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บทคัดย่อ 
  
 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กับ 
การตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนา 
ธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี (2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
ข้าวสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดั
นนทบุรี 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคือ ลูกคา้ท่ีซ้ือขา้วสาร
บรรจุถุงในบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี จ  านวน 600 คน และก าหนด
ขนาดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 240 ตวัอย่าง โดยสุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบความสะดวก ใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานโดยใช ้ไคสแควร์ 
 ผลการศึกษาพบวา่ (1) ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นขนาดของครอบครัว มีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
(2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงิน-
เพชร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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Abstract 

 

 The objectives of the study were (1) to study personal factors correlated with 

the buying decision on jasmine rice bag-packed with Diamond-Silver-Pin brand 

 at Big C supercenter, Rattanathibeth branch, Nonthaburi province; and (2) marketing mix 

factors correlated with the buying decision on jasmine rice bag-packed with Diamond-

Silver-Pin brand at Big C supercenter, Rattanathibeth branch, Nonthaburi province. 

 The study was a survey research. The total population was 600 customers 

bought jasmine rice bag-packed with Diamond-Silver-Pin brand at Big C supercenter, 

Rattanathibeth branch, Nonthaburi province. The sample was 240 customers selected by 

using convenience sampling method. The data was collected by using a questionnaire and 

was analyzed by using percentage, mean, standard deviation and chi-square. 

The results showed that (1) the size of families correlated with the buying 

decision on jasmine rice bag-packed with Diamond-Silver-Pin brand at 0.05 statistically 

significance; (2) product, price, place and promotion factors correlated with the buying 

decision on jasmine rice bag-packed with Diamond-Silver-Pin brand at 0.05 statistically 

significance.    
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บทที ่1 

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 

 ขา้วเป็นพืชเศรษฐกิจท่ีมีความส าคญัของประเทศไทย มีความส าคญัยิ่งต่อการเล้ียงชีพ
คนไทย เป็นสินคา้ส่งออกล าดบัตน้ๆ มาโดยตลอดนบัตั้งแต่อดีต จนถึงในปัจจุบนั ถึงแมป้ระเทศไทย
เข้า สู่ภาวะวิกฤตทางเศรษฐกิจ แต่ภาคอุตสาหกรรมข้าวก็ย ังยืนหย ัดอยู่ได้ ซ่ึงในปัจจุบัน  
ขา้วเป็นท่ีตอ้งการของตลาดทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ ทั้งในดา้นการบริโภคโดยตรงและ
แปรรูปเป็นอยา่งมาก โดยประเทศไทยมีมูลค่าการส่งออกขา้วเพิ่มข้ึนทุกปี จากแนวโนม้การผลิต
และการส่งออกขา้วหอมมะลิในช่วงหลายปีท่ีผา่นมามีแนวโนม้เพิ่มข้ึน อยา่งต่อเน่ือง จึงกล่าวไดว้า่ 
ขา้วไทยเป็นผลิตผลหลกัทางการเกษตรของประเทศท่ีสร้างอาชีพ  และสร้างรายไดสู่้ประเทศเป็น
อยา่งมาก อยา่งไรก็ตาม ขา้วถือวา่เป็นสินคา้ท่ีไม่มีความแตกต่างกนัในทางการตลาด แต่ในปัจจุบนั
ตอ้งเปล่ียนแปลงไป โดยผูผ้ลิต หรือผูจ้  าหน่ายตอ้งสร้างความแตกต่างท่ีโดดเด่น ทั้งน้ีอาจเป็นท่ีตวั
ผลิตภณัฑ์ขา้วหรือบรรจุภณัฑ์เพื่อสร้างความดึงดูดและความสนใจจากผูบ้ริโภคและสามารถแข่งขนั
ในตลาดได ้ซ่ึงการบรรจุขา้วสารท่ีมีคุณภาพตรงความตอ้งการของผูบ้ริโภคใส่บรรจุภณัฑ์ประเภทถุงท่ี
เหมาะสม ท่ีช่วยสร้างความน่าสนใจและความน่าเช่ือถือ โดยมีส่วนช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อตรา
สินคา้ สร้างความไวว้างใจ ความพึงพอใจ และสร้างความภกัดีต่อตราสินคา้ ท าให้ผูบ้ริโภคมี
พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าและแนะน าหรือบอกต่อบุคคลรอบขา้งต่อไป (บุริม โอทกานนท,์ 2553) 
 คนไทยบริโภคขา้วเป็นอาหารหลกั  ซ่ึงแต่เดิมมีการผลิตและจ าหน่ายขา้วสารเป็น
กระสอบป่านมีน ้ าหนกัประมาณ 100 กิโลกรัมต่อกระสอบ หรือ 50 กิโลกรัมต่อกระสอบ เพราะ
สังคมไทยแต่เดิม มกัอาศยัอยูด่ว้ยกนัเป็นครอบครัวใหญ่ แต่ปัจจุบนัมีขนาดครอบครัวเล็กลง ส่วน
หน่ึงผูบ้ริโภคไม่มีเวลาประกอบอาหารเองหรือไม่สะดวกต่อการประกอบอาหาร จากโครงสร้างทาง
สังคมท่ีเล็กลง และผูบ้ริโภคตอ้งการความสะดวกสบายในการรับประทานอาหารนอกบา้น  เป็นผล
ให้เกิดการซ้ือขา้วสารต่อคร้ังลดลง อีกทั้งดว้ยสภาพปัจจุบนัตอ้งอาศยัอยูต่ามคอนโด อพาร์ตเมน้ต ์
หรือหอพกั ส าหรับผูท่ี้ตอ้งท างานต่างจงัหวดั ความตอ้งการในการซ้ือต่อคร้ังจึงน้อย จึงนิยมซ้ือ
แบบตกัแบ่งขาย ตามร้านคา้ขา้วสาร หรือท่ีมีจ าหน่ายในรูปแบบบรรจุถุงหลายขนาด เช่น 1 กก., 
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2 กก. และ 5 กก. ตามห้างสรรพสินคา้ ซูเปอร์มาร์เก็ต ต่างๆ ไดแ้ก่ ห้างเทสโกโลตสั ห้างแม็คโคร 
หา้งบ๊ิกซี เป็นตน้  
 จากเทคโนโลยีเคร่ืองจกัรท่ีมีความทนัสมยัมากข้ึน สามารถปรับปรุงคุณภาพขา้วสาร
ไดต้ามความตอ้งการของลูกคา้ มีเทคนิคการพฒันารูปแบบการบรรจุภณัฑท่ี์หลายหลาก ท าให้ตลาด
ขา้วสารมีการขยายตวั เป็นท่ีนิยมซ้ือมากข้ึน จากงานวิจยัพบวา่ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล มีผูป้ระกอบการรายใหม่เข้ามาในธุรกิจน้ีมากข้ึน พร้อมให้ความส าคญักบัการสร้าง 
แบรนด์ เพื่อดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค และเพื่อชิงความเป็นผูน้ าส่ิงท่ีน่าสนใจส าหรับผูผ้ลิต 
และนกัการตลาด คือ ปัจจยัใดท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงยี่ห้อหน่ึงๆ 
เพื่อจะเพิ่มโอกาสการในการแข่งขนัได ้เน่ืองจากปัจจุบนัมีความหลากหลายตรายี่ห้อให้เลือกอยูใ่น
ตลาด นอกจากน้ีปัจจุบนัสินคา้ขา้วไดมี้การน ามาแปรรูปอยูด่ว้ยกนัหลายรูปแบบเพื่อเป็นทางเลือก
ให้กับผู ้บริโภคบางส่วนท่ีรักสุขภาพและหันมาบริโภคแทนข้าวขาวหรือข้าวหอมมะลิ เช่น  
ขา้วกลอ้งสุกเร็ว ขา้วกล้องงอก ขา้วสมุนไพร และขา้วสารเติมวิตามิน เป็นตน้ ซ่ึงอาจมีผลท าให้
ขา้วสารหอมมะลิเป็นทางเลือกใหผู้บ้ริโภคนอ้ยลง 
 ดว้ยสาเหตุดงักล่าวขา้งตน้ ผูศึ้กษาไดเ้ล็งเห็นถึงความส าคญั จึงเลือกศึกษาความคิดเห็น
ของลูกคา้ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็น
เตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี เพราะห้างบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ นบัว่า 
มีผูใ้ช้บริการเป็นอย่างมากต่อวนั และจงัหวดันนทบุรีนั้นมีจ านวนโรงสีข้าวท่ีเป็นผูผ้ลิต และ 
ผูจ้  าหน่ายขา้วสารบรรจุถุงจ านวนมาก ในฐานะผูว้ิจยัเป็นตวัแทนผูผ้ลิต และผูจ้  าหน่ายเพื่อศึกษาวา่
ลูกคา้มีความคิดเห็นอยา่งไรโดยมุ่งเนน้การศึกษาถึงปัจจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิตราป่ินเงินเพชรบรรจุถุงของ
ลูกคา้ ส าหรับผลลพัธ์ท่ีไดจ้ากการวิจยัในคร้ังน้ีสามารถท่ีจะน าไปใช้เป็นขอ้มูลท่ีมีประโยชน์ต่อ
ผูป้ระกอบการ ท่ีส าคญัสามารถท่ีจะน าไปใชเ้ป็นประโยชน์ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการผลิตและ
การตลาดให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด รวมถึงการก าหนดแนวทางการด าเนิน
ธุรกิจในดา้นต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึนต่อไป 
 

2. วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 

2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิ
บรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชรในบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี 
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2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
ขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดั
นนทบุรี 

 

3. กรอบแนวคดิของการศึกษา 
 
 ผูศึ้กษาไดศึ้กษา ท่ีมุ่งศึกษา “ความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสาร 
หอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชรใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี”  
มีกรอบแนวคิดในการศึกษา ประกอบดว้ยตวัแปร 2 ลกัษณะดงัน้ี 
 3.1 ตัวแปรอสิระ ประกอบดว้ย 2 ปัจจยั ดงัน้ี 
  3.1.1 ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต้่อ
เดือน ขนาดของครอบครัว 
  3.1.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ตามแนวคิดของ Kotler 
 3.2 ตัวแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชรของ 
ลูกคา้ ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี 
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ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดในการศึกษา  

 

4. สมมติฐานการศึกษา 
 

4.1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง  
ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี 

4.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอม
มะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี 
 
 
 
 

ตัวแปรอสิระ 
(Independent Variable) 

 

ตัวแปรตาม 
(Dependent Variables) 

 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายไดต่้อเดือน 
- ขนาดของครอบครัว 
-  

 

การตัดสินใจซ้ือข้าวสารหอมมะลบิรรจุ
ถุง ตราป่ินเงินเพชร ของลูกค้า ใน บิ๊กซี 
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศธ์ 

จังหวดันนทบุรี ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
- ดา้นผลิตภณัฑ์  
- ดา้นราคา 
- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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5. ขอบเขตของการศึกษา 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสาร
หอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี 
ผูศึ้กษาดก้ าหนดขอบเขตดงัน้ี 
 5.1 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
  ประชากร คือ ลูกคา้ท่ีซ้ือขา้วสารบรรจุถุง ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิ
เบศร์ จงัหวดันนทบุรี จ  านวน 600 คน (ขอ้มูลสถิติ เดือน พฤศจิกายน 2556 จากฝ่ายบุคคล ห้าง บ๊ิกซี 
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์)  
  กลุ่มตัวอย่าง คือ ลูกคา้ท่ีซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี 
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี จ านวน  240  คน ผูว้ิจยัไดค้  านวณหาขนาดของ
กลุ่มตวัอยา่งกรณีทราบจ านวนประชากรโดยใชสู้ตรของทาโร ยามาเน่ (Taro Yamane) ท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ 95% (Taro Yamane, 1973 อา้งถึงใน กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550) ซ่ึงค านวณไดจ้าก
สูตรความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน ดงัน้ี  
 

    n   =                       

     
ก าหนดให ้ 

  n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
  N = จ านวนประชากรท่ีศึกษาทั้งหมด 
  e = ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่ง (ก าหนดใหเ้ท่ากบั 0.05)  
 
  จากนั้นใชว้ธีิการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบความสะดวก (Convenience sampling) ณ 
จุดจ าหน่าย หรือบริเวณหา้งบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี ตามจ านวน 
กลุ่มตวัอยา่ง 240 ตวัอยา่ง ช่วงเดือน มีนาคม ถึง เมยายน พ.ศ. 2557 
 5.2 ขอบเขตด้านเนือ้หา  
  ในการศึกษาคร้ังน้ี มุ่งศึกษาทฤษฎีทางการตลาด ส่วนประสมทางการตลาดและ
แนวความคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์
เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี 
 



 6 

 5.3 ขอบเขตด้านตัวแปร 
  5.3.1 ตัวแปรอิสระ ไดแ้ก่  
   - ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต้่อ 
เดือน ขนาดของครอบครัว  
   - ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่อง 
ทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
  5.3.2 ตัวแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 
ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี 
 5.4 ขอบเขตด้านระยะเวลา ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษา คือตั้งแต่เดือน มกราคม พ.ศ. 
2557 ถึง เดือน เมษายน พ.ศ. 2557 
 

6. นิยามศัพท์เฉพาะ   
 

6.1 ความคิดเห็นของลูกคา้ หมายถึง ผูซ้ื้อขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 

ท่ีมีการแสดงทางดา้นความรู้สึก หรือความเช่ือต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรือเหตุการณ์ใดเหตุการณ์หน่ึง 

ดว้ยการพูดหรือเขียน โดยมีอารมณ์ ประสบการณ์ และสภาพแวดลอ้มในขณะนั้น เป็นพื้นฐานของ

การแสดงออก ซ่ึงอาจจะถูกตอ้งหรือไม่ก็ได ้แลว้แต่ละบุคคลจะแสดงความคิดเห็นออกมา รวมทั้ง

อาจจะไดรั้บการยอมรับหรือปฏิเสธจากคนอ่ืนก็ได ้ความคิดเห็นน้ีอาจเปล่ียนแปลงไดต้ามกาลเวลา 

6.2 การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการในการเลือกทางเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิง

หน่ึงจากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตดัสินใจในทางเลือกต่างๆ ของสินคา้และบริการ

อยู่เสมอในชีวิตประจ าวนั โดยท่ีเขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจ ากัดของ

สถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงถา้นกัการ

ตลาดสามารถท าความเขา้ใจและเขา้ถึงจิตใจของผูบ้ริโภค การวางแผนการกระจายสินคา้และสร้าง

การยอมรับของผูบ้ริโภคก็จะมีประสิทธิภาพ 

6.3 ขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร หมายถึง ขา้วสารหอมมะลิท่ีบรรจุอยู่
ในบรรจุภณัฑ์ตราป่ินเงินเพชร ในถุงพลาสติกซ่ึงปิดผนึกมิดชิด มีขนาด 5 กิโลกรัม โดยมี
รายละเอียดของเคร่ืองหมายหรือฉลากระบุไวท่ี้ถุง ได้แก่ ประเภทของผลิตภณัฑ์ น ้ าหนักสุทธิ 
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ขอ้มูลผูผ้ลิตและผูจ้ดัจ  าหน่าย ตราสินค้า ชั้นคุณภาพ วนั เดือน ปี ท่ีผลิต การรับรองมาตรฐาน 
ค าแนะน าการหุงตม้  
 

