวิวัฒนาการมาเป็นเวลานานหลายศตวรรษ โดยทั่วไป คนซ้ือ 
และคนขายจะมาเจอกนัในสถานท่ีส่วนกลางเพื่อท าธุรกรรมซ้ือขาย ตลาดจึงเป็นสถานท่ีท่ีช่วยอ านวยความสะดวกให้ผูซ้ื้อ
และผูข้ายสามารถท าธุรกรรมไดอ้ย่างปลอดภยัและมีประสิทธิภาพ ไม่ว่าจะเป็นรูปแบบไหนก็ตาม (กวิน พงษพ์นัธ์เดชา,2563) 
ซ่ึงในอดีต ธุรกิจคา้ปลีกของไทยเป็นร้านขายของช าขนาดเล็กท่ีจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายผ่านตวักลาง (ผูค้า้ส่ง) แต่ปัจจุบนั
รูปแบบร้านคา้ปลีกเปล่ียนเป็นร้านคา้ทนัสมยั ลดการพึ่งพาผูค้า้ส่ง ผูป้ระกอบการมกัเป็นนายทุนรายใหญ่ท่ีมีเครือข่ายสาขา
จ านวนมาก และยงัเป็นผูซ้ื้อรายใหญ่จึงมีอ านาจต่อรองเหนือผูผ้ลิตหรือตวัแทนจ าหน่ายสินคา้ มีการบริหารจดัการร้านคา้
อย่างเป็นระบบ มีการจดัการระบบขนส่งและบางรายมีศูนยก์ระจายสินคา้ท่ีทนัสมยั ตลอดจนการน าเทคโนโลยีดา้นต่างๆ 
มาใช้เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการตลาด (ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ ากดั (มหาชน) ,2564) ธุรกิจคา้ปลีกจึงเป็นธุรกิจท่ีมี 
การแข่งขนัทางการคา้สูง 
 ในระหว่างปี 2564 - 2566 ยอดขายของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มีแนวโน้มเติบโตเฉล่ีย 1.5 - 2.5% ตามเศรษฐกิจ 
ท่ีทยอยฟ้ืนตวั และปัจจยัสนับสนุน อาทิ มาตรการกระตุน้การใช้จ่ายจากภาครัฐ การขยายตวัของโครงการลงทุนภาครัฐ 
และปัจจยัเชิงโครงสร้างอ่ืนๆ เช่น การขยายตวัของชุมชนเมืองและการเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศเพื่อนบา้น อย่างไรก็ตาม 
การแข่งขันของธุรกิจมีแนวโน้มรุนแรงขึ้นจากคู่แข่งรายใหม่ทั้ งในและต่างประเทศท่ีเห็นช่องทางการเติบโตของ 
ภาคคา้ปลีกไทย รวมถึงคู่แข่งจากร้านคา้ออนไลน์ (E-commerce) ซ่ึงมีทิศทางเติบโตอย่างก้าวกระโดด ผูป้ระกอบการ 
จึงตอ้งเร่งปรับกลยทุธ์ใหท้นักบัการเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วเพื่อขยายฐานรายไดแ้ละกลุ่มลูกคา้ในระยะยาว 



 ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ในไทยเติบโตอย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะในพื้นท่ีกรุงเทพฯและเมืองหลักท่ีมีความเป็น 
สังคมเมืองสูง ปัจจัยหนุนจาก (1) นโยบายรัฐเปิดโอกาสให้ผูป้ระกอบการต่างชาติ ซ่ึงมีเทคโนโลยีการบริหารจัดการ
สมยัใหม่เขา้มาลงทุนธุรกิจคา้ปลีกในไทยได ้(2) ลกัษณะร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ตอบสนองพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ
ความสะดวกสบาย  อาทิ ผู ้บริโภคสามารถซ้ือสินค้าหลายประเภทในท่ีแห่งเดียว ตั้ งแต่อาหาร ของใช้ส่วนบุคคล 
และของใชใ้นครัวเรือน อีกทั้งราคาสินคา้มกัต ่ากวา่ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม (Traditional trade)  และ (3) การลงทุนขยายสาขาต่อเน่ือง
เพื่อขยายฐานลูกคา้ ปัจจยัขา้งตน้ส่งผลใหร้้านคา้ปลีกสมยัใหม่มีบทบาทเพิ่มขึ้นแทนร้านคา้ปลีกดั้งเดิม สะทอ้นจากสัดส่วน
ของธุรกิจค้าปลีกค้า ส่งสมัยใหม่เพิ่มขึ้ นจาก 25% ของมูลค่ าตลาดค้าปลีกค้า ส่งปี  2544 เ ป็น 61% ในปี  2557 
(ธนาคารกรุงศรีอยธุยา จ ากดั (มหาชน),2564) 
 ปัจจุบนัผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่รายใหญ่ในไทยเป็นทุนไทย มีฐานะกิจการมัน่คง มีศกัยภาพและ
ความสามารถในการสร้างรายไดใ้นเกณฑดี์ ซ่ึงเป็นผลจากความไดเ้ปรียบดา้นขนาด เงินทุน จ านวนสาขา และการขยายธุรกิจ
อยา่งต่อเน่ืองหลายรูปแบบ รูปแบบร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีส าคญัในปัจจุบนัมี 5 ประเภท ดงัน้ี 
 1) ห้างสรรพสินคา้ (Department store) มีพื้นท่ีขายตั้งแต่ 1,000 ตารางเมตรขึ้นไป เน้นกลุ่มลูกคา้รายไดป้านกลาง-สูง 
จ าหน่ายสินคา้ท่ีทนัสมยั คุณภาพดี มีทั้งสินคา้แบรนด์เนมท่ีผลิตในประเทศและน าเขา้จากต่างประเทศ ราคาจ าหน่ายตามราคาตลาด
หรือสูงกวา่ ผูป้ระกอบการท่ีเป็นผูน้ าตลาด อาทิ เซ็นทรัล (Central) โรบินสัน (Robinson) และเดอะมอลล ์(The Mall) 
 2) ดิสเคาท์สโตร์  (Discount store / Hypermarket / Supercenter) มีพื้นท่ีขายตั้ งแต่  1,000 ตารางเมตรขึ้ นไป 
เน้นกลุ่มลูกค้ารายได้ปานกลางลงมา จ าหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคในชีวิตประจ าวันกลยุทธ์การตลาดท่ีส าคัญคือ  
การจ าหน่ายสินคา้ท่ีราคาต ่ากวา่ราคาตลาด ผูป้ระกอบการส าคญั ไดแ้ก่ บ๊ิกซี (Big C) และ โลตสั (Lotus's) 
 3) ซูเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) มีพื้นท่ีขายตั้งแต่ 400 ตารางเมตรขึ้นไป เน้นกลุ่มลูกคา้รายได้ปานกลาง-สูง 
จ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค โดยเฉพาะหมวดอาหารท่ีมีความสดใหม่และหลากหลาย รวมถึงสินคา้น าเขา้จากต่างประเทศ 
ผูป้ระกอบการส าคญั อาทิ ทอ็ปส์ ซูเปอร์มาร์เก็ต (Tops) กูร์เมต ์มาร์เก็ต (Gourmet Market) และฟู้ดแลนด ์(Foodland) 
 4) ร้านสะดวกซ้ือ (Convenience store / Express / Mini mart) มีพื้นท่ีขายตั้งแต่ 40 ตารางเมตรขึ้นไป จ าหน่ายสินคา้
อุปโภคบริโภคในชีวิตประจ าวนั ราคาจ าหน่ายตามราคาตลาด ส่วนใหญ่ตั้งในแหล่งชุมชน เนน้การบริการและใหค้วามสะดวก
แก่ลูกคา้ ผูป้ระกอบการส าคญั เช่น เซเวน่อีเลฟเวน่ (7-Eleven) และ แฟมิล่ีมาร์ท (FamilyMart) เป็นตน้  
 5) ร้านขายสินคา้เฉพาะอยา่ง (Specialty store) ขายสินคา้เฉพาะดา้นในสายผลิตภณัฑ์เดียวกนั โดยเนน้สินคา้ท่ีมีคุณภาพ 
ขณะท่ีราคาสินคา้ค่อนขา้งสูง ผูป้ระกอบการส าคญั อาทิ  วตัสัน (Watsons) บู๊ทส์ (Boots) และ ซูเปอร์สปอร์ต (Supersports) 
 นอกจากน้ี ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ยงัมีการพฒันารูปแบบแตกย่อยอีกหลายประเภท อาทิ ร้านสินคา้เฉพาะอย่างราคาถูก 
(Category Killer) เช่น บา้นแอนด์บียอนด์ (baan&BEYOND)  เพาเวอร์บาย (Power Buy) และ โฮมโปร (HomePro) รวมถึง
ร้านขายสินคา้ราคาเดียว เช่น ร้านไดโซะ (Daiso) และ ร้านโตคูโตคูยะ (Tokutokuya) ส าหรับดิสเคาทส์โตร์ ไฮเปอร์มาร์เก็ต  
และซูเปอร์เซ็นเตอร์ (Discount store/  Hypermarket / Supercenter) ผูป้ระกอบการปรับรูปแบบการลงทุนเพื่อสร้างการเติบโต
ในระยะยาว การขยายสาขาดิสเคาทส์โตร์ท าไดง่้ายกวา่หา้งสรรพสินคา้ เน่ืองจาก ใชเ้งินลงทุนต ่ากวา่แต่ตอ้งใชพ้ื้นท่ีขนาดใหญ่
ซ่ึงปัจจุบนัหาไดย้ากขึ้นหรือมีราคาแพงโดยเฉพาะในเขตเมือง ประกอบกบัการลงทุนในธุรกิจน้ีมีขอ้จ ากดัจากการบงัคบัใช้
กฎหมายผงัเมือง ซ่ึงมีขอ้ก าหนดเขม้งวดส าหรับบริเวณพื้นท่ีก่อสร้างอาคารพาณิชยกรรมประเภทคา้ปลีกคา้ส่งขนาดใหญ่ 