7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 

7.1 ผูป้ระกอบการและผูท่ี้เก่ียวขอ้งสามารถเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วน
บุคคลท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร  

7.2 เพื่อใหน้กัการตลาด ผูป้ระกอบการและผูท่ี้เก่ียวขอ้งสามารถเขา้ใจถึง 
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง  
ตราป่ินเงินเพชร 

7.3 เพื่อใหผู้ป้ระกอบการและผูท่ี้เก่ียวขอ้งสามารถน าขอ้มูลการวจิยัในคร้ังน้ี ใชเ้ป็น 
แนวทางในการวางแผนกลยทุธ์ทางการผลิตและการตลาดใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
มากท่ีสุด และความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั รวมถึงการก าหนดแนวทางการด าเนินธุรกิจในดา้นต่างๆ  
ท่ีเก่ียวขอ้งใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
 การศึกษาเร่ือง ความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง
ตราป่ินเงินเพชรใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี ผูว้ิจยัไดน้ าแนวคิด 
ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวิจยัมาใช้เพื่อเป็นแนวทางในการวิจยั โดยมีสาระส าคญั
ดงัน้ี 
 1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 3. ขอ้มูลเก่ียวกบั บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
 4. ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 
 1.1 ความหมายของการตัดสินใจ 
  การตดัสินใจ (Decision  Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกทางเลือกท่ีจะ
กระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตดัสินใจในทางเลือกต่างๆ ของ
สินคา้และบริการอยู่เสมอในชีวิตประจ าวนั โดยท่ีเขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและ
ขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค 
ซ่ึงถา้นกัการตลาดสามารถท าความเขา้ใจและเขา้ถึงจิตใจของผูบ้ริโภค การวางแผนการกระจาย
สินคา้และสร้างการยอมรับของผูบ้ริโภคก็จะมีประสิทธิภาพ (ฉตัยาพร เสมอใจ 2550: 46) 
 1.2 บทบาทของการซ้ือ (สืบชาติ อนัทะไชย 2556: 138) 
  ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้น จะประกอบไปดว้ย บุคคลหรือกลุ่ม
คนท่ีเขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งหรือมีบทบาทในการตดัสินใจซ้ือ สามารถแบ่งออกเป็น 5 บทบาท คือ 
  1. ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือ บุคคลท่ีเสนอความคิดในการซ้ือผลิตภณัฑเ์ป็นคนแรก 
  2. ผูมี้อิทธิพล (Influencer) คือ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการใหค้  าแนะน า ใหข้อ้เสนอแนะ 
ในการตดัสินใจซ้ือ 
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  3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) คือ ผูท่ี้ตดัสินใจในการซ้ือสินคา้เป็นคร้ังสุดทา้ยใน 
เร่ืองต่างๆ คือ ซ้ือหรือไม่ซ้ือ ซ้ืออะไร ซ้ือท่ีไหน และซ้ืออยา่งไร  
  4. ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ ผูท้  าการซ้ือสินคา้นั้น ๆ 
  5. ผูใ้ช ้(User) คือ บุคคลท่ีเป็นผูใ้ช ้หรือบริโภคสินคา้นั้น 
  สืบชาติ  อนัทะไชย (2556: 139-141) ไดก้ล่าวถึง การประมวลผลขอ้มูลตราสินคา้ 
หรือบริการ ประกอบดว้ย 1) ส่ิงกระตุน้ ไดแ้ก่ ตราสินคา้ โฆษณา ส่งเสริมการขาย และ 
การกลัน่กรองดว้ยการรับรู้ 2) ขั้นตอนการประมวลผลขอ้มูลของผูบ้ริโภค  ไดแ้ก่ การแปลผล การ
จดัรูปแบบ และการประเมินผลความตอ้งการการกระท า ซ่ึงจะมีผลกระทบต่อ 2 ส่วน คือ ความทรง
จ าในระยะสั้นและความทรงจ าในระยะยาว 3) ผลลพัธ์ ไดแ้ก่ ประสบการณ์ ความเช่ือ ทศันคติ การ
ตั้งใจเลือกซ้ือตราสินค้าและการซ้ือ กระบวนการตดัสินใจเป็นขั้นตอนการประมวลผลข้อมูล
เก่ียวกบัสินคา้ หรือบริการ ท่ีมีผลกระทบต่อการรู้จกั ความเช่ือมัน่ และทศันคติต่อตราสินคา้ แสดง
ดงัภาพท่ี 1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.1  ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 
ท่ีมา :  Howard (1994 อา้งถึงใน สืบชาติ อนัทะไชย 2556:139) 
 
  ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินค้า ประกอบด้วย 5 ขั้นตอน คือ การ
ตระหนกัถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงั
การซ้ือ (Kotler, 2012: 193) แสดงไดด้งัภาพท่ี 2 
 
 

ขอ้มูล  การรู้จกั
ตราสินคา้ 

ความเช่ือมัน่  

ทศันคติ  

 การตั้งใจจะซ้ือ  การซ้ือ 
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ภาพท่ี 2.2  ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 
Kerin et al. (2003: 122 อา้งถึงใน สืบชาติ  อนัทะไชย 2556: 139) 
 
 1.3 ข้ันตอนกระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือมีองค์ประกอบดังนี ้

  1.3.1 การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) 
คือ จุดเร่ิมตน้ของปัญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งสภาพท่ีเป็นอุดมคติ (Ideal) 
คือสภาพท่ีเขารู้สึกวา่ดีต่อตนเอง และเป็นสภาพท่ีปรารถนากบัสภาพท่ีเป็นอยูจ่ริง (Reality) ของส่ิง
ต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนกบัตนเอง จึงก่อใหเ้กิดความตอ้งการ การตระหนกัถึงความตอ้งการ ซ่ึงผูซ้ื้อตระหนกั
ถึงปัญหาหรือความตอ้งการ ผูซ้ื้อมีความรู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งสภาวะท่ีผูซ้ื้อ เป็นอยูจ่ริงกบั
สภาวะท่ีเขาปรารถนา ความตอ้งการอาจถูกกระตุน้โดยตวักระตุน้จากภายใน (กระตุน้ความตอ้งการ
ท่ีมีอยู่ปกติ เช่น ความหิวกระหาย) ในระดบัสูงพอท่ีจะกลายเป็นแรงขบัดนั นอกจากนั้นความ
ตอ้งการอาจถูกกระตุน้จากตวักระตุน้ภายนอก ท่ีจะเติมเต็มส่วนต่างระหวา่งสภาพอุดมคติกบัสภาพ
ท่ีเป็นจริง โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัไปซ่ึงเราสามารถสรุปไดว้่าการเกิด
ปัญหาของผูบ้ริโภคมกัจะเกิดจากมีการเปล่ียนแปลงในรูปแบบต่าง ๆ ซ่ึงอาจจะเกิดข้ึนจากสาเหตุ
ต่อไปน้ี 
   1) ส่ิงของท่ีใช้อยู่เดิมหมดไป การแก้ปัญหาเดิมได้ผลดี สามารถลดความ
ตอ้งการ และไม่รู้สึกวา่มีปัญหาอีกต่อไปแต่ของท่ีใชใ้นการแกปั้ญหาเร่ิมหมด จึงเกิดความตอ้งการ
ใหม่จากการขาดหายของส่ิงของเดิมท่ีมีอยู ่ผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นตอ้งหาส่ิงใหม่มาทดแทน 
   2) ผลของการแก้ปัญหาในอดีตน าไปสู่ปัญหาใหม่  หลายคร้ังการใช้
ผลิตภณัฑอ์ยา่งหน่ึงในอดีตอาจก่อให้เกิดปัญหาตามมา เช่น เม่ือสายพานเคร่ืองยนตส์ าหรับรถยนต์
ขาด แต่ไม่สามารถหาสายพานท่ีตรงกบัมาตรฐานของเคร่ืองยนต์ได้ ท าให้ตอ้งใช้สายพานอ่ืนมา
ทดแทน แต่การใชส้ายพานท่ีไม่ไดม้าตรฐานตรงกบัเคร่ืองยนตก่์อให้เกิดเสียงดงัจึงตอ้งหาสเปรยม์า

การตระหนกั
ถึงปัญหา : 
การรับรู้ถึง
ความตอ้งการ 

การคน้หา
ขอ้มูล : 

คน้หาคุณค่า 

การ
ประเมินผล
ทางเลือก : 
การประเมิน

คุณค่า 

การตดัสินใจ
ซ้ือ : การซ้ือ

คุณค่า 

พฤติกรรม
หลงัการซ้ือ: 
การใชคุ้ณค่า 
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ฉีดสายพานเพื่อลดการเสียดสีซ่ึงก่อใหเ้กิดเสียงดงัจนกวา่สามารถเปล่ียนสายพานท่ีไดม้าตรฐานตรง
กบัเคร่ืองยนตเ์ป็นตน้ 
   3) การเปล่ียนแปลงส่วนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งดา้นวุฒิภาวะ
และคุณวฒิุ หรือแมก้ระทัง่การเปล่ียนแปลงในทางลบ เช่นการเจ็บป่วย รวมถึงการเปล่ียนแปลงทาง
กายภาพ การเจริญเติบโต อ้วนข้ึน ผอมลง หรือแม้กระทั่งสภาพทางจิตใจท่ีก่อให้เกิดความ
เปล่ียนแปลงและความตอ้งการใหม่ๆ ต่างก็ส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมและความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค 
   4) การเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว เม่ือระยะเวลาผา่นไป บางครอบครัวมี
การเปล่ียนแปลงสภาพครอบครัว เช่นการมีสมาชิกใหม่เขา้มาในครอบครัว การแต่งงาน การมีบุตร 
การรวมครอบครัวเป็นครอบครัวใหญ่หรือการแยกครอบครัวเป็นครอบครัวเล็กลง เป็นตน้ จึงมีความ
ตอ้งการสินคา้หรือบริการ เพื่อตอบสนองต่อความเปล่ียนแปลงนั้นไดเ้หมาะสมยิง่ข้ึน 
   5) การเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงิน ไม่ว่าจะเป็นการเปล่ียนแปลง
สถานะทางการเงินของบุคคลหรือครอบครัวทั้งในรูปสินทรัพยแ์ละเงินสด เช่น การเล่ือนขั้นเล่ือน
ต าแหน่งท่ีท าให้มีเงินเดือนเพิ่มข้ึนถูกรางวลัสลากกินแบ่งรัฐบาลรางวลัใหญ่ท่ีท าให้หลายคน
กลายเป็นเศรษฐีชัว่ขา้มคืน การลงทุนดา้นอสังหาริมทรัพยจ์  านวนมากท่ีท าให้การหมุนเวียนของเงิน
สดลดลง หรือประสบปัญหาธุรกิจท่ีท าให้ขาดสภาพคล่อง เป็นตน้ จะส่งผลให้การด าเนินชีวิต
เปล่ียนแปลง ซ่ึงก่อใหเ้กิดความตอ้งการใหม่ๆ เพื่อตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึน 
   6) ผลจากการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิง บุคคลท่ีจะมีกลุ่มอา้งอิงในแต่ละวยั แต่ละ
ชีวิต และแต่ละกลุ่มสังคมท่ีแตกต่างกนั เช่น วยัเด็กจะมีกลุ่มอา้งอิงเป็นครอบครัว วยัรุ่นจะมีกลุ่ม
อ้างอิงเป็นเพื่อน วยัท างานจะมีกลุ่มอ้างอิงเป็นเจ้านายหรือเพื่อนร่วมงาน เป็นต้น เม่ือมีการ
เจริญเติบโต มีการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้ม ก็จะส่งผลต่อกรเปล่ียนแปลงกลุ่มอา้งอิง และท า
ให้พฤติกรรมและความต้องการเปล่ียนแปลงตามไปด้วย เน่ืองจากกลุ่มอ้างอิงจะมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมและการตดัสินใจของผูบ้ริโภคด้วยเช่นกัน ดงันั้นการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิงจึงอาจท าให้
ผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงพฤติกรรมและก่อใหเ้กิดความตอ้งการใหม่ๆ ข้ึนได ้
   7) ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เม่ือการส่งเสริมทาง
การตลาดต่างๆ ไม่วา่จะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใช้
พนักงาน หรือการตลาดทางตรงท่ีมีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคตระหนักถึง
ปัญหาและเกิดความตอ้งการข้ึนได ้เช่น เห็นประสิทธิภาพของเคร่ืองซกัผา้ท่ีสามารถซักเส้ือผา้ได้
สะอาด รวดเร็ว และซักผา้นวมผืนโตไดจ้ากการสาธิตสินคา้ในงานนิทรรศการ ก็อยากมีไวใ้ชบ้า้ง 