ผูป้ระกอบการจึงปรับแผนการลงทุนโดยลงทุนสาขา ท่ีมีขนาดพื้นท่ีเล็กลงในกรุงเทพฯ และปริมณฑล และเสริมขอบเขต
ธุรกิจไปยงัร้านคา้ปลีกประเภทใหม่ อาทิ โลตสัขยายการลงทุนร้าน โลตสั เอก็เพรส (Lotus Express) 
 ดา้นบ๊ิกซีขยายการลงทุนร้าน มินิ บ๊ิกซี (Mini Big C) และ บ๊ิกซีฟู้ดเพลส (Big C Food Place) ใหบ้ริการ 24 ชัว่โมง 
การลงทุนสาขาในต่างจงัหวดัมีทั้งพื้นท่ีขนาดใหญ่และขนาดเล็ก นอกจากขยายการลงทุนในเมืองหลกัและเมืองรองท่ีมีการเติบโต
ของชุมชนเมือง ผูป้ระกอบการยงัเพิ่มพื้นท่ีคา้ปลีกโดยเปิดสาขาในอ าเภอขนาดรองมากขึ้น อย่างไรก็ตาม ผูป้ระกอบการบางราย 
เช่น บ๊ิกซี เพิ่มความคล่องตวัในการขยายสาขาสู่จังหวดัเล็กและระดบัอ าเภอโดยลดขนาดพื้นท่ีสาขาเหลือ 3,000-4,000 
ตารางเมตร จากปกติ 7,000-8,000 ตารางเมตร การแข่งขนัดา้นการตลาดในกลุ่มน้ีค่อนขา้งรุนแรง อีกทั้งตอ้งแข่งขนักับ
ร้านคา้ปลีกประเภทอ่ืนๆ อาทิ ร้านสะดวกซ้ือ ซูเปอร์มาร์เก็ต และร้านขายสินคา้เฉพาะอย่าง ผูป้ระกอบการจึงปรับกลยทุธ์
เพื่อรักษาส่วนแบ่งตลาด เช่น ออกโปรโมชัน่ดา้นราคาและส่วนลดซ่ึงเป็นกลยทุธ์ท่ีนิยมในการด าเนินธุรกิจ ใหค้วามส าคญั
กับการสร้างความแตกต่าง ทั้งประเภทสินคา้และบริการ และการออกสินคา้ Private brand มาจ าหน่ายมากขึ้น รวมถึง 
น าโมเดลสาขาเล็ก (เปิด 24 ชัว่โมง) มาให้บริการบริเวณสาขาใหญ่ อีกทั้งขยายสาขาเชิงรุกโดยปรับขนาดและรูปแบบ 
ให้เล็กลงเพื่อให้เข้าถึงแหล่งชุมชนได้คล่องตัวขึ้น นอกจากน้ี ยงัมีการขยายการลงทุนไปยงัประเทศเพื่อนบ้าน อาทิ 
Big C ในเวียดนาม ลาว และกัมพูชา ปี 2563 ธุรกิจดิสเคาท์สโตร์มีสาขารวมกัน 571 แห่ง เพิ่มขึ้น 1.8% จากปี 2562 
รายไดข้องธุรกิจลดลงจากก าลงัซ้ือท่ีซบเซาของกลุ่มรายไดร้ะดับกลางและล่าง แมจ้ะไดอ้านิสงส์จากมาตรการกระตุ้น 
การบริโภคภาครัฐช่วยหนุนก าลงัซ้ือภาคครัวเรือนไดบ้างส่วน ผูป้ระกอบการเร่งปรับตวัโดยพฒันาช่องทางการจดัจ าหน่ายใหม่ๆ 
ควบคู่กบัการขายผ่านหน้าร้านเพื่อกระตุน้ยอดขาย อาทิ บ๊ิกซี เพิ่มบริการ สั่งซ้ือสินคา้ผ่านโทรศพัทห์รือทางไลน์ (Call for shop) 
บริการสั่งซ้ือสินคา้ล่วงหน้าและรับสินคา้ท่ีสาขา (Drive-thru) บริการสั่งสินค้าออนไลน์และจัดส่งด่วนภายใน 1 ชม. 
(Big C shopping online express delivery services) ทั้งยงัปรับตวัรับการแข่งขนัของตลาดคา้ปลีกโดยแตกแบรนด ์บ๊ิกซี ดีโป้ 
(Big C Depot) เพื่อเจาะตลาดคา้ส่งในอ าเภอรองต่างจงัหวดั ส่วนโลตสัพฒันาการขายผ่านออนไลน์ เช่น Click&Collect 
(ซ้ือสินค้าออนไลน์และรับท่ีสาขา)  ShopBox24 (สินค้าซ้ือผ่าน Application ท่ีเป็นพนัธมิตร) เป็นต้น ปี 2563 คาดว่า 
รายไดข้องธุรกิจดิสเคาทส์โตร์ จะหดตวั 10.0 - 12.0% (ภาพท่ี 1) จากท่ีขยายตวั 2.7% ปี 2562 (ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ ากดั 
(มหาชน),2564) 
 จากท่ีกล่าวมาจะเห็นไดว้่ารายไดข้องธุรกิจคา้ปลีกลดลงจากก าลงัซ้ือท่ีซบเซาของกลุ่มรายไดร้ะดบักลางและระดบัล่าง 
รวมทั้งการแข่งขนัร้านคา้ปลีกประเภทซูเปอร์เซ็นเตอร์ค่อนขา้งรุนแรง อีกทั้งตอ้งแข่งขนักบัร้านคา้ปลีกประเภทอ่ืนๆ เช่น 
ร้านสะดวกซ้ือ ซูเปอร์มาร์เก็ต และร้านขายสินคา้เฉพาะอย่าง ท าให้ร้านคา้ปลีกประเภทซูเปอร์เซ็นเตอร์ต้องปรับตัว 
เป็นอย่างมาก ในการศึกษาน้ี ผู ้วิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจัยการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจาก 
บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อเป็นกรณีศึกษาในการศึกษาเพื่อทราบการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคโดยสามารถน าไปประกอบการพิจารณาการวางแผนการตลาดและก าหนดกลยุทธ์สอดคลอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภครวมถึงสามารถน าผลการวิจยัไปก าหนดส่วนประสมทางการตลาด เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดในอนาคต  
ซ่ึงนอกจากบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ร้านค้าปลีกอ่ืนๆ จะสามารถน าข้อมูลจากกรณีศึกษาน้ีไปประยุกต์ใช้ประโยชน์ 
เพื่อปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดไดเ้ช่นกนั ทั้งน้ีผูวิ้จยัก าหนดของเขตพื้นท่ีการวิจยัไวใ้นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
เพราะเป็นแหล่งชุมชนและมีบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ตั้งอยูเ่ป็นจ านวนมาก  
วัตถุประสงค์ของการศึกษา 