 12 

การเห็นนายแบบในโฆษณาท่ีใช้สเปรยน์ ้ าหอมแลว้มีผูห้ญิงชอบมากมาย ก็อยากเป็นเช่นนั้นบา้ง 
หรือการอยากไดข้องแถมท่ีติดมากบัตวัสินคา้ เป็นตน้ 
   เม่ือผูบ้ริโภคตระหนักถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน เขาอาจจะหาทางแก้ไขปัญหานั้น
หรือไม่ก็ได ้หากปัญหาไม่มีความส าคญัมากนกั คือแกไ้ขหรือไม่ก็ได ้เขาก็จะไม่ใส่ใจท่ีจะแกปั้ญหา
นั้น แต่ถา้หากปัญหาท่ีเกิดข้ึนยงัไม่หายไป ไม่ลดลง หรือกลบัเพิ่มข้ึนแลว้ ปัญหานั้นก็จะกลายเป็น
ความเครียดท่ีกลายเป็นแรงผลกัดนัให้เขาพยายามแกไ้ขปัญหา ซ่ึงเขาจะเร่ิมหาทางแกไ้ขปัญหาโดย
การเสาะหาขอ้มูลก่อน 
  1.3.2 การค้นหาข้อมูล (Information Search) เม่ือเกิดปัญหา ผูบ้ริโภคก็ตอ้งแสวงหา
หนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มูลเพื่อช่วยในการตดัสินใจ โดยจะหาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่อไปน้ี 
   1) ขอ้มูลภายใน ผูบ้ริโภคจะเร่ิมหาขอ้มูลจากแหล่งภายใน คือ เร่ิมจากความ
ทรงจ าของตนท่ีสามารถระลึกไดใ้นอนัดบัตน้ๆ ก่อน ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งพยายามท าให้สินคา้
ของตนประทบัอยูใ่นความทรงจ าและความระลึกถึงของผูบ้ริโภคเป็นยี่ห้อตน้ๆ ก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะ
ระลึกถึงยี่ห้ออ่ืนๆ โดยปกติคนส่วนใหญ่จะจดจ าสินคา้ในแต่ละประเภทไดป้ระมาณ 5 ± 2 ยี่ห้อ 
หากยีห่อ้ท่ีผูบ้ริโภคจดจ าไดแ้ต่กลบัไม่พอใจยี่ห้อเหล่านั้น ประกอบกบัปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นดูเหมือน
จะไม่รุนแรง คือจะแก้ไขปัญหาหรือไม่แก้ไขก็ได้ กระบวนการการตัดสินใจนั้ นก็จะยุติลง 
(Abortion) ถา้หากผูบ้ริโภคยงัไม่ตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากไม่พอใจในตรายีห่อ้ท่ีจ  าไดใ้นขณะท่ีปัญหาท่ี
เกิดข้ึนนั้นยงัคงความรุนแรงอยู ่ผูบ้ริโภคอาจจะตอ้งหาขอ้มูลจากแหล่งอ่ืนต่อไป 
   2) ขอ้มูลภายนอก เป็นขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ ท่ีสามารถใช้ข้อมูลเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์ได้ เช่น การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ จุดขายสินค้า บริษัทหรือร้านค้าท่ีเป็นผูผ้ลิตหรือ 
ผูจ้  าหน่าย พนักงานขายรวมถึงกลุ่มอา้งอิงต่างๆ ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น ครอบครัว หรือผูท่ี้เคยใช้
สินค้าแล้ว เป็นต้น ซ่ึงแหล่งข้อมูลเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อการพิจารณาและการตดัสินใจของแต่
บุคคลแตกต่างกนั 
  1.3.3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) นกัการตลาดเร่ิมเขา้มา
มีบทบาทในขั้นน้ี โดยการจดัเตรียมขอ้มูลท่ีเพียงพอส าหรับการตดัสินใจของผูบ้ริโภคผา่นส่ือต่างๆ 
ท่ีจะสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ คือตรงกลุ่มและสะดวกในการหาขอ้มูล นกัการ
ตลาดตอ้งพยายามให้คุณสมบติั (Qualification) และรูปลกัษณ์ (Feature) ของสินคา้และบริการตรง
กบัเกณฑ์ในการวดั (Criteria) หรือคุณสมบติัเฉพาะ (Specification) ของผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภค
ก าหนดข้ึนส าหรับใช้ในการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจจะเป็นราคา รูปแบบ หรือคุณสมบติัท่ี
เหมาะสมกบัความตอ้งการหรือสถานะของผูบ้ริโภค ซ่ึงการประเมินสามารถท าได ้2 วธีิดงัน้ี 
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   1) การแสดงรายการคุณสมบติัของสินคา้ เป็นการประเมินโดยใช้รายการ
คุณสมบัติของสินค้า แล้วน ามาเปรียบเทียบตามความต้องการ ความรู้สึก และสถานภาพของ
ผูบ้ริโภค โดยผูบ้ริโภคจะพิจารณาคุณสมบติัท่ีเห็นวา่ส าคญัท่ีสุดเป็นอนัดบัตน้ๆ ตวัอยา่งเช่น  
การตดัสินใจ internet kit ของผูซ้ื้อแต่ละคนจะแตกต่างกนั โดยบางคนอาจจะตระหนกัถึงเร่ืองราคา
เป็นส าคญั ในขณะท่ีบางคนตระหนกัถึงเร่ืองคุณภาพของภาพและเสียงเป็นส าคญั เป็นตน้ นกัการ
ตลาดสามารถน าเกณฑ์การพิจารณามาท าการกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจง่ายข้ึนตวัอย่างเช่น 
TRUE ใชต้ารางการเปรียบเทียบค่าใชจ่้ายและคุณภาพของอินเทอร์เน็ตความเร็วสูง 
   2) การให้คะแนนตามคุณสมบติัของสินคา้ เป็นการประเมินโดยให้คะแนน
คุณสมบติัของสินคา้แต่ละยี่ห้อท่ีตอ้งการจะตดัสินใจเลือกซ้ือ ซ่ึงก าหนดเป็นคะแนนจากต ่าไปสูง 
ตวัอยา่งเช่น การตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ดยใชก้ารเปรียบเทียบคะแนนตามคุณสมบติัของรถยนตแ์ต่ละ
ยีห่อ้ และคะแนนจากสูงไปต ่า โดยท่ี 5=ดีมาก, 4 = ดี, 3 = พอใช,้ 2 = ไม่ค่อยดี, 1 = แยม่าก  
  1.3.4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ปกติผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการ 
ขอ้มูลและระยะเวลาในการตดัสินใจส าหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดแตกต่างกนั คือผลิตภณัฑบ์างอยา่ง
ตอ้งการขอ้มูลมากตอ้งใช้ระยะเวลาในการพิจารณาเปรียบเทียบนาน ตวัอย่างเช่น ผลิตภณัฑ์ท่ีมี
เทคโนโลยีสูง ผลิตภัณฑ์ราคาแพง และผลิตภัณฑ์ท่ี มีผลต่อความรู้สึกด้านจิตใจ เป็นต้น  
แต่ผลิตภณัฑ์บางอย่างกลบัไม่ตอ้งการขอ้มูลหรือระยะเวลาในการตดัสินใจนานนัก เช่น สินค้า
สะดวกซ้ือ เป็นตน้ รูปแบบพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสามารถแบ่งออกตามระดบัของความพยายาม
ในการแกปั้ญหาคือ 
   1) พฤติกรรมการแกปั้ญหาอยา่งเต็มรูปแบบ (Extended Problem Solving : 
EPS) ซ่ึงมกัจะเป็นพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนในการตดัสินใจการแกปั้ญหาในการซ้ือคร้ังแรก และส่วน
ใหญ่จะเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีราคาแพง นานๆ ถึงจะซ้ือสักคร้ังหน่ึง และมกัจะเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภค
ยงัไม่ค่อยคุ้นเคยจึงต้องการรายละเอียดของข้อมูลมาก และใช้เวลาในการตัดสินใจนานกว่า
ผลิตภณัฑท่ี์คุน้เคยแลว้ 
   2) พฤติกรรมการแกปั้ญหาแบบจ ากดั (Limited Problem Solving :LPS) เป็น
ลกัษณะของการตดัสินใจท่ีอาจมีทางเลือกท่ีไม่ค่อยแตกต่างกนัมากนกั มีเวลาในการตดัสินใจไม่
มาก หรืออาจไม่คิดว่ามีความส าคญัมากนัก จึงไม่ใส่ความพยายามในการหาขอ้มูลและตดัสินใจ
อยา่งจริงจงัมากนกั 
   3) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตามความเคยชิน ซ่ึงเป็นลกัษณะของการซ้ือซ ้ า
ท่ีอาจมาจากความเช่ือมัน่ในการตดัสินใจจากการแกไ้ขได ้จึงท าการแกปั้ญหาเหมือนคร้ังก่อนๆ ท่ี
สามารถสร้างความพึงพอใจได้ จึงท าการซ้ือผลิตภณัฑ์เดิมๆ จนกลายเป็นความเคยชิน ซ่ึงเป็น
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พฤติกรรมของความภกัดีต่อตราผลิตภณัฑ์ (Brand Royalty) อีกนยัหน่ึงอาจกล่าวไดว้่า ผูบ้ริโภค
อาจจะมาจากความเฉ่ือย (Inertia) ท่ีจะตอ้งเร่ิมตน้ศึกษาหรือแกปั้ญหาใหม่ทุกคร้ัง จึงใชว้ิธีการใช้
ความเคยชิน แต่ถึงผูบ้ริโภคถูกกระตุน้ก็สามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงพฤติกรรมใหต้ดัสินใจใหม่ได ้
   4) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแบบทนัที เหตุการณ์กะทนัหันท่ีอาจเกิดจาก
ความจ าเป็นหรือจากการกระตุน้จากการตลาดท่ีท าให้ถูกครอบง าให้ตดัสินใจในทนัที อีกทั้งถ้า
ผลลพัธ์ท่ีจะตามมาไม่มีความเส่ียงหรือใชอ้ยูแ่ลว้ หรือมีความจ าเป็นท าใหต้อ้งตดัสินใจซ้ือทนัที 
   5) พฤติกรรมท่ีไม่ยึดติดและแสวงหาความหลากหลาย ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมี
แนวโนม้ท่ีจะทดลองใชผ้ลิตภณัฑใ์หม่ๆ อยูเ่สมอ ซ่ึงอาจมีสาเหตุมาจากความตอ้งการหาส่ิงท่ีดีท่ีสุด
อยูเ่สมอ จึงทดลองหาส่ิงใหม่อยูเ่ร่ือยๆ  ถึงแมจ้ะรู้สึกไม่พึงพอใจกบัผลิตภณัฑท่ี์ใชอ้ยู ่ 
   โดยท่ีในการตดัสินใจซ้ือแต่ละคร้ังผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจในเร่ืองต่างๆ  
ดงัน้ี 
   1) ท่านเลือกท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นหรือไม่ (Do you want to buy or not?)  
ในการตดัสินใจขั้นน้ี แทจ้ริงแลว้มี 3 ทางเลือกคือ ซ้ือ ซ้ือทางเลือกอ่ืนหรือไม่ซ้ือเลย เน่ืองจากถึงแม้
เราจะสามารถก าหนดกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดช้ดัเจน แต่ไม่ไดห้มายความ
วา่ผูบ้ริโภคทุกคนจะตอ้งท าการตดัสินใจซ้ือไดทุ้กคร้ัง เม่ือทางเลือกท่ีมีอยูไ่ม่สามารถตอบสนองต่อ
ความตอ้งการได ้หรือความตอ้งการเดิมเปล่ียนแปลงไป ผูบ้ริโภคก็อาจจะยุติการตดัสินใจโดยไม่ท า
การซ้ือเลย  
   2) ถา้ซ้ือ ท่านจะซ้ือยีห่อ้อะไร (Which brand do you want to buy?) เช่น  
ถา้ซ้ือ จะซ้ือโทรศพัทมื์อถือระบบอะไร AIS  DTAC  TRUE MOVE และยีห่อ้อะไร เช่น NOKIA  
ERICSSON MOTOROLA เป็นตน้ 
   3) ท่านจะซ้ือท่ีไหน (Where do you want to buy?) เช่น จะซ้ือ 
โทรศพัทมื์อถือยี่ห้อท่ีเลือกท่ีไหน ท่ีร้านสะดวกซ้ือ ศูนยบ์ริการของระบบโทรศพัท ์ร้านคา้ตวัแทน
ของระบบโทรศพัท์ ร้านคา้ตวัแทนของโทรศพัท์ยี่ห้อนั้นๆ หรือตามบูธขายในห้างสรรพสินค้า
ทัว่ไป เป็นตน้ 
   4) ท่านจะซ้ือจ านวนเท่าใด (How many do you want to buy?) บริษทัจะซ้ือ
โทรศพัทมื์อถือคร้ังน้ีก่ีเคร่ือง พ่อบา้นจะซ้ือให้ภรรยาใชด้ว้ยหรือใชร่้วมกนัเคร่ืองเดียว รวมถึงการ
เลือกใชโ้ปรโมชัน่ท่ีระบบโทรศพัทเ์สนอในรูปแบบใด เป็นตน้ 
   5) ท่านจะซ้ืออยา่งไร(How do you want to buy?) ไดแ้ก่ ซ้ือเงินสดหรือซ้ือ
เงินผอ่นและจ่ายดว้ยเงินสดหรือจ่ายดว้ยบตัรเครดิต (ฉตัยาพร เสมอใจ 2550: 50-55) 
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  1.3.5 พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลงัจากท่ีมีการซ้ือสินคา้ 
ผูบ้ริโภคจะเกิดความพอใจหรือไม่พอใจ และจะก่อพฤติกรรมหลงัการซ้ือข้ึน ปัญหาอยูท่ี่วา่อะไร
เป็นตวัก าหนดว่าผูซ้ื้อพอใจหรือไม่พอใจในการซ้ือ ค าตอบก็คือข้ึนอยู่กบัความสัมพนัธ์ระหว่าง
ความคาดหมายของผูบ้ริโภคกับการปฏิบติัการของสินค้า ถ้าสินค้าน้อยกว่าความคาดหมาย 
ผูบ้ริโภคจะผดิหวงั ถา้ตรงกบัความคาดหมายผูบ้ริโภคจะพอใจ ถา้ดีเกินความคาดหมายผูบ้ริโภคจะ
ปล้ืมและยนิดีมาก 
   ประเภทของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย  
พฤติกรรมการซ้ือท่ีมีความสลบัซบัซอ้น พฤติกรรมการซ้ือเพื่อลดความสงสัย พฤติกรรมการซ้ือ 
ท่ีติดเป็นนิสัยและพฤติกรรมการซ้ือโดยการแสวงหาความหลากหลาย ดงัภาพท่ี 3 
 
 

 

พฤติกรรมการซ้ือท่ีมีความ
สลบัซบัซอ้น 

พฤติกรรมการซ้ือโดยการแสวงหา
ความหลากหลาย 

 
พฤติกรรมการซ้ือเพื่อลดความสงสัย  

 
พฤติกรรมการซ้ือท่ีติดเป็นนิสัย 

               
 ภาพท่ี 2.3  พฤติกรรมการซ้ือ 4 ประเภท Kotler  

 
ท่ีมา : อา้งถึงใน สืบชาติ อนัทะไชย (2556: 142) 

 
 1.4 พฤติกรรมการซ้ือแบ่งได้ออกเป็น 4 ประเภทดังนี ้

  1.4.1 พฤติกรรมการซ้ือทีม่ีความสลับซับซ้อน (Complex Buying Behavior)  
พฤติกรรมการซ้ือแบบซบัซ้อนจะมีกระบวนการซ้ือ 3 ขั้นตอน ผูซ้ื้อจะพฒันาความเช่ือเก่ียวกบัตรา
สินคา้ ผูซ้ื้อจะพฒันาทศันคติ และผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือตราสินคา้ พฤติกรรมการซ้ือแบบซบัซ้อนจะ
ทุ่มเทพยายามในการซ้ือและรับรู้ความแตกต่างของตราสินคา้อยู่ในระดบัสูง นกัการตลาดควรให้
ความรู้เก่ียวกบัคุณลกัษณะ คุณสมบติัของตราสินคา้แก่ผูบ้ริโภค 
 