 1. เพื่อศึกษาปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล 
 2. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยการตลาดและการตัดสินใจซ้ือสินค้าจาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
สมมติฐานของการศึกษา 
  1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีผลทางบวกต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 2. ปัจจัยด้านราคา (Price) มีผลทางบวกต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจาก  บ๊ิกซี  ซู เปอร์ เซ็นเตอร์  ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) มีผลทางบวกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีผลทางบวกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 5. ปัจจยัดา้นการจดัการคนหรือพนกังาน (People) มีผลทางบวกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 6. ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) มีผลทางบวกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 7. ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) มีผลทางบวกต่อมีผลทางบวกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
จาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
  1. แนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2563) ไดก้ล่าวว่า แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ  
ท่ีใหบ้ริการซ่ึงจะไดส่้วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 
  1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจบัตอ้งไดแ้ละ ผลิตภณัฑ์ 
ท่ีจบัตอ้งไม่ได ้
  2. ดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบ ระหว่างคุณค่า (Value) 
ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น 
  3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอ
บริการใหแ้ก่ลูกคา้ ท าเลท่ีตั้ง (Location) และ ช่องทางในการน าเสนอบริการ (Channels) 
  4. ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารให้ผูใ้ชบ้ริการ เพื่อแจง้ข่าวสาร
หรือชกัจูงใหเ้กิดทศันคติและพฤติกรรม 



  5. ดา้นบุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employee) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าให้
แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั ซ่ึงอาศยัเป็นความสัมพนัธ์ระหวา่งเจา้หนา้ท่ีผูใ้หบ้ริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร 
  6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพใหก้บัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมทั้งทางดา้นกายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบั
ลูกคา้ 
  7. ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการ 
ท่ีน าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็วและท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 
 2. แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 
  ฉัตยาพร เสมอใจ (2550:46) การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท า
ส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะต้องตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของสินคา้และบริการอยู่เสมอ 
โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและ  
อยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค 
 3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความตั้งใจซ้ือ 
  ความตั้งใจในการซ้ือ หมายถึง แรงจูงใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือตราสินคา้ (Belch &Belch, 2004) ซ่ึงเกิดจาก
การตดัสินใจหรือความปรารถนาของผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการ (Cyr, 2008) หรือเกิดจากการประเมินตราสินคา้
โดยผูบ้ริโภคแลว้เกิดความพึงพอใจในสินคา้และบริการนั้นรวมถึงทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ (ณัฐรดา โภคาพิพฒัน์, 2553) 
ซ่ึงกล่าวไดว้า่ความรู้สึกในแง่ดีหรือทศันคติท่ีดีนั้นจะมีความหมายและมีผลต่อกระทบต่อความตั้งใจในการซ้ือ (Ha & Janda,2014) 
นอกจากน้ีงานวิจยัของ Ko et al., (2005) พบวา่เม่ือผูบ้ริโภคแสดงทศันคติท่ีดีให้กบัตราสินคา้และทศันคติท่ีดีต่อโฆษณาจะ
ท าให้ส่งผลให้ความตั้งใจซ้ือเพิ่มขึ้น ซ่ึงจะสอดคลอ้งกบั Fishbein andAjzen (1975) ทฤษฎีการกระท าดว้ยเหตุผล (TRA) 
ความตั้งใจของบุคคลท่ีจะกระท าหรือไม่กระท าพฤติกรรมเป็นตวัก าหนดพฤติกรรม ซ่ึงความตั้งใจท่ีจะกระท าพฤติกรรม
ของบุคคลน้ีขึ้นอยูก่บัปัจจยั 2 ประการ คือ ทศันคติ (attitude) และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (subjective norm) 
   