การทุ่มเทความพยายาม 

คว
าม
แต

กต่
าง
ขอ

งต
รา
สิน

คา้
 

สูง 
สูง ต ่า 

ต ่า 
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  1.4.2 พฤติกรรมการซ้ือเพือ่ลดความสงสัย (Dissonance-reducing Buying  
Behavior) ผูซ้ื้อจะใชค้วามพยายามในการซ้ือระดบัสูงแต่การรับรู้ความแตกต่างของตราสินคา้อยูใ่น
ระดับต ่า หลังจากท่ีซ้ือสินค้าแล้วผูบ้ริโภคจะเกิดความไม่พึงพอใจ เน่ืองจากพบว่าคุณสมบัติ
บางอยา่งของสินคา้ไม่มีคุณภาพ หรือพบวา่มีตราสินคา้อ่ืนท่ีมีคุณภาพดีกวา่ พฤติกรรมการซ้ือท่ีลด
สงสัยจะมีกระบวนการ 3 ขั้นตอน ไดแ้ก่ ผูซ้ื้อจะสินใจซ้ือสินคา้ ผูซ้ื้อพฒันาความเช่ือเก่ียวกบัตรา
สินคา้ และผูซ้ื้อจะพฒันาทศันคติ 
  1.4.3 พฤติกรรมการซ้ือทีติ่ดเป็นนิสัย (Habitual Buying Behavior) ผูซ้ื้อสินคา้ท่ี 
เป็นนิสัยจะหาขอ้มูลการซ้ือจากโทรทศัน์ หรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงโฆษนาเหล่านั้นจะสร้างความคุน้เคย
ต่อตราสินคา้ (brand familiarity) มากกวา่สร้างความมัน่ใจในตราสินคา้ ผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
ผูซ้ื้อจะพฒันาทศันคติ หรือการประเมิน ซ่ึงนักการตลาดควรพยายามเปล่ียนพฤติกรรมการซ้ือท่ีมี 
การทุ่มเทความพยายามระดบัต ่าให้เป็นการซ้ือท่ีมีความทุ่มเทความพยายามระดบัสูง โดยแนวทาง 4 
ประการ ดงัน้ี การเช่ือมโยงตราสินคา้กบัประเด็นของการทุ่มเทความพยายามในการซ้ือ เช่น ยาสีฟัน
ตราคอลเกต มีคุณสมบติัต่อสู้ฟันผุ เช่ือมโยงตราสินคา้เขา้กบัลกัษณะส่วนบุคคล เช่น กาแฟท าให้สด
ช่ืนในตอนเช้า ออกแบบการโฆษณาท่ีกระตุน้อารมณ์ส่วนบุคคลเพิ่มเติมคุณลกัษณะส าคญัให้กบัตรา
สินคา้ เช่น น ้าด่ืมท่ีมีส่วนผสมของเกลือแร่ 
  1.4.4 พฤติกรรมการซ้ือโดยการแสวงหาความหลากหลาย (Variety Seeking  
Buying Behavior) ผูบ้ริโภคจะทุ่มเทความพยายามในการซ้ืออยู่ในระดบัต ่า แต่การรับรู้ความ
แตกต่างของตราสินคา้อยูใ่นระดบัสูงผูบ้ริโภคประเภทน้ีจะเป็นผูส้ับเปล่ียนตราสินคา้ ซ่ึงไม่ไดเ้กิด
จากความไม่พึงพอใจในตราสินคา้  แต่เกิดจากความหลากหลายของตราสินคา้ ผูน้  าตลาดจะกระตุน้
ใหเ้กิดการซ้ือท่ีเป็นนิสัย โดยการวางสินคา้บนชั้นท่ีดึงดูดความสนใจของลูกคา้ หรือการสนบัสนุน
รายการโทรทศัน์ เป็นตน้ ในขณะท่ีคู่แข่งขนัจะใชก้ารตั้งราคาสินคา้ต ่า ใหคู้ปอง หรือของแถม  
เป็นตน้ (สืบชาติ อนัทะไชย 2556: 143) 
 1.5 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
  ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนัในดา้นต่างๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่าง
กนัของลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ท าให้การตดัสินใจซ้ือของแต่ละ
บุคคลมีความแตกต่างกนั ดงันั้นนักการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาถึงปัจจยัต่างๆท่ีจะมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอย่างเหมาะสม โดยท่ีเราสามารถแบ่งปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคออกเป็น 2 ประการ ไดแ้ก่ 
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  1.5.1 ปัจจัยภายใน (Internal Factors) ปัจจยัภายในเป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากตวั
บุคคลในด้านความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดล้อมต่าง ๆ โดยท่ีปัจจยั
ภายในประกอบด้วยองค์ประกอบต่างๆ ได้แก่ ความจ าเป็น ความต้องการหรือความปรารถนา 
แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทศันคติ การรับรู้ ซ่ึงเราสมารถอธิบายได ้ดงัน้ี  
   1) ความจ าเป็น (Needs) ความต้องการ (Wants) และความปรารถนา  
(Desires) เป็นค าท่ีมีความหมายใกลเ้คียงกนัและสามารถใชแ้ทนกนัได ้ซ่ึงเราจะใชค้  าวา่  
“ความตอ้งการ” ในการส่ือความเป็นส่วนใหญ่ โดยท่ีความตอ้งการส่ิงหน่ึงส่ิงใดของบุคคลจะเป็น
จุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการในการใช้สินคา้หรือบริการ คือเม่ือเกิดความจ าเป็นหรือความตอ้งการ
ไม่ว่าในด้านร่างกายหรือจิตใจข้ึน บุคคลก็จะหาหนทางท่ีจะตอบสนองความจ าเป็นหรือความ
ตอ้งการนั้นๆ เราอาจจะกล่าวได้ว่า ความตอ้งการของมนุษยห์รือความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็น
เกณฑ์ส าหรับการตลาดยุคใหม่ และปัจจัยส าคัญของแนวความคิดทางการตลาด (Marketing 
Concepts) นอกจากนั้นยงัเป็นปัจจยัส าคญัต่อความอยู่รอด ความสามารถในการสร้างก าไร และ
ความเจริญเติบโตของธุรกิจภายใตส่ิ้งแวดล้อมทางการตลาดท่ีมีการแข่งขนั กล่าวคือ ธุรกิจตอ้ง
สามารถท่ีจะก าหนดและตอบสนองความต้องการของผู ้บริโภคท่ียงัไม่ได้รับการตอบสนอง 
(Unfulfilled Needs) ไดดี้กวา่และรวดเร็วกวา่คู่แข่งขนั 
   2) แรงจูงใจ (Motive) เม่ือเกิดปัญหาทางกายหรือในจิตใจข้ึน และหาก
ปัญหานั้นไม่รุนแรง เขาอาจจะปล่อยวาง ไม่คิด ไม่ใส่ใจหรือไม่ท าการตดัสินใจใดๆ แต่หากปัญหา
นั้นๆ ขยายตวัหรือเกิดความรุนแรงยิ่งข้ึน เขาก็จะเกิดแรงจูงใจ ในการพยายามท่ีจะแก้ปัญหาท่ี
เกิดข้ึนนั้น ตวัอย่างเช่น ผูห้ญิงคนหน่ึงต้องการใช้โทรศพัท์มือถือ แต่เธอคิดว่ายงัไม่มีความจ า
เป็นมากนกัในการใชง้านจึงยบัย ั้งในการซ้ือโทรศพัทไ์วก่้อน แต่รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม ภาพพจน์ของผู ้
ท่ีใชโ้ทรศพัทป์ระกอบกบัความจ าเป็นเม่ือผูห้ญิงคนนั้นตอ้งขบัรถตอนกลางคืน จึงเป็นเหตุจูงใจท่ี
เธอจะตอ้งใช้โทรศพัท์มือถือมีมากข้ึน จนกลายเป็นความไม่สบายใจอย่างรุนแรงหรือความตึง
เครียด  (Tension) และพยายามแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนโดยการหาโทรศพัทมื์อถือมาใชง้าน เป็นตน้ซ่ึง
จะแสดงความส าคญัต่อเราว่าควรศึกกาถึงความตอ้งการและความคิดของผูบริโภคเพื่อท่ีจะสร้าง
แรงจูงใจในการซ้ือสินคา้หรือบริการแก่ผูบ้ริโภคใหไ้ด ้
   3) บุคลกิภาพ (Personality) เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพฒันาข้ึน
มาจากความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจต่าง ๆ ระยะยาว และแสดงออกมาในดา้นต่าง ๆ ซ่ึงมี
ผลต่อการก าหนดรูปแบบในการตอบสนอง (Reaction) ของแต่ละบุคคลแตกต่างกนั ซ่ึงจะเป็น
ลกัษณะของการตอบสนองต่อปัญหาดว้ยความมัน่ใจ และกลา้แสดงความคิดเห็น มีความเป็นตวัเอง
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สูงในขณะท่ีผูท่ี้ขาดความมัน่ใจในตนเองไม่กลา้เสนอแนะความคิดและรับอิทธิพลจากผูอ่ื้นไดง่้าย 
จะมีลกัษณะเป็นคนท่ีชอบตามผูอ่ื้น 
   4) ทัศนคติ (Attitude) เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดต่อส่ิงใดส่ง
หน่ึงของบุคคลโดยทศันคติจะมีผลต่อพฤติกรรมต่าง ๆ ของบุคคล ดงันั้นเม่ือเราตอ้งการให้บุคคล
ใดๆ เปล่ียนแปลงพฤติกรรม เราจะตอ้งพยายามเปล่ียนทศันคติของเขาก่อน แต่ในความเป็นจริง 
ทศันคติเป็นส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงไดย้าก เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีถูกสร้างข้ึนในจิตใจ ดงันั้นการปรับตวัให้
เขา้กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคยอ่มกระท าไดง่้ายกวา่การปรับเปล่ียนพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงตอ้ง
ใชค้วามเขา้ใจ แรงพยายาม และระยะเวลาด าเนินการท่ียาวนาน 
   5) การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิด
หรือการกระท าของบุคคลอ่ืน กา้วแรกของการเขา้สู่ความคิดในการสร้างความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภค
ตอ้งสร้างให้เกิดการรับรู้ก่อน โดยการสร้างภาพพจน์ของสินคา้หรือองค์การให้มีคุณค่าในสายตา
ผูบ้ริโภคซ่ึงจะเป็นการสร้างการยอมรับได ้เท่ากบัการสร้างยอดขายนัน่เอง 
   6) การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลท่ีเกิด
จากการรับรู้และประสบการณ์ของบุคคลซ่ึงจะเป็นการเปล่ียนแปลงและคงอยูร่ะยะยาว ดงันั้นหากมี
การรับรู้ แต่ยงัไม่มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม หรือไม่เกิดการเปล่ียนแปลงอย่างค่อนขา้งจะคงท่ี 
ก็ยงัไม่ถือว่าเป็นการเรียนรู้ ตวัอย่างเช่น นกัเรียนรับรู้ว่าถา้ไม่ท าการบา้นจะถูกลงโทษ แต่ก็ยงัไม่
ยอมท าการบา้น หรือผูใ้หญ่ท่ีรู้วา่เด็กดูภาพยนตร์ฆาตกรรมส่งผลต่อสภาพจิตใจและพฤติกรรมของ
เด็ก แต่ก็ยงัปล่อยให้เด็กดู ผูท่ี้ทราบวา่การสูบบุหร่ีเป็นอนัตรายต่อสุขภาพ ทั้งต่อตวัเองและผูท่ี้อยู่
ใกลเ้คียง แต่ก็ยงัไม่เลิกสูบบุหร่ี หรือผูท่ี้ชอบขบัรถเร็ว เม่ือเห็นอุบติัเหตุเกิดข้ึนอาจท าให้ขบัรถช้า
ลงได้ในช่วงเวลาหน่ึง แต่หลังจากนั้ นก็กลับมาขับรถเร็วอีก เป็นต้น ส่ิงเหล่าน้ีถือว่าไม่เกิด 
การเรียนรู้ 
  1.5.2 ปัจจัยภายนอก (External Factors)  
   ปัจจยัภายนอก หมายถึง ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากส่ิงแวดลอ้มรอบตวัของบุคคล  
ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยปัจจยัภายนอกแบ่งออกเป็น 
องคป์ระกอบท่ีส าคญั 6 ประการไดแ้ก่ 
   1) สภาพเศรษฐกจิ (Economy) เป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจซ้ือ (Purchasing  
Power) ของผูบ้ริโภคทั้งในรูปตวัเงินและปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง 
   2) ครอบครัว (Family) การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้
บุคคลมีความแตกต่างกนัการตอบสนองต่อความตอ้งการต่อผลิตภณัฑ์ของบุคคลจะไดรั้บอิทธิพล
จากครอบครัว ซ่ึงครอบครัวจะมีผลต่อพฤติกรรมบุคคลไดสู้งกวา่สถาบนัอ่ืน ๆ เน่ืองจากบุคคลจะ 
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ใชชี้วติในวยัเด็ก ซ่ึงเป็นวยัซึมซบัและเรียนรู้ลกัษณะอนัจะก่อใหเ้ป็นนิสัยประจ า (Habits)  
ของบุคคลตลอดชีวติ เป็นตน้ 
   3) สังคม (Social) คือ กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) ครอบครัว (Family)  
บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) (Kotler and Keller, 2008) เป็นกลุ่มสังคมรอบ ๆ ตวัของ 
บุคคลมีผลต่อการปรับพฤติกรรมของบุคคลใหเ้ป็นไปในทิศทางเดียวกนัของสังคมเพื่อการยอมรับ 
เขา้ส่วนหน่ึงของสังคมหรือเรียกวา่กระบวนการขดัเกลาทางสังคม (Socialization) ประกอบดว้ย 
รูปแบบการด ารงชีวติ (Lifestyles) ค่านิยมของสังคมทอ้งถ่ิน ท าใหน้กัการตลาดตอ้งศึกษาถึง 
ลกัษณะของสังคม เพื่อจะทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลของสังคมท่ีมีการอยูร่่วมกนัของมนุษย ์ 
โดยบรรทดัฐาน (Norms) ท่ีสังคมก าหนด 
   4) วฒันธรรมและวฒันธรรมย่อย (Culture and Sub-culture) 
โดย วฒันธรรม (Culture) หมายถึง พฤติกรรมและส่ิงท่ีคนในหมู่ผนึกสร้างข้ึนดว้ยการเรียนรู้จาก
กนัและร่วมใช้ในหมู่ของตน ส่วน วฒันธรรมย่อย (Sub-culture) หมายถึง พฤติกรรมกลุ่มของ
สมาชิกท่ีมีลกัษณะเฉพาะทางสังคมท่ีแตกต่างไปจากคนส่วนใหญ่ในสังคมนั้นๆ (Kotler and 
Keller, 2012) เป็นวิถีการด ารงชีวิตท่ีสังคมเช่ือถือวา่เป็นส่ิงดีงามและยอมรับมาปฏิบติัเพื่อให้สังคม
ด าเนินและมีการพฒันาไปดว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยดึถือและปฏิบติัตามวฒันธรรม เพื่อ
การเป็นส่วนหน่ึงของสังคม โดยวฒันธรรมเป็นกลุ่มของค่านิยมพื้นฐาน (Basic Values) การรับรู้ 
(Perception) ความตอ้งการ (Wants) และพฤติกรรม (Behaviors) ซ่ึงเรียนรู้จากการเป็นสมาชิกของ
สังคมในครอบครัว ชุมชน และสังคมจึงเป็นรูปแบบหรือวถีิทางในการด าเนินชีวิต (Lifestyles) ท่ีคน
ส่วนใหญ่ในสังคมยอมรับ ประกอบด้วยค่านิยมการแสดงออก ค่านิยมในการใช้วตัถุหรือส่ิงของ 
หรือแมก้ระทัง่วธีิคิดก็เป็นวฒันธรรมดว้ย 
   5) ตัวกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimuli) โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะได้
พบเห็น รู้จกัและคุน้เคยกบัสินคา้หรือบริการนั้น ๆ โดยใช้เคร่ืองมือทางการตลาดคือ ผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงจะท าให้ผูบ้ริโภคมีความไวว้างใจและมี
ความยินดีท่ีจะใช้สินคา้นั้น ดงันั้นธุรกิจจึงควรเน้นในเร่ืองของการท าให้เกิดการพบเห็นในตรา
สินคา้ (Brand Contact) น าสินคา้เขา้ไปให้ผูบ้ริโภคไดพ้บเห็น ไดรู้้จกั ไดส้ัมผสั ไดย้ิน ไดฟั้งดว้ย
ความถ่ีสูง การสร้างให้บุคคลเกิดการเปิดรับ (Exposure) มากเท่าใด ก็ยิ่งท าให้ไดป้ระโยชน์มากข้ึน
เท่านั้น ตามหลกัจิตวทิยาท่ีมีอยูว่า่ “ความคุน้เคยก่อใหเ้กิดความรัก” 
   6) สภาพแวดล้อม (Environment) การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อม
ทัว่ไป เช่น ความปรวนแปรของสภาพอากาศ การขาดแคลนน ้ าหรือเช้ือเพลิงผลกระทบของ
ปรากฏการณ์ El Ninyo และ La Nina เป็นตน้ ส่งผลให้การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลง



 20 

ดว้ยเช่นกนั ตวัอย่างเช่น การเปล่ียนแปลงกะทนัหันของสภาพอากาศ ท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศไดเ้ร็วและง่ายข้ึน หรือราคาน ้ ามนัท่ีเพิ่มข้ึนสูงมาก ส่งผลให้ผูบ้ริโภคใช้รถยนต์
นอ้ยลง เป็นตน้ 
   เราจึงเห็นว่าปัจจัยแวดล้อมภายนอกจะมีความส าคัญและมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคอย่างมีนัยส าคญั เพียงแต่องค์ประกอบแต่ละตัวจะมีความรุนแรงและ
ผลกระทบในมิติท่ีแตกต่างกันจึงท าให้นักการตลาดต้องต่ืนตัวและตระหนักถึงความส าคัญ  
โดยติดตาม ตรวจสอบ และวิเคราะห์ผลกระทบท่ีมีต่อสินคา้และบริการของเรา โดยตระหนกัอยูใ่น
ใจเสมอว่า การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีดีท่ีสุดคือการสั่งสมประสบการณ์จากการเรียนรู้และ
วเิคราะห์เหตุการณ์จริง โดยน าหลกัการศึกษาจากในหนงัสือมาประกอบในการท าความเขา้ใจ  
(ฉตัรยาพร เสมอใจ 2550: 57-60) 
 

2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาด
ท่ีควบคุมได ้ซ่ึงธุรกิจใชร่้วมกนัในการวางแผนกลยุทธ์ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด คือ 
การตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงกลายเป็นหลกัการพื้นฐานท่ีนกัการ
ตลาดนิยมใชใ้นปัจจุบนั ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ยเคร่ืองมือ 4 ประการ ประกอบดว้ย 
ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ซ่ึงเรียกสั้น ๆ วา่ 4Ps (ฉตัยาพร เสมอใจ 2556: 22) 
 2.1 ส่วนประสมทางการตลาดแต่ละด้านมีรายละเอยีดดังนี้ 
  2.1.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ  
การจดัหา การใชห้รือการบริโภคท่ีสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ (Kotler and Armstrong, 
2009: 616) ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ 
บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด 
ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มี
คุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การก าหนดกลยุทธ์
ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2550: 35) 

(1) ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) หรือความ 
แตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation)  
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   (2) องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) เช่น  
ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้  
   (3) การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย  
   (4) การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑ ์ 
มีลกัษณะใหม่และปรับปรุงใหดี้ข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถ 
ในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน  
   (5) กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสาย 
ผลิตภณัฑ ์(Product Line)  
  2.1.2 ราคา (Price) หมายถึง จ านวนท่ีตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑ/์บริการ หรือ 
เป็นคุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้เพื่อให้ไดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ์ บริการคุม้กบัเงินท่ีจ่าย
ไป (Kotler and Armstrong, 2009: 616) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ี
สองท่ีเกิดข้ึน ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่ง
คุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง  
   (1) คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้
ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ผลิตภณัฑน์ั้น  
   (2) ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง  
   (3) การแข่งขนัในตลาด 
   (4) ปัจจยัอ่ืน ๆ เช่น กลยทุธ์การตั้งราคาของคู่แข่งขนั สภาพเศรษฐกิจและ 
นโยบายของธุรกิจ เป็นตน้ 
  2.1.3 การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง
ซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช้ เพื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองค์กรไปยงัตลาด 
สถานบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดั
จ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 
   1) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของ 
บุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑห์รือบริการส าหรับการใชห้รือ 
บริโภค หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ ์และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาด  
ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง 
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อุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง 
อุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
   2) การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด  
(Physical distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน  
การปฏิบติัการตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป 
จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร 
หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์ จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้
ทางอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญัมีดงัน้ี (1) การขนส่ง (2) การเก็บรักษาสินคา้ และ
การคลงัสินคา้ (3) การบริหารสินคา้คงเหลือ 
  2.1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความ
พอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจให้เกิดความตอ้งการหรือ
เพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ
พฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ
และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal selling) ท าการขาย และการ
ติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ 
องค์การอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบประสมประสานกนั [Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริม
การตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 
   1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบั 
องคก์ร และส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงิน 
โดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ (Kotler and Armstrong, 2009: 616) กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั  
    (1) กลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Create strategy) และยทุธวธีิ 
การโฆษณา (Advertising tactics) 
    (2) กลยทุธ์ส่ือ (Media strategy) 
   2) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหวา่ง 
บุคคลกบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการดว้ยการขาย
แบบเผชิญหน้าโดยตรงหรือใช้โทรศพัท์ หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิด 
การขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (Kotler and Armstrong, 2009: 616)   
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    (1) กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling strategy)  
    (2) การบริหารหน่วยงานขาย (Sales force management) 
   3) การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้น 
ท่ีกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือหรือขายผลิตภณัฑห์รือบริการ (Kotler and Armstrong, 2009: 617) 
เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย 
ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนใน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ  
    (1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค  
(Consumer Promotion)  
    (2) การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง  
(Trade promotion)  
    (3) การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังาน 
ขาย (Sales force Promotion) 
   4) การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) 
มีความหมายดงัน้ี  

(1) การใหข้่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือ 
ตราสินคา้หรือบริษทัท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผา่น 
การกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ ์ 
    (2) ประชาสัมพนัธ์ (Public relations) หมายถึง ความพยายามใน 
การส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อ
นโยบายให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑ์
ของบริษทั 
   5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing)  
การโฆษณาเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรง 
หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี  
    (1) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response  
marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง 
วิธีการต่าง ๆ ท่ีนักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผู ้ซ้ือและ ท าให้เกิดการตอบสนอง
ในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใช้ส่ือต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใช้ส่ือ
โฆษณาและแคตตาล็อค 
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    (2) การโฆษณาเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response  
advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ใหเ้กิดการตอบสนองกลบั 
โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา  
    (3) การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising)  
หรือการตลาดผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic marketing หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณา 
ผา่นระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑห์รือ 
บริการโดยมุ่งหวงัผลก าไรและการคา้ เคร่ืองมือท่ีส าคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย 1) การขายทาง 
โทรศพัท ์2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 3) การขายโดยใชแ้คตตาล็อค  
    (4) การขายทางโทรศพัท ์วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มี 
กิจกรรมการตอบสนอง (ฉตัรยาพร เสมอใจ 2556: 22-25)  
    สรุปไดว้่า แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดจะเป็นเคร่ืองมือ
ทางการตลาดไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงผูว้ิจยัจะ
ไดศึ้กษาปัจจยัดงักล่าว เพื่อใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
 

3.  ข้อมูลเกีย่วกบับ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
 
 บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ด าเนินธุรกิจในรูปของ "ไฮเปอร์มาร์เก็ต" หรือ "ซูเปอร์เซ็นเตอร์" 
ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ ภายใตก้ารบริหารงานโดย บริษทั บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ จ  ากดั (มหาชน) และ
บริษทัยอ่ย ปัจจุบนับ๊ิกซีแบ่งเป็น บ๊ิกซี จมัโบ ้จ านวน 2 สาขา บ๊ิกซี เอ็กซ์ตร้า จ  านวน 15 สาขา บ๊ิกซี 
จ  านวน 104 รวมเป็นสาขาเปิดให้บริการทั้งส้ิน 121 สาขา แยกเป็นสาขาในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล 49 สาขา สาขาในต่างจงัหวดั 72 สาขา 
 ช่ือของ "บ๊ิกซี" สะทอ้นถึงปัจจยัท่ีเป็นหลกัในการด าเนินธุรกิจของบ๊ิกซี รวมทั้งยงัเป็น
กุญแจส าคญัสู่ความส าเร็จของบ๊ิกซีอีกดว้ย 
 "บ๊ิก" (Big) หมายถึง พื้นท่ีท่ีมีขนาดใหญ่ พร้อมดว้ยบริการและส่ิงอ านวยความสะดวก
ต่างๆ ส าหรับลูกคา้ และยงัครอบคลุมไปถึงความหลากหลายของสินคา้ท่ีบ๊ิกซีคดัสรรมาจ าหน่าย 
โดยบ๊ิกซีมีสินคา้มากกวา่ 100,000 รายการ เพื่อตอบสนองทุกความตอ้งการของลูกคา้ 
 "ซี" (C) หมายถึง ลูกคา้ผูใ้หก้ารสนบัสนุนบ๊ิกซีดว้ยดีเสมอมา 
 ดว้ยบุคลากรมากกว่า 16,000 คน บ๊ิกซีพร้อมมอบประสบการณ์ในการจบัจ่ายสินคา้ท่ี
สนุกสนานในราคาประหยดัท่ามกลางบรรยากาศการซ้ือสินคา้ท่ีสะดวกสบาย ภายใตป้รัชญาท่ี 
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มุ่งเนน้การใหบ้ริการท่ีดีท่ีสุดแก่ลูกคา้ นอกจากน้ี บ๊ิกซียงัมีบริการท่ีหลากหลายและแตกต่างเพื่อ 
ใหลู้กคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการไดส้ัมผสัประสบการณ์การซ้ือสินคา้แบบครบวงจร ณ จุดเดียว 
(One-Stop-Shopping) อีกดว้ย 
 ธุรกิจของบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ ธุรกิจคา้ปลีกและ
ธุรกิจใหเ้ช่าพื้นท่ี ธุรกิจคา้ปลีกครอบคลุมร้านคา้ทุกรูปแบบตั้งแต่ขนาดใหญ่ถึงร้านคา้ขนาดเล็กใน
ชุมชน ส่วนธุรกิจใหเ้ช่าพื้นท่ี เป็นธุรกิจท่ีใหเ้ช่าพื้นท่ีในศูนยก์ารคา้ใน ร้านทุกประเภท ไม่วา่จะเป็น
ไฮเปอร์มาร์เก็ตหรือมาร์เก็ต 
 3.1 ธุรกจิค้าปลกี 
  ในร้านคา้ปลีกของบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ จะมีการน าเสนอความหลายหลายของ
สินคา้ให้กบัลูกคา้ ตั้งแต่อาหารสด เส้ือผา้ อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ ผลิตภณัฑ์สุขภาพและความงาม 
โดยปัจจุบนัมีสินคา้ใหเ้ลือกซ้ือมากกวา่ 100,000 SKUs เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้  
โดยสามารถแบ่งออกเป็น 5 ประเภท ดงัน้ี 
  3.1.1 อาหารสด ไดแ้ก่ เน้ือสัตว ์อาหารทะเล ผลไมส้ดและผกั (ทั้งพร้อมปรุงและ 
พร้อมรับประทาน) อาหารแช่แขง็ อาหารอบ สมุนไพร และเคร่ืองเทศต่างๆ 
  3.1.2 อาหารแหง้ ไดแ้ก่ เคร่ืองปรุงรสและประกอบอาหาร เคร่ืองด่ืมต่างๆ อาทิ  
น ้าอดัลม และเคร่ืองด่ืมท่ีมี แอลกอฮอล ์ขนมขบเค้ียว ของใชส่้วนตวั ผลิตภณัฑท์ าความสะอาด  
อาหารและของใชส้ าหรับสัตวเ์ล้ียง 
  3.1.3 เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั ไดแ้ก่ สุภาพบุรุษ สุภาพสตรี เด็ก และทารก  
รวมถึงรองเทา้และเคร่ืองส าอาง 
  3.1.4 เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ไดแ้ก่ อุปกรณ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้านานาชนิด เช่น  
เคร่ืองปรับอากาศ ตูเ้ยน็ ฯลฯ อุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นครัวเรือน อุปกรณ์เพื่อความบนัเทิงภายในบา้น  
เทป ซีดี อุปกรณ์ประดบัยนต ์วสัดุอุปกรณ์และเคร่ืองมือซ่อมแซมบ ารุงรักษาบา้น 
  3.1.5 อุปกรณ์ตกแต่ง และของใชภ้ายในบา้น ไดแ้ก่ เฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองครัว บรรจุ 
ภณัฑ ์และเคร่ืองใชพ้ลาสติก อุปกรณ์กีฬา และของ เด็กเล่น 
  รูปแบบและขนาดของร้านคา้ มีหลากหลายจากห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตขนาดใหญ่ 
ไปสู่ร้านคา้ในชุมชน โดยมุ่งเนน้การน าเสนอ ราคาท่ีดีท่ีสุดให้แก่ลูกคา้ รูปแบบและขนาดร้านคา้มี
ดงัน้ี 
  1. ไฮเปอร์มาร์เก็ต ส าหรับร้านค้าท่ีใหญ่ท่ีสุดของเราสามารถน าเสนอสินค้า
อุปโภคบริโภคให้เลือกมากมายโดยมีจ านวนสินคา้เฉล่ีย 80,000 ถึง 100,000  SKUs ขนาดไฮเปอร์
มาร์เก็ตอาจมีขนาดท่ีแตกต่างจาก 4,000 ถึง 12,000 ตรม สัดส่วนของยอดขายผลิตภณัฑ์ของร้านคา้