วิธีด าเนินการวิจัย 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) และไดก้ าหนดขอบเขตการวิจยัไวด้งัน้ี 
ขอบเขตด้านประชากรที่ศึกษา  
  ลกัษณะประชากรท่ีใชใ้นงานวิจยั เป็นประชาชนท่ีเขา้ใชบ้ริการ บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล เน่ืองจากประชากรมีขนาดใหญ่และไม่สามารถทราบจ านวนประชากรได ้ดงันั้นผูวิ้จยัไดใ้ชวิ้ธีการค านวณ
จากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอย่างของ W.G. Cochran (1953) โดยผูว้ิจัยต้องการสุ่มตวัอย่างเป็นร้อยละ 50 หรือ 0.50 จาก
ประชากรทั้งหมด ตอ้งการระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และยอมรับค่าความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอย่างไดร้้อยละ 5 
หรือ 0.05 จากผลการค านวณท าให้จ านวนกลุ่มตวัอย่างเท่ากับ 400 คน ผูว้ิจัยจะเลือกใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ 
(Accidental Sampling)   
ขอบเขตด้านเน้ือหา ประกอบดว้ย การตดัสินใจซ้ือ, ปัจจยัการตลาด 
ขอบเขตด้านพื้นที่ เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 



 

การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อการวิจัยคร้ังน้ี ได้แก่ แบบสอบถามโดยสร้างเป็นแบบสอบถาม
ออนไลน์  โดยแบ่งเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม
ซ่ึงเป็นแบบตรวจรายการ (Checklist) ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับขอ้มูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัความตั้งใจจะใชบ้ริการ แบบมาตราส่วนประมาณค่าของ Likert Scale โดยมี 5 ระดบั  
การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือการวิจัย  
  ดว้ยวิธีการค านวณหาดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัเน้ือหาหรือวตัถุประสงคข์องการวิจยั (Item-Objective 
Congruence : IOC) จากผูเ้ช่ียวชาญจ านวน 3 ท่าน ผลการประเมินมีค่าระหว่างรายข้อเกิน 0.50 และความเช่ือมั่นของ
เคร่ืองมือวิจยั โดยการท า Try out จ านวน 30 ชุด ทั้งฉบบัในส่วนท่ีเป็น  มาตราส่วนประมาณค่ามีค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า
โดยรวมเท่ากบั 0.967  
การเก็บรวบรวมข้อมูล แบ่งเป็น 3 ขั้นตอนตามล าดบั ดงัน้ี 
 1. ผูวิ้จัยน าแบบสอบถามแจกให้กับกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยใช้บริการบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ในบริเวณกรุงเทพและ
ปริมณฑลท่ี โดยมีกลุ่มประชากรตวัอยา่ง จ านวน 400 คน โดยการสุ่มแบบแบ่งชั้นภูมิ 
 2. ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล และตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ของแบบสอบถามท่ีไดรั้บการตอบกลบัจาก
กลุ่มตวัอยา่ง 
 3. น าแบบสอบถามท่ีไดก้ลบัคืนมา ท าการตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ของแบบสอบถาม แลว้น าแบบสอบถาม
ท่ีถูกตอ้งสมบูรณ์ จ านวน 400 ฉบบัมาลงรหสัตวัเลขเพื่อน าไปวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป 
การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 1. สถิติเชิงพรรณนา ในการวิเคราะห์ขอ้ค าถามท่ีเป็นตวัเลือก ใช้ค่าสถิติ  โดยการหาค่าความถ่ี และค่าร้อยละ 
เพื่อวิเคราะหข์อ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพราย ไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยการหาค่าเฉล่ีย 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส าหรับการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียความคิดเห็นท่ีเป็นมาตรวดัแบบคะแนนเพื่อท าการวิเคราะห์  
หาค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 2. สถิติเชิงอนุมาน เพื่อใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน คือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ ความตั้งใจ
จะซ้ือสินคา้จาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) ในการทดสอบ 
 
  



ผลการวิจัย 
  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน พบวา่ โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อายุระหว่าง 31-40 ปี สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพรับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
และมีรายไดร้ะหวา่ง 15,001 - 30,000 บาท รายละเอียดปรากฎดงัตารางท่ี 1 
 
ตารางที่ 1 จ านวนและค่าร้อยละขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ขอ้มูลลกัษณะประชากร จ านวน ร้อยละ 
เพศ 

  

ชาย 167 41.8 
หญิง 233 58.3 

อาย ุ
  

ไม่เกิน 18 ปี 29 7.3 
19 - 30 ปี 82 20.5 
31 - 40 ปี 172 43.0 
40 ปีขึ้นไป 117 29.3 

สถานภาพ 
  

โสด 290 72.5 
สมรส 110 27.5 

ระดบัการศึกษา 
  

ต ่ากวา่ปวช./มธัยมศึกษาตอนปลาย 20 5.0 
ปวช./มธัยมศึกษาตอนปลายขึ้นไป 31 7.8 
ปริญญาตรี 189 47.3 
ปริญญาตรีขึ้นไป 160 40.0 

ราอาชีพ 
  

นกัเรียน / นกัศึกษา 31 7.8 
รับราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 241 60.3 
บริษทัเอกชน 84 21.0 
ธุรกิจส่วนตวั 44 11.0 

ปรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  

ต ่ากวา่ 15,000 บาท 46 11.5 
15,001 - 30,000 บาท 208 52.0 
30,001 - 45,000 บาท 78 19.5 
มากกวา่ 45,000 บาท 68        17.0 



  ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก 
บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์โดยภาพรวมและรายด้าน  พบว่า โดยภาพรวมของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88 เม่ือวิเคราะห์เป็นรายดา้นพบว่า  
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ อยู่ในระดับมาก 
โดยเรียงล าดับจากมากไปหาน้อย ได้ดังน้ี 1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.97 (S.D.=0.601) 
2) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95 (S.D.=0.577) 3) ดา้นราคา (Price) มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 (S.D.=
0.495) 4) ด้านบุคลากร (People) มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.89 (S.D.=0.626) 5)  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.85 (S.D.=0.644) 6) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.79 (S.D.=0.711) 
7)  ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 (S.D.=0.745)  รายละเอียดปรากฎดงัตารางท่ี 2 

ตารางที่ 2  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้จาก 
บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ โดยภาพรวม รายดา้นและรายขอ้ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด �̅� S.D. ระดับการมีผล 

ภาพรวมทุกด้าน 3.88 0.528 มาก 
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 3.97 0.601 มาก 
1. สินคา้ท่ีจ าหน่ายท่ีน่ีมีคุณภาพและไดม้าตรฐาน 4.06 0.726 มาก 
2. สินคา้ท่ีจ าหน่ายท่ีน่ีมีความหลากหลายเพียงพอ 4.09 0.620 มาก 
3. สินคา้ท่ีจ าหน่ายท่ีน่ี เช่น เน้ือสัตว ์ผกัและผลไม ้มีความสะอาดและสดใหม่ 4.03 0.702 มาก 
4. สินคา้ท่ีจ าหน่ายท่ีน่ีมีการรับประกนัของสินคา้ท่ีมีความน่าเช่ือถือ 4.01 0.796 มาก 
ด้านราคา (Price) 3.92 0.495 มาก 
1. ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 3.99 0.641 มาก 
2. ราคาของสินคา้ท่ีน่ีมีราคาท่ีถูกกวา่ท่ีอ่ืนๆ 3.73 0.822 มาก 
3. มีราคาของสินคา้แสดงอยา่งชดัเจน 4.23 0.656 มากท่ีสุด 
4. ราคาสินคา้มีหลายระดบัใหเ้ลือกได ้ 4.02 0.671 มาก 
ด้านช่องทางจ าหน่าย (Place) 3.95 0.577 มาก 
1. เวลาเปิด - ปิด มีความเหมาะสม 4.04 0.667 มาก 
2. มีสาขาใหบ้ริการจ านวนมากใหเ้ลือกตามความสะดวก 4.22 0.755 มากท่ีสุด 
3. จดัรูปแบบแผนผงัการวางสินคา้ไดเ้หมาะสมหาง่าย 3.90 0.758 มาก 
4. มีบริการส่งสินคา้ท่ีสะดวกและรวดเร็ว 3.89 0.805 มาก 
    

 

 