 26 

เหล่าน้ี มีสัดส่วนยอดขายสินคา้ประเภทอาหารประมาณ 60% และ 40% เป็นสัดส่วนยอดขายสินคา้
ท่ีไม่ใช่อาหาร ปัจจุบนั บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ บริหารร้านไฮเปอร์มาร์เก็ตภายใตช่ื้อ 2 ช่ือคือบ๊ิกซี
และบ๊ิกซีเอ๊กซ์ตร้า ทั้ งสอง แบรนด์มุ่งเน้นการเป็นผูน้ าทางด้านราคา โดยท่ีบ๊ิกซีมีการก าหนด
เป้าหมายหลกั โดยมุ่งบริการต่อกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความอ่อนไหวเร่ืองราคา ขณะท่ีบ๊ิกซีเอ็กซ์ตร้ามุ่งเนน้
เพิ่มแผนกสินคา้น าเขา้และความหลากหลายของอาหารสดและกลุ่มสินคา้ท่ีมีราคาสูง  
  2. บ๊ิกซีมาร์เก็ต ตั้งอยูใ่นบริเวณใกลเ้คียงกลุ่มลูกคา้ โดยบ๊ิกซีมาร์เก็ตน าเสนอราคา
และสินคา้โปรโมชัน่เดียวกนักบัท่ีขายในร้านไฮปอร์มาร์เก็ตแต่ เน่ืองจากพื้นท่ีขายมีขนาดจ ากดั  
มีตั้งแต่ 750 ถึง 2,000 ตารางเมตร ดงันั้นจ านวนของรายการสินคา้ท่ีน าเสนอจะถูก จ ากดัโดยเฉล่ียมี
สินคา้อยูท่ี่ 15,000 SKUs โดยแบ่งสัดส่วนเป็นสินคา้ประเภทอาหารประมาณ 80% และ 20% เป็น
รายการสินคา้ท่ีไม่ใช่อาหาร 
  3. ร้านคา้ในชุมชน มินิบ๊ิกซีเป็นร้านคา้ท่ีตั้งอยู่ภายในชุมชน และในสถานีน ้ ามนั
บางจากตั้งแต่เดือนมิถุนายน 2555 น าเสนอประสบการณ์การจบัจ่ายท่ีสะดวกสบายส าหรับลูกคา้ 
โดยคดัสรรสินคา้มาจ าหน่ายจ านวน 4,000 - 4,300 SKUs แบ่งเป็นสินคา้ประเภทอาหารประมาณ 
90% รวมถึงอาหารสด และ10% เป็นรายการสินคา้ท่ีไม่ใช่อาหาร 
  4. ร้านสุขภาพและความงาม เพรียว เป็นร้านสุขภาพและความงาม ปัจจุบนัตั้งอยู่
ภายในไฮเปอร์มาร์เก็ตบ๊ิกซีและบ๊ิกซีมาร์เก็ต สินคา้ท่ีจดัจ าหน่ายเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีเสริม หรือเพิ่มเติม
แก่ร้านดังกล่าว ปัจจุบนัผลิตภณัฑ์ท่ีขายอยู่ในเพียวมีจ านวน 1,700 SKUs ซึงโดยส่วนใหญ่
ประกอบดว้ยสินคา้ประเภทยาและเคร่ืองส าอาง 
  5. รูปแบบอ่ืนๆ บ๊ิกซีมุ่งหารูปแบบการบริการใหม่ๆ เพื่อใหบ้ริการลูกคา้และ 
การพฒันารูปแบบร้านคา้ของเราเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเปล่ียนแปลงไปตลอดเวลา 
 3.2 ธุรกจิธุรกจิทาวน์เซ็นเตอร์ หรือ ให้เช่าสถานที ่
  ศูนยก์ารคา้ของบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ซ่ึงอยูคู่่กบัไฮเปอร์มาร์เก็ต หรือบ๊ิกซีมาร์เก็ต 
เป็นศูนย์รวมการจบัจ่ายใช้สอยท่ีครบวงจร พร้อมสรรด้วยร้านค้าเช่าท่ีมีการคดัเลือกผูเ้ช่าด้วย 
ผูช้  านาญอย่างรอบคอบ เพื่อให้แน่ใจวา่ลูกคา้จะไดรั้บการบริการทั้งหมดท่ีตอ้งการ ภายใตห้ลงัคา
เดียว บริการท่ีศูนยก์ารคา้ท่ีไดส้รรหาไว ้สามารถแบ่งออกเป็น 4 ประเภท ดงัน้ี  
  3.2.1 อาหารและเคร่ืองด่ืม ไดแ้ก่ ร้านอาหารซ่ึงประกอบดว้ย ร้านอาหารแฟรนไชส์ 
และร้านอาหารในศูนยอ์าหาร 
  3.2.2 บนัเทิง ไดแ้ก่ โรงภาพยนตร์ คาราโอเกะ และสวนสนุกส าหรับเด็ก 
  3.2.3 ร้านคา้พิเศษ ไดแ้ก่ ร้านหนงัสือ ร้านเส้ือผา้แฟชัน่ ร้านคา้อิเล็กทรอนิกส์  
ร้านโทรศพัทมื์อถือ และร้านขายยา 
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  3.2.4 บริการไดแ้ก่ ธนาคาร ร้านซกัแหง้ และร้านท าผม 
  การแบ่งแยกประเภทพื้นท่ีให้เช่า แบ่งเป็น 5 ประเภท ข้ึนอยูก่บัระยะเวลาการเช่า
และประเภทของธุรกิจของร้านคา้เช่า 
  1. กลุ่มร้านคา้พาณิชย ์กลุ่มผูเ้ช่าเหล่าน้ี ช่วยยกระดบัภาพลกัษณ์ของศูนยก์ารคา้ให้
เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน เน่ืองจากช่ือเสียงของร้านเหล่าน้ีเป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่ไป เง่ือนไขการเช่าของร้าน
เหล่าน้ีมกัจะมีระยะเวลาการเช่าปานกลาง โดยส่วนใหญ่จะเป็นร้านท่ีมีเครือข่ายของเชนขนาดใหญ่ 
เช่น ร้านอาหาร ธนาคาร ฯลฯ 
  2. ผูเ้ช่าพื้นท่ีรายใหญ่ท่ีเช่าพื้นท่ีติดกบัศูนยก์ารคา้ นอกเหนือจากห้างไฮเปอร์มาร์
เก็ตหรือ บ๊ิกซีมาร์เก็ตจะ เป็นส่วนหน่ึงของศูนยก์ารคา้ แลว้ยงัมีกลุ่มผูเ้ช่าพื้นท่ีรายใหญ่ ซ่ึงอยูติ่ดกบั
ศุนยก์ารคา้ โดยท าสัญญาเช่าระยะยาวกบับ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ และมีส่วนช่วยให้การจบัจ่ายใชส้อย
ของลูกคา้ มีความสะดวกสบายมากข้ึน อาทิเช่น โฮมโปร (DIY), โรงภาพยนตร์, ร้านคา้ไอที,  
พาวเวอร์บาย (อิเล็กทรอนิกส์) เป็นตน้ 
  3. อาหารและเคร่ืองด่ืม ศูนยอ์าหารน าเสนอความหลากหลายของอาหารในราคาท่ี
ประหยดั โดยร้านอาหารเหล่าน้ี มีระยะเวลาการเช่าหน่ึงปี 
  4. บ๊ิกบาซ่า ศูนยร์วมร้านคา้ขนาดเล็กจ านวนมากท่ีขายสินคา้ต่างๆรวมถึงร้านคา้
สินคา้แฟชัน่, ร้านเคร่ืองประดบั, ร้านโทรศพัทมื์อถือ ฯลฯ โดยมีระยะเวลาการเช่าเป็นเวลาหน่ึงปี 
  5. ร้านคา้คีออส ร้านคา้เช่าขนาดเล็กซ่ึงตั้งอยู่ในบริเวณทางเดิน โดยเป็นลกัษณะ
สัญญาเช่าเป็นระยะสั้นๆ เช่น 1 เดือน โดยการจ่ายช าระค่าเช่าล่วงหนา้ 
 3.3 วสัิยทศัน์ ภารกจิ พนัธสัญญา และค่านิยมองค์กร 
  วสัิยทศัน์ 
  มุ่งสู่การเป็นผูค้า้ปลีกอนัดบัหน่ึงในไทย และกา้วไปสู่การเป็นผูน้ าในภูมิภาค 
  พนัธกจิ 
  ตอบสนองลูกคา้ดว้ยสินคา้ราคาประหยดัครบครันและบริการเป็นเลิศ ท่ามกลาง
บรรยากาศเป็นกนัเอง 
  พนัธสัญญา 
  มุ่งมัน่เสริมสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ 
  มอบความกา้วหนา้ทางอาชีพใหแ้ก่พนกังาน 
  สานความสัมพนัธ์อนัดีกบัคู่คา้ 
  ร่วมพฒันาสู่สังคมท่ีดีกวา่ 
  เพิ่มมูลค่าใหแ้ก่ผูถื้อหุน้ 
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  ยดึมัน่ตามหลกับรรษทัภิบาลท่ีดี 
  ค่านิยมองค์กร 

1. ให้เกยีรติต่อกนั 
เคารพและสุภาพต่อลูกคา้ตลอดจนเพื่อนร่วมงานทั้งในและนอกบริษทั 

  2. ผสานเป็นหน่ึง 
   ร่วมมือกนัท างานเป็นทีมเพื่อบรรลุเป้าหมาย และสร้างความสุขในการท างาน 
  3. ค านึงถึงลูกค้า 
   เขา้ใจทั้งผูบ้ริโภคและผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียทุกคนพร้อมใหบ้ริการอยา่งจริงใจ 
  4. แสวงหาความเป็นเลศิ 
   ท างานใหส้ าเร็จอยา่งดีเยีย่ม หมัน่เรียนรู้จากตวัอยา่งท่ีดีและน ามาปรับใช ้
 3.4 ภาพรวมธุรกจิ 
  บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ผูน้  าในธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ของไทย มีจุดเด่นใน 
การจ าหน่ายสินคา้คุณภาพราคาประหยดัท่ี หลากหลาย บริการท่ีดีเยี่ยม เป็นศูนยก์ลางการจบัจ่าย
แบบครบวงจรท่ีสะดวกครบครัน และมีร้านคา้หลากหลายรูปแบบท่ีตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดทุ้กกลุ่ม ตั้งแต่จุดก าเนิด บ๊ิกซี ซู เปอร์เซ็นเตอร์ ยืนหยดัเป็นผูน้ าความคุม้ค่าดา้นราคา 
นอกจากนั้นยงัยึดมัน่กบัการ “ให้คุณมากกว่าค าว่าถูก” กบัลูกค้าทุกท่าน การท่ีเราผสมผสาน
ระหวา่งธุรกิจคา้ปลีกและธุรกิจให้เช่าพื้นท่ี โดยมีการคดัเลือกร้านคา้และบริการท่ีหลากหลายมาอยู่
ในศูนยก์ารคา้ของบ๊ิกซี ท าให้เราสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในการเป็นศูนยก์ลาง
การจบัจ่ายไดอ้ยา่งครบวงจร 
  จากจุดเร่ิมตน้ในการด าเนินกิจการร้านคา้ปลีกแห่งแรกในประเทศไทย ท่ีสาขาวงศ์
สว่าง ตั้งแต่ปี 2536 บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ไดข้ยายสาขาออกไปมากมายทัว่ประเทศ ธุรกิจของเรา
ครอบคลุมตั้งแต่ ธุรกิจแบบไฮเปอร์มาร์เก็ตจนถึงร้านคา้รูปแบบอ่ืนๆ ยิ่งกวา่นั้น เครือข่ายสาขาของ
เราเติบโตอย่างก้าวกระโดดในปี 2554 จากการควบรวมกิจการคาร์ฟูร์ (ประเทศไทย) ท าให้เรา
สามารถเขา้ถึงพื้นท่ีการบริการลูกคา้ทั้งในกรุงเทพฯ และจงัหวดัต่างๆ ไดอ้ยา่งทัว่ถึง นอกจากนั้นยงั
ท าให้เราสามารถเพิ่มความคุ้มค่าด้านราคาให้ลูกค้าได้อย่างต่อเน่ือง และท าให้เราสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ไดทุ้กกลุ่มทุกความตอ้งการและครอบคลุมกลุ่มรายไดทุ้กระดบั 
ซ่ึงเป็น แนวทางท่ีจะน าพาเราไปสู่การเติบโตยิง่ข้ึนอีกในอนาคตไม่วา่คุณจะเป็นลูกคา้หรือพนกังาน
กบับ๊ิกซี คุณก็เปรียบเสมือนสมาชิกครอบครัวของบ๊ิกซีเสมอ ปัจจุบนัเรามีพนกังานกวา่ 27,000 คน 
ทัว่ทุกภูมิภาค จ านวนสมาชิกผูถื้อบตัร บ๊ิกการ์ด ของเราเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว ดงัจะเห็นไดจ้ากตวัเลข 
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ตั้งแต่ปี 2009 ถึงปัจจุบนั มีผูถื้อบตัรสมาชิก บ๊ิกการ์ด จ านวนถึง 7.6 ลา้นคน ในปี 2556 และ 
ปัจจุบนับ๊ิกซี มีพนกังานมากกวา่ 27,000 คน และมีสมาชิกผูถื้อบตัร Big Cards ถึง 7.6 ลา้นคน 
 3.5 ภาพรวมอุตสาหกรรม 
  การผสมผสานระหวา่งธุรกิจคา้ปลีกและธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์โดยมุ่งมัน่ท่ีจะเปิด
ศูนยก์ารคา้ใหม่ๆ โดยมีไฮเปอร์มาร์เก็ตและมาร์เก็ตเป็นตวัดึงดูดลูกคา้ ประกอบกบัการบริการและ
ความบนัเทิงท่ีทางร้านคา้เช่าซ่ึงอยู่ในศูนยก์ารคา้น าเสนอลูกคา้ ทั้งสองส่วนน้ีเป็นหลกัส าคญัใน 
การดึงดูดลูกค้าให้มาจับจ่ายใช้สอยในศูนย์การค้าท่ีครบวงจร รายได้จากการให้เช่าพื้นท่ีใน
ศูนยก์ารคา้ถือเป็นแหล่งรายรับส าคญัของบ๊ิกซี บ๊ิกซีน าแผนงานการปรับปรุงพื้นท่ีเช่าให้มีขนาดท่ี
เหมาะสมมากข้ึนและในขณะเดียวกันจะเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินธุรกิจค้าปลีก และ 
การจดัสรรพื้นท่ีเช่าให้ดียิ่งข้ึน ท าให้ร้านคา้เป็นท่ีน่าดึงดูดและเพิ่มรายไดค้่าเช่าจากการให้เช่าพื้นท่ี
ศูนยก์ารคา้ โดยไม่มีผลกระทบต่อยอดขายธุรกิจคา้ปลีกของร้านคา้บ๊ิกซี 
  แผนการพฒันารูปแบบร้านและขนาดของบ๊ิกซีท่ีตอ้งการจะเป็นส่วนหน่ึงของการ
ให้บริการในทุกรูปแบบและขนาดของร้านคา้ปลีกท่ีทนัสมยั มีแผนท่ีจะขยายและพฒันารูปแบบ
ของร้านขนาดใหญ่ไฮเปอร์มาร์เก็ต จนถึงร้านคา้ในชุมชนซ่ึงมีความใกลชิ้ดกบักลุ่มลูกคา้มากกว่า
การใหค้วามส าคญัแก่ลูกคา้ 
  การมุ่งเนน้ความตอ้งการของลูกคา้เป็นเจตนารมณ์ของบ๊ิกซี ภายใตส้โลแกน  
"เราใหคุ้ณมากกวา่ค าวา่ถูก” โดยมีหลกัส าคญั 5อยา่ง 
  1. ผูน้ าดา้นราคา บ๊ิกซีเป็นท่ียอมรับตั้งแต่เร่ิมด าเนินธุรกิจในเร่ืองการเป็นผูน้ า 
ดา้นราคา โดยมุ่งมัน่ท่ีจะรักษาความเป็นผูน้ าในดา้น ราคา ผา่นโปรแกรมหลากหลาย เช่น  
การตรวจสอบราคา ซ่ึงรับประกนัไดว้า่ผลิตภณัฑข์องบ๊ิกซีจะมีราคาถูกกวา่คู่แข่งในตลาด หรืออยา่ง 
นอ้ยเท่ากบัคู่แข่ง 
  2. สินคา้มีครบสรร บ๊ิกซีมีสินคา้น าเสนอ100,000 SKUsให้ลูกคา้ได้เลือกสรร 
ตั้งแต่สินคา้ราคาถูกท่ีสุดจนถึงระดบัพรีเม่ียม มุ่งมัน่พฒันาสินคา้ตราบ๊ิกซีอยา่งต่อเน่ือง เพื่อให้ตรง
กบัความตอ้งการท่ีเปล่ียนแปลงของลูกคา้และบ๊ิกซีไดเ้ปิดตวัสินคา้น าเขา้ระดบัพรีเม่ียม ตราคาสิโน 
โดยมีการจดัจ าหน่ายในสาขาของบ๊ิกซีเอก็ตร้า 
  3. คุณภาพสินคา้และบริการ นอกจากราคาท่ีประหยดัสุดแลว้ เรายงัมุ่งเนน้คุณภาพ
ของสินคา้ซ่ึงเป็นส่ิงส าคญัมาก เรามุ่งมัน่ท่ีจะน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพดีให้กบัลูกคา้ ภายใต้
ความร่วมมือของทีมงานท่ีมีประสบการณ์ นอกจากน้ีเรายงัสร้างความมัน่ใจให้กับลูกค้า โดย
น าเสนอโปรแกรมการรับคืนสินคา้อาหารสด หากคุณภาพของสินคา้ไม่ตรงกบัความคาดหวงัของ
ลูกคา้ 
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  4. บริการเสริม บ๊ิกซีมุ่งมั่นพฒันาบริการเสริมอ่ืนๆ ให้แก่ลูกค้า เช่น ช้อปป้ิง
ออนไลน์ท่ีอ านวยความสะดวกให้กบัลูกคา้ในการสั่งซ้ือผา่นระบบออนไลน์ และลูกคา้สามารถรับ
สินคา้ดว้ยตวัเอง หรือขอใหจ้ดัส่งสินคา้ใหก้บัลูกคา้โดยตรง 
  5. ส่งเสริมความความสัมพนัธ์ ความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งเรากบัลูกคา้ เป็นส่ิงท่ีบ๊ิก
ซีให้ความส าคญัมาก บ๊ิกซีมีการพฒันา บตัรบ๊ิกการ์ด บตัรสมาชิกท่ีลูกค้าสามารถมีส่วนร่วม 
เพลิดเพลิน สนุกสนานไปกบัคูปองส่วนลดเงินสดและส่วนลดสินคา้ราคาสมาชิกในแต่ละสัปดาห์ 
ปัจจุบนัเรามีสมาชิกมากกว่าหกล้านสมาชิกและยงัคงเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง ซ่ึงส่งผลให้สัดส่วน
ยอดขายจากสมาชิกเพิ่มข้ึนจาก 25% ในปี พ.ศ.2552 เป็นมากกวา่65% ในปัจจุบนั ปริมาณการซ้ือ
สินคา้ของสมาชิกในแต่ละคร้ังนั้นสูงกวา่เกือบสองเท่าตวั เม่ือเทียบกบัลูกคา้ทัว่ไป (อา้งถึงใน บ๊ิกซี 
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ 2557, http://bigc-th.listedcompany.com/history.html) 
 