ตารางที่ 2 (ต่อ)  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้า 
จาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ โดยภาพรวม รายดา้นและรายขอ้ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด �̅� S.D. ระดับการมีผล 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 3.85 0.644 มาก 
1. มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายต่างๆ เช่น การลด แลก แจก แถม ท่ีเหมาะสม 4.01 0.724 มาก 
2. มีมีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ตามช่วงเทศกาลต่างๆ ไดน่้าสนใจ  4.01 0.821 มาก 
3. มีการโฆษณาผ่านเวบ็ไซตแ์ละช่องทางออนไลน์ต่างๆ ให้รู้ขอ้มูลข่าวสารอยา่งทัว่ถึง
เพียงพอ 

3.93 0.778 มาก 

ด้านบุคลากร (People) 3.89 0.626 มาก 
1. พนกังานมีอธัยาศยัและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี 3.98 0.639 มาก 
2. พนกังานพูดจาและแต่งตวัสุภาพเรียบร้อย  4.01 0.677 มาก 
3. พนักงานขายมีความช านาญในการแนะน าเก่ียวกับสินค้าและให้ข้อมูลท่ีเป็น
ประโยชน์ 

3.89 0.746 มาก 

4. พนกังานมีความกระตือรือร้น จริงใจในการบริการ 3.98 0.774 มาก 
ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 3.79 0.711 มาก 
1. ไม่มีความผิดพลาดในการคิดราคาของสินคา้ 3.97 0.767 มาก 
2. มีการจดัการระบบการจ่ายช าระเงินค่าสินคา้ท่ีเป็นระเบียบสะดวก รวดเร็ว  4.00 0.754 มาก 
3. มีเคร่ืองสแกนบาร์โคด้เพื่อใหต้รวจสอบราคาไดเ้องอยา่งพอเพียง 3.72 0.996 มาก 
ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) 3.76 0.745 มาก 
1. มีการออกแบบและตกแต่งสถานท่ี บรรยากาศไดส้ะอาด สวยงาม น่าเขา้ 3.91 0.783 มาก 
2. มีความทนัสมยั และดึงดูดผูใ้ชบ้ริการ  3.84 0.896 มาก 
3. จดัระบบแสงและอุณหภูมิภายในร้านคา้ไดเ้หมาะสม 3.92 0.763 มาก 
    

 
  
 ผลการวิเคราะห์ทดสอบสมมติฐานการวิจยั เพื่อหาความสัมพนัธ์และการพยากรณ์ปัจจยัท านายการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้จาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดว้ยการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear 
Regression) แบบ Stepwise ปรากฎผลดงัต่อไปน้ี 
  ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัยขอ้ท่ี 1  ตวัแปรของส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ด้าน ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา 
ช่องทางการจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ  พบว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีสามารถพยากรณ์ความตั้ งใจจะซ้ือสินคา้จาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ มีจ านวน 6 ด้าน คือ 
ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจ าหน่าย บุคลากร กระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ อย่างมีนยัส าคญัทาง



สถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่สามารถพยากรณ์ความตั้งใจจะซ้ือสินคา้จาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบพหุคูณ (R) เท่ากบั 0.80 ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 6 ดา้น (ผลิตภณัฑ์ ราคา 
ช่องทางการจ าหน่าย บุคลากร กระบวนการใหบ้ริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ) สามารถร่วมกนัท านายพฤติกรรมความ
ตั้งใจจะซ้ือสินคา้จาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดร้้อยละ 64 (R2 =0.64) 
 (พ ฤ ติ ก ร ร ม ค ว า ม ตั้ ง ใ จ จ ะ ซ้ื อ ) = -0.35 + 0.15(Product) + 0.38( Price) + 0.14( Place) + 0.13( People) 
 + (-0.17)(Process) + 0.35(Physical Evidence) 
 และเขียนสมการพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน ไดด้งัต่อไปน้ี 
 Zพฤติกรรมความตั้งใจจะซ้ือ = 0.13(ZProduct) + 0.28(ZPrice) + 0.12(ZPlace) + 0.12(ZPeople) + (-0.19)(ZProcess) + 0.40(ZPhysical Evidence) 
   
สรุปผลและอภิปรายผล 
  1. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 6 ดา้น ไดแ้ก่  เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบว่า โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31-40 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพรับราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ และมีรายไดร้ะหวา่ง 15,001 - 30,000 บาท 
 2. ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก 
บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์โดยภาพรวมและรายด้าน  พบว่า โดยภาพรวมของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ  
การตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88 เม่ือวิเคราะห์เป็นรายดา้นพบว่า 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ อยู่ในระดับมาก 
โดยเรียงล าดับจากมากไปหาน้อย ได้ดังน้ี 1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.97 (S.D.=0.601) 
2) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95 (S.D.=0.577) 3) ดา้นราคา (Price) มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 (S.D.=
0.495) 4) ด้านบุคลากร (People) มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.89 (S.D.=0.626) 5)  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.85 (S.D.=0.644) 6) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.79 (S.D.=0.711) 
7) ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 (S.D.=0.745)  
  3. ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั 

ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัยขอ้ท่ี 1  ด้วยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบ Stepwise ตวัแปรย่อยของ 
ส่วนประสมการตลาดทั้ง 25 ตวัแปร พบว่า ปัจจยัท่ีสามารถพยากรณ์ความตั้งใจจะซ้ือสินคา้จาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
มีจ านวน 4 ปัจจยั คือ มีความทนัสมยั และดึงดูดผูใ้ช้บริการ (Physical 2) สินคา้ท่ีจ าหน่ายท่ีน่ีมีความหลากหลายเพียงพอ 
(Product 2) ราคาสินคา้มีหลายระดบัใหเ้ลือกได ้(Price 4) และพนกังานขายมีความช านาญในการแนะน าเก่ียวกบัสินคา้และ
ให้ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ (People 3) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนปัจจยัอ่ืน ๆ ไม่สามารถพยากรณ์ความตั้งใจ
จะซ้ือสินคา้จาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบพหุคูณ (R) เท่ากบั 0.56 ซ่ึงปัจจยัทั้ง 4 ขอ้ 
สามารถร่วมกนัท านายพฤติกรรมความตั้งใจจะซ้ือสินคา้จาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ไดร้้อยละ 31 (R2 =0.31) 
 
  



อภิปรายผล 
 ผลการวิจยัปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล พบประเด็นส าคญัท่ีน ามาอภิปรายผลการวิจยั ดงัน้ี 
 1. ปัจจัยการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจาก บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล รายขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ มีราคาของสินคา้แสดงอย่างชดัเจน (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23) ทั้งน้ี เน่ืองจาก
ลูกคา้ตอ้งการความชดัเจนของสินคา้เพื่อเปรียบเทียบราคาและตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายขึ้น อีกทั้งตามพระราชบญัญติัว่า
ดว้ยราคาสินคา้และบริการ พ.ศ. 2542 (มาตรา 28, 29, 40, 41) ระบุว่า หากผูผ้ลิต ผูจ้  าหน่าย ผูซ้ื้อเพื่อจ าหน่าย หรือผูน้ าเขา้
เพื่อจ าหน่ายสินคา้หรือบริการ ไม่แสดงราคาสินคา้หรือบริการ มีโทษปรับไม่เกิน 10,000 บาท ซ่ึงแตกต่างจากผลการวิจยั
ของ (จุฑารัตน์ สายโรจน์พนัธ์, 2560) ซ่ึงศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการซุปเปอร์มาร์เก็ตของผูบ้ริโภค  
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาประการหน่ึงพบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ พนักงานมีความรู้ในตวัสินคา้เป็นอย่างดี 
ส่วนขอ้สินคา้มีการแสดงป้ายราคาท่ีชดัเจน มีค่าเฉล่ียเป็นล าดบัท่ี 6 

2. ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1 พบว่าส่วนประสมการตลาด 6 ด้าน ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 
ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ปัจจัยด้านบุคลากร (People) ปัจจัยด้านกระบวนการ
ให้บริการ (Process) ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) สอดคล้องกับผลการวิจัยบางส่วนของ 
(นายอธิคม ฉันทเจริญโชค , 2559) ซ่ึงศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการซ้ือสินค้าบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจมีตวัแปรอิสระทั้งส้ิน 7 ปัจจัย 
ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพและการสนับสนุน ปัจจยัดา้นบุคลากรและความ
สะดวกในการรับบริการ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านช่องทา งการจัดจ าหน่าย 
ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
 
ข้อเสนอแนะการวิจัย 
 1 ข้อเสนอแนะเพ่ือน าไปใช้ 

1.1 บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ควรส ารวจความต้องการสินคา้ของผูบ้ริโภค โดยน าสินคา้ใหม่ๆหรือผลิตสินคา้  
ขึ้นเองท่ีหาซ้ือซ้ือไดจ้ากบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์เท่านั้น เพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคและสร้างความแตกต่าง 
จากหา้งสรรพสินคา้อ่ืนๆ 

1.2 บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ควรจดักิจกรรมให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคมากขึ้น เช่น จดักิจกรรมสินคา้ราคาถูกใกลแ้หล่ง
ชุมชนหรือหมู่บา้น เพื่อความสะดวกในการซ้ือสินคา้มากขึ้น 

1.3 บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ควรให้ความส าคญัด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) เน่ืองจาก
ผลการวิจยัพบว่าดา้นส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) มีค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นน้อยท่ีสุด เช่น การ
ปรับปรุงดา้นการออกแบบและตกแต่งสถานท่ี บรรยากาศ ไดส้ะอาด สวยงาม  ดึงดูดให้เขา้ มีความทนัสมยั  และจดัระบบ
แสงและอุณหภูมิภายในร้านคา้ไดเ้หมาะสม 
  



 2 ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาในอนาคต 
ท าการศึกษาอิทธิพลต่อการตั้งใจซ้ือบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ เช่น ความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ การตระหนกัรู้ตรา

สินคา้ เป็นตน้ 
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