4.  ผลงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 ไกรสร บูชารัตนชยั และ อิทธิกร ข าเดช (2555) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง “การตดัสินใจ
เลือกซ้ือขา้วสารบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” การศึกษาคร้ังน้ีมีเป้าหมาย เพื่อ
ศึกษาถึงอิทธิพลของปัจจยัส่วนบุคคล และความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางการตลาด และปัจจยัอ่ืนๆ ท่ี
เก่ียวขอ้ง ท่ีมีผลกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วสารบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ระหวา่งเดือนกรกฎาคมถึงกนัยายน 2554 โดยใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูลกบัผูบ้ริโภคท่ีเป็นคนไทย
ท่ีมีอายุระหวา่ง 20-60 ปีและอาศยัหรือท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเป็นผูท่ี้มีบทบาทในการ
ตดัสินใจซ้ือขา้วสารบรรจุถุงส าหรับบริโภค จ านวน 400 ตวัอยา่ง สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานโดยใช้ t-Test F-Test 
และ Chi-Square (X2) ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุระหวา่ง 
31-40 ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 10,001-20,000 บาท และมีจ านวนสมาชิกในครอบครัวระหวา่ง 4-5 คน กลุ่ม
ตวัอย่างมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดทุกด้านในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยให้
ความส าคญัมากท่ีสุดกบัปัจจยัดา้นประโยชน์และคุณค่าทางโภชนาการปัจจยัดา้นการก าหนดราคาท่ี
คุม้ค่ากบัคุณภาพท่ีไดรั้บ ปัจจยัด้านท าเลท่ีตั้งของช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัด้านการ
โฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ส าหรับปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้งทุกดา้นในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยให้
ความส าคญัมากท่ีสุดกบัปัจจยัดา้นการส่ือคุณลกัษณะคุณประโยชน์ ความเช่ือ และคุณค่าของสินคา้ 
ปัจจยัดา้นการซ้ือซ ้ าโดยไม่ลงัเลและไม่เปล่ียนไปซ้ือตราสินคา้อ่ืน และปัจจยัดา้นความไวว้างใจใน

http://bigc-/
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ตวัผลิตภณัฑ์ นอกจากน้ีกลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วสารบรรจุถุง
ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยให้ความส าคญัมากท่ีสุดกบัปัจจยัดา้นปริมาณการซ้ือในแต่ละคร้ัง 
รวมทั้งการให้ข้อเสนอแนะเก่ียวกับปัจจยัทางการตลาดในด้านต่างๆ อีกด้วยผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลทุกดา้นท่ีแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วสาร
บรรจุถุงของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ปัจจยัทางการตลาด ส่วนใหญ่มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วสารบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ยกเวน้ 
ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้งทุกดา้น มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วสาร
บรรจุถุงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผูว้ิจยัมี
ขอ้เสนอแนะ ให้พิจารณาใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดหลายปัจจยัผสมผสานกนัอยา่งลงตวั
เหมาะสมกบัศกัยภาพของกิจการ และช่วยเสริมสร้างประสิทธิภาพทางการตลาด รวมทั้งแนะน าให้
ท าการศึกษาเพิ่มเติมตามความเหมาะสมกบัสถานการณ์ในปัจจุบนั โดยสามารถน าผลงานวิจยัใน
คร้ังน้ีไปใช้เป็ นแนวทางการศึกษาเพื่อการต่อยอดการศึกษาในอนาคตได ้ โดยมัน่ใจว่าขอ้มูลท่ี
ไดรั้บ จะเป็นประโยชน์ต่อการพิจารณาใช้วางแผนการผลิต และการตลาดเชิงกลยุทธ์ไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน ซ่ึงสอดรับกบัความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการไดเ้ป็นอยา่งดี 
 วรพล เกิดดอนแฝก (2553) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ขา้วสารบรรจุถุงของผูบ้ริโภค ในห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ (โมเดร์นเทรด) เขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
นครปฐม” ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขา้วสารบรรจุถุงในห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ (โมเดร์นเท
รด) ต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือขา้วสารบรรจุถุงแตกต่างกนัคือพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขา้วสารบรรจุถุง
ในห้างแม็คโครสาขานครปฐม มีการตดัสินใจซ้ือมากกว่าห้างเทสโกโ้ลตสั สาขานครปฐม ปัจจยั
ส่วนบุคคลแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือขา้วสารบรรจุถุงแตกต่างกนัคือพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีระดบั
การศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีมีการตัดสินใจซ้ือข้าวสารบรรจุถุงมากกว่าระดับการศึกษามัธยม
ตอนต้นต ่ากว่าส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจมีการตดัสินใจซ้ือข้าวสารบรรจุถุง
มากกว่าพนกังานบริษทัเอกชนและผูมี้อาชีพรับจา้ง และผูบ้ริโภคท่ีมีจ านวนสมาชิกในครอบครัว
ตั้งแต่ 9 คนข้ึนไป มีการตดัสินใจซ้ือข้าวสารบรรจุถุงมากกว่าจ านวนสมาชิกระหว่าง 1-8 คน  
การตดัสินใจซ้ือขา้วสารบรรจุถุงของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์เชิงบวกระดบัปานกลางกบัจ านวน
สมาชิกในครอบครัวและปริมาณท่ีซ้ือขา้วสารต่อคร้ัง รวมทั้งมีความสัมพนัธ์เชิงบวกระดบัต ่ากบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค คือ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 
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 วิบูรณ์  เอ่ียมจุฬา  (2549) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือขา้วหอม
มะลิบรรจุถุงตรามาบุญครองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษาพบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 30-39 ปี การศึกษาปริญญาตรี 
สถานภาพโสด อาชีพ พนักงานบริษทัเอกชนมีรายได้ครอบครัวโดยเฉล่ีย 30 ,001 บาทข้ึนไป  
พฤติกรรมการเลือกซ้ือขา้วหอมมะลิบรรจุถุงพบวา่ ส่วนใหญ่จะซ้ือท่ีห้างสรรพสินคา้หรือซุปเปอร์
มาเก็ต และมีความถ่ีในการซ้ือโดยเฉล่ีย 1.35 คร้ังต่อเดือน ผูบ้ริโภคมีทศันคติอยู่ในเกณฑ์ดีทั้ ง 
ในดา้นคุณภาพ รูปร่าง ลกัษณะ บรรจุภณัฑ์ โดยเฉพาะตราสินคา้ในความมีช่ือเสียงของขา้วมาบุญครอง 
ส่วนประสมทางทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือพบว่า ด้านราคามีผลต่อความถ่ีใน 
การเลือกซ้ือระดบัปานกลาง เน่ืองจาก ราคาขา้วหอมมะลิยี่ห้อต่างๆ มีราคาใกลเ้คียงกนั ทางดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายพบว่าผูบ้ริโภคสามารถหาซ้ือได้สะดวก เน่ืองจาก สินค้าวางขายทัว่ไป 
โดยเฉพาะในหา้งสรรพสินคา้ และ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ในดา้นการโฆษณานั้นมีผลต่อการเลือกซ้ือใน
ระดบัปานกลาง เพราะขา้วเป็นอาหารหลกัของคนไทยทุกครอบครัวตอ้งซ้ือขา้วเพื่อการบริโภคอยู่
แลว้ แมว้่าจะไม่มีการโฆษณาก็ตาม การโฆษณาจึงเป็นเพียงการบอกผูบ้ริโภคว่าตราสินคา้อยู่ใน
ตลาดเท่านั้น ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยเฉพาะการลดราคา จะมีผลต่อการเลือกซ้ือ เน่ืองจากปกติ
ราคาขา้วหอมมะลิบรรจุถุงยีห่้อต่างๆ มีราคาใกลเ้คียงกนั หากยีห่้อใดลดราคา จะท าให้ผูบ้ริโภคเลือก
ซ้ือยีห่อ้ท่ีถูกกว่า 
 



บทที ่ 3 

วธีิด าเนินการศึกษา 
 
 
 การศึกษาน้ีเป็นการวจิยัเชิงส ารวจ เพื่อศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อการตดัสินใจ
ซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดั
นนทบุรี โดยผูศึ้กษาไดด้ าเนินการศึกษาตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
3. วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
 1.1 ประชากร (Population)  
  ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ลูกคา้ท่ีซ้ือขา้วสารบรรจุถุง ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์
เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี จ านวน 600 คน (ขอ้มูลเดือน พฤศจิกายน 2556 สถิติ 
จากฝ่ายบุคคล หา้ง บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์)  
 1.2 กลุ่มตัวอย่าง (Samples)  
  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ลูกคา้ท่ีซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง  
ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี จ านวน 240 คน ผูว้ิจยั
ได้ค  านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างกรณีทราบจ านวนประชากรโดยใช้สูตรของทาโร ยามาเน่ 
(Taro Yamane) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% (Taro Yamane, 1973 อา้งถึงใน กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 
2550) ซ่ึงค านวณไดจ้ากสูตรความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน ดงัน้ี 

 

   n  =     
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ก าหนดให ้ 
 n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 N = จ านวนประชากรท่ีศึกษาทั้งหมด 
 e = ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่ง (ก าหนดให้เท่ากบั 0.05)  
 
แทนค่าในสมการ ไดด้งัน้ี 

 n =        

 n = 240 
 
 จากนั้นใชว้ธีิการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบความสะดวก (Convenience sampling) ณ  
จุดจ าหน่าย หรือบริเวณหา้งบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี ตามจ านวน 
กลุ่มตวัอยา่ง 240 ตวัอยา่ง ช่วงเดือน มีนาคม ถึง เมยายน พ.ศ. 2557 
 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 
 
 2.1 ลกัษณะของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดใ้ชเ้ป็นแบบสอบถาม (Questionnaire)  
ประกอบดว้ยค าถามปลายปิด (Closed-ended question) และค าถามปลายเปิด (Open-ended question)  
เพื่อใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูล เร่ือง ความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิตรา 
ป่ินเงินเพชรบรรจุถุง ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี โดยแบ่ง 
แบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
  ส่วนที ่1 แบบสอบถามลกัษณะทางดา้นปัจจยัส่วนบุคคล เป็นค าถามปลายปิด  
แบบค าถามหลายตวัเลือก (Multiple choices question) ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้
เฉล่ียต่อเดือน ขนาดของครอบครัว ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) และ 
(Ordinal scale) 
  ส่วนที ่2 แบบสอบถามปลายปิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิตราป่ิน
เงินเพชรบรรจุถุง 
  ส่วนที ่3 แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ซ่ึงประกอบด้วย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาดในการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร โดยก าหนดเกณฑก์ารให ้
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คะแนนแบบสอบถามมีลกัษณะเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ตามแบบของลิเคิร์ท  
(Likert Scale) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลอตัราภาค (Interval Scale) 5 ระดบั ดงัน้ี 
   
 คะแนน 5 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยเห็นดว้ยอยา่งยิง่  
  คะแนน 4 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยเห็นดว้ย 
 คะแนน 3 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยไม่แน่ใจ 
 คะแนน 2 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยไม่เห็นดว้ย 

คะแนน 1 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
 
   จากนั้นน าขอ้มูลท่ีไดม้าท าการวเิคราะห์ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ 
โดยวเิคราะห์หาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และแปลผล
ความคิดเห็นจากค่าเฉล่ีย ดงัน้ี  

 
4.21 - 5.00 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยเห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
3.41 - 4.20 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยเห็นดว้ย 
2.61 - 3.40 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยไม่แน่ใจ 
1.81 - 2.60 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยไม่เห็นดว้ย 
1.00 - 1.80 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
 

  ส่วนที ่4 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
 2.2 การทดสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
  ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการสร้างเคร่ืองมือและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือท่ีใช้ 
ในการศึกษาก่อนน าไปเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี 
  2.2.1 ศึกษาทฤษฎี เอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ของผูบ้ริโภค 
  2.2.2 สร้างแบบสอบถามโดยอาศยักรอบแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัลกัษณะ 
ส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 
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  2.2.3 น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน เสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อพิจารณาตรวจสอบ 
และใหข้อ้เสนอแนะในการปรับปรุงเก่ียวกบัส านวนภาษาใหเ้ขา้ใจง่าย เพื่อใหไ้ดข้อ้ค าถามท่ีมี 
ขอ้ความตรงตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา 
  2.2.4 น าแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของอาจารยท่ี์ปรึกษา 
  2.2.5 น าแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไ้ขแลว้ ไปหาค่า การหาค่าความเท่ียงตรง 
ตามเน้ือหา (Content Validity) IOC คือ ค่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัจุดประสงค ์ 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550) โดยจะมีค่าอยูร่ะหวา่ง -1 ≤ ≤ 1 ค่าท่ีใกลเ้คียงกบั 1 มาก แสดงวา่มี
ความเท่ียงตรงสูง โดยน าแบบสอบถามไปใชก้บัผูท้รงคุณวฒิุเพื่อการตรวจสอบความสอดคลอ้งของ
ขอ้ค าถามกบั จุดประสงคร์ายบุคคลไดค้่าความเท่ียงตรงเท่ากบั 0.949 (รายละเอียดดงัภาคผนวก)  
  2.2.6 น าแบบสอบถามท่ีมีค่าความเท่ียงตรงท่ีสามารถยอมรับได ้ไปเก็บขอ้มูลกบั 
กลุ่มตวัอยา่งต่อไป 
 

3. วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีไดส่้งใหก้ลุ่มตวัอยา่ง  
และใชแ้หล่งขอ้มูลในการศึกษา ดงัน้ี 
 3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  
  เป็นขอ้มูลท่ีผูศึ้กษาได้ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถาม
ของกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 240 คน โดยน าไปสุ่มกบัลูกคา้ท่ีซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงิน
เพชร ทั้งเพศชายและเพศหญิง ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี โดยท า
การเก็บรวบรวมเก่ียวกบัความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง 
ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี ดว้ยตวัผูศึ้กษาเองและ
ผูท่ี้รับมอบหมายแทน ด้วยการใช้แบบสอบถามท่ีผูศึ้กษาจดัท าข้ึน โดยใช้ระยะเวลาในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล ตั้งแต่เดือนกุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2557 ถึง เดือน เมษายน พ.ศ. 2557 และด าเนินการเป็น
ขั้นตอนดงัน้ี 
  ขั้นตอนท่ี 1 ท าการส ารวจความคิดเห็นจากประชากรกลุ่มตวัอยา่ง  
ดว้ยแบบสอบถามท่ีก าหนดและท าการรวบรวมแบบสอบถามท่ีไดด้ าเนินการแลว้ใหแ้ก่ผูศึ้กษา 
  ขั้นตอนท่ี 2 ผู้ศึกษาท าการตรวจสอบความสมบูรณ์และรวบรวมข้อมูลจาก
แบบสอบถามท่ีไดรั้บกลบัมาและน าขอ้มูลท่ีไดรั้บเขา้ระบบการประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์โดยใช้
โปรแกรมทางสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
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  ขั้นตอนท่ี 3 น าผลการวเิคราะห์ท่ีประมวลไดจ้ากโปรแกรมทางสถิติ  
ไปด าเนินการตามขั้นตอนการศึกษาต่อไป 
 3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  
  เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้และรวบรวมขอ้มูลจากหนงัสือ ต ารา เอกสาร  
คู่มือต่างๆ และงานวจิยัทางวชิาการต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองท่ีศึกษา  
 

4. สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 เม่ือไดรั้บแบบสอบถามมาแลว้ ท าการตรวจสอบความสมบูรณ์ คียข์อ้มูลและท าการ
วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป  SPSS (Statistical Package for the Social 
Sciences) โดยแบ่งการวเิคราะห์ออกเป็น   
 4.1 สถิติพืน้ฐาน เป็นการวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) เพื่อ
อธิบายถึงลกัษณะทางดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มประชากร คือ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได้
ต่อเดือน อาชีพและขนาดของครอบครัว ท าใหท้ราบถึงลกัษณะพื้นฐานของขอ้มูล สถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ 
  4.1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อใชใ้นการแปลความหมายของขอ้มูลลกัษณะ 
ทางดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ในแบบสอบถามส่วนท่ี 1 และแบบสอบถาม 
เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ในแบบสอบถามส่วนท่ี 2 
  4.1.2 ค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มูลของแบบสอบถาม 
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร  
ในแบบสอบถามส่วนท่ี 3 
  4.1.3 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) เพื่อใชใ้นแปลความหมายของ 
ขอ้มูลของแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอม 
มะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ในแบบสอบถามส่วนท่ี 3 
 4.2 สถิติทีใ่ช้ในการทดสอบสมมติฐาน เป็นการวเิคราะห์โดยสถิติเชิงอนุมาน  
(Inferential statistic) โดยใช ้สถิติการแจกแจงแบบไคสแควร์ (Chi-Square) และก าหนดระดบั 
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในการทดสอบสมมติฐาน ใชห้าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
ขา้วสารหอมมะลิ ตราป่ินเงินเพชร เพื่อทดสอบสมมุติฐานขอ้ท่ี 1-2 
 
 
 



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 
 การศึกษาเร่ือง “ความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง  
ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี” ในการวเิคราะห์ 
ขอ้มูลและการแปรความหมายของขอ้มูล โดยแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลหรือขอ้มูลทัว่ไปส าหรับผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2 การตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร  
 ตอนท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสาร 
หอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร  
 ตอนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐานของการศึกษา 
 ตอนท่ี 5 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ผูศึ้กษาไดน้ าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลออกมาในรูปแบบตารางพร้อมค าบรรยายโดย
มีรายละเอียดดงัน้ี 
 

ตอนที ่1 ปัจจยัส่วนบุคคลหรือข้อมูลทัว่ไปส าหรับผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละผูต้อบแบบสอบถามปัจจยัส่วนบุคคลจ าแนกตามเพศ อาย ุระดบั 
 การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และขนาดของครอบครัว 

n = 240 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

เพศ    
                            ชาย 63 26.3 
                            หญิง 177 73.8 

รวม 240 100.0 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 
n = 240 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

อายุ   
     นอ้ยกวา่ หรือเท่ากบั 20 ปี                  15 6.3 

                        21 – 30 ปี 39 16.3 
                        31 – 40 ปี 93 38.8 
                        40 ปี ข้ึนไป 93 38.8 

รวม 240 100.0 

ระดับการศึกษา   
                        ประถมศึกษา 37 15.4 
                        มธัยมศึกษา/ปวช. 67 27.9 
                        อนุปริญญา/ปวส. 39 16.3 
                        ปริญญาตรี/เทียบเท่า 86 35.8 
                        สูงกวา่ปริญญาตรี 11 4.6 

รวม 240 100.0 

อาชีพ   
                         นกัเรียน/นกัศึกษา 12 5.0 

              พนกังานบริษทัเอกชน/ ลูกจา้ง 129 53.8 
                ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 12 5.0 

          ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 49 20.4 
                          พอ่บา้น/แม่บา้น 26 10.8 
                          อ่ืนๆ 12 5.0 

รวม 240 100.0 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน   
                ต  ่ากวา่ หรือเท่ากบั 10,000 บาท 62 25.8 

    10,001 – 20,000 บาท 98 40.8 
     20,001 – 30,000 บาท 36 15.0 

30,001 บาทข้ึนไป 44 18.3 
รวม 240            100.0 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 
n = 240 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

ขนาดของครอบครัว   
                                 1-2 คน 64 26.7 
                                 3-4 คน 115 47.9 
                                 5-6 คน 45 18.8 
                                 6 คน ข้ึนไป 16 6.7 

รวม 240 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 177 คน  
(ร้อยละ 73.8) และเป็นเพศชาย จ านวน 63 คน  (ร้อยละ 26.3) 
 เม่ือจ าแนกตามอาย ุส่วนใหญ่มีอาย ุ31 ปี ข้ึนไป จ านวน 186 คน (ร้อยละ 77.6)  
รองลงมาคือ อาย ุ21 – 30 ปี จ  านวน 39 คน (ร้อยละ 16.2) และนอ้ยท่ีสุด คือ นอ้ยกวา่ หรือเท่ากบั  
20 ปี จ  านวน 15 (ร้อยละ 6.3) 
 เม่ือจ าแนกตามระดบัการศึกษาส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบั ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า  
จ  านวน 86 คน (ร้อยละ 35.8) รองลงมามีการศึกษาในระดบั มธัยมศึกษาหรือปวช. จ านวน 67 คน 
(ร้อยละ 27.9) ถดัไปมีการศึกษาในระดบัอนุปริญญาหรือปวส. จ านวน 39 คน (ร้อยละ16.3) และมี
การศึกษาในระดบัประถมศึกษา จ านวน 37 คน (ร้อยละ15.4) และนอ้ยท่ีสุดมีการศึกษาระดบัสูงกวา่
ปริญญาตรี จ านวน 11 คน (ร้อยละ 4.6)  
 เม่ือจ าแนกตามอาชีพส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชนหรือ ลูกจา้ง จ านวน 129 คน 
(ร้อยละ 53.8) รองลงมามีอาชีพธุรกิจส่วนตัวหรือเจ้าของกิจการจ านวน 49 คน (ร้อยละ 20.4) 
พอ่บา้นหรือแม่บา้น จ านวน 26 คน (ร้อยละ 10.8) นกัเรียนหรือนกัศึกษา  จ านวน 12 คน (ร้อยละ 5) 
ขา้ราชการหรือพนกังานรัฐวสิาหกิจ จ านวน 12 คน (ร้อยละ 5) และอ่ืนๆ จ านวน 12 คน (ร้อยละ 5) 
 เม่ือจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนจากผูป้กครอง ส่วนใหญ่ไดรั้บ 10,001 – 20,000 
บาท/เดือน จ านวน 98 คน (ร้อยละ 40.8) รองลงมาไดรั้บต ่ากวา่ หรือเท่ากบั 10,000 บาท จ านวน 62 
คน (ร้อยละ 25.8) ถดัไปคือไดรั้บ 30,001 บาท/เดือน ข้ึนไป  จ านวน 44 คน (ร้อยละ18.3) และนอ้ย
ท่ีสุดไดรั้บ 20,001 – 30,000 บาท/เดือน จ านวน 36 คน (ร้อยละ 15.0) 
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 เม่ือจ าแนกตามขนาดของครอบครัว ส่วนใหญ่พกัอาศยัอยู่ 3-4 คน จ านวน 115 คน 
(ร้อยละ 47.9)รองลงมาพกัอาศยัอยู ่1-2 คน จ านวน 64 คน (ร้อยละ 26.7) ถดัไปพกัอาศยัอยู ่5-6 คน 
จ านวน 45 คน (ร้อยละ 18.8) และนอ้ยท่ีสุดพกัอาศยัอยู ่6 คน ข้ึนไป จ านวน 16 คน (ร้อยละ 6.7)  
 

ตอนที ่2 การตัดสินใจซ้ือข้าวสารหอมมะลบิรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร  
 

 การศึกษาเร่ืองความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง 
ตราป่ินเงินเพชรใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี ผูศึ้กษาวิเคราะห์ขอ้มูล
เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร สรุปผลไดด้งัตารางท่ี 4.2 

 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละผูต้อบแบบสอบถามการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิ 
 บรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 

n = 240 

การตัดสินใจซ้ือ จ านวน ร้อยละ 

การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ   
1. ท่านจะเลือกซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง 
ตราป่ินเงินเพชร เพราะเหตุใด 

  

ขนาดของคนในครอบครัว 60 25.0 
  รายไดท่ี้ไดรั้บเฉล่ียต่อเดือน 29 12.1 

                     ทดแทนของเดิมท่ีหมดไป 65 27.1 
        ตอ้งการเปล่ียนยีห่อ้รับประทาน 56 23.3 

                     ส่ิงกระตุน้จากโปรโมชัน่ 30 12.5 
รวม 240 100.0 

การค้นหาข้อมูล 
2. ท่านรู้จกัและคุน้เคยกบัขา้วสารหอมมะลิบรรจุ
ถุงตราป่ินเงินเพชรหรือไม่ 

  

                     รู้จกัและคุน้เคย 196 81.7 
                     ไม่รู้จกัและไม่คุน้เคย 44 18.3 

รวม 240 100.0 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
n = 240 

การตัดสินใจซ้ือ จ านวน ร้อยละ 

3. ส่ือโฆษณาชนิดใดท่ีท่านไดรั้บรู้ข่าวสารเก่ียวกบัขา้วสารหอมมะลิบรรจุ
ถุงตราป่ินเงินเพชรมากท่ีสุด 

  

                       วทิย ุ 3 1.3 
                       ทีว ี 113 47.1 
                       อินเตอร์เน็ต 19 7.9 
                       แผน่พบัหรือใบโฆษณา 93 38.8 
                       หนงัสือพิมพ ์ 12 5.0 

รวม 240 100.0 

4. ผูท่ี้มีอิทธิพลมากท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตรา
ป่ินเงินเพชร 

  

                       ตวัท่านเอง 162 67.5 
                       คนในครอบครัว 72 30.0 
                       พนกังานขาย 3 1.3 
                       บุคคลอ่ืน (โปรดระบุ)…….. 3 1.3 

รวม 240 100.0 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
n = 240 

การตัดสินใจซ้ือ จ านวน ร้อยละ 

การประเมินทางเลอืก                                    
5. เหตุผลส าคญัมากท่ีสุดท่ีท่านจะตดัสินใจซ้ือ
ขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร คือ
อะไร (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

  

           ยีห่อ้/ตราสินคา้ ไดรั้บการยอมรับ 80 33.3 
                   เคร่ืองหมายรับประกนัมาตรฐานสินคา้ 76 31.7 
                      บรรจุภณัฑส์วยงาม 31 12.9 

      ขา้วสะอาด ไม่มีสารปนเป้ือน 89 37.1 
                      ความเช่ือมัน่ในคุณภาพ 112 46.7 
                      มีประโยชน์ต่อร่างกาย 35 14.6 
                      ราคาเหมาะสม 163 67.9 
                      การโฆษณาสินคา้    23 9.6 
                      อยากทดลองรับประทาน 66 27.5 
                      มีบุคคลหรือคนรู้จกัแนะน า   40 16.7 

รวม 240 100.0 

การตัดสินใจซ้ือ 
6. หากท่านเห็นขา้วสารหลายๆ ยีห่อ้ จดัวางขายอยู่
ในหา้งคา้ปลีก ท่านจะตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอม
มะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร หรือไม่  

  

                       ซ้ือ 200 83.3 

                       ไม่ซ้ือ 40 16.7 

รวม 240 100.0 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
n = 240 

การตัดสินใจซ้ือ จ านวน ร้อยละ 

7. ท่านซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงิน
เพชร ปริมาณเท่าใดต่อเดือน 

  

                         ไม่ตอ้งตอบ 40 16.7 
                          5  กิโลกรัม 99 41.3 
                         10 กิโลกรัม 50 20.8 
                         15 กิโลกรัม 29 12.1 
                         15 กิโลกรัม ข้ึนไป 22 9.2 

รวม 240 100.0 

การประเมินผลหลังการซ้ือ 
8. หลงัจากท่านไดรั้บประทานขา้วสารหอมมะลิ
บรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร แลว้ ท่านมีความรู้สึก
อยา่งไร มากท่ีสุด 

  

                         มีความหอม นุ่ม เหนียว อร่อย 149 62.1 
                         มีความสะอาด ปลอดภยั 39 16.3 
                         มีความน่าเช่ือถือในคุณภาพ 45 18.8 
                         สุขภาพดีมีประโยชน์ 7 2.9 

รวม 240 100.0 

9. ในอนาคตท่านจะตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิ
บรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร อีกหรือไม่ 

  

                       ซ้ือ 174 72.5 
                       ไม่ซ้ือ 11 4.6 
                       ไม่แน่ใจ 51 21.3 
                       อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……… 4 1.7 

รวม 240 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.2 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตระหนกัถึงปัญหาหรือความ
ตอ้งการ โดยเลือกซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร เพราะทดแทนของเดิมท่ีหมดไป 
จ านวน  65 คน (ร้อยละ 27.1) รองลงมาคือ ขนาดของคนในครอบครัว จ านวน 60 คน (ร้อยละ 25) 
ตอ้งการเปล่ียนยี่ห้อรับประทาน จ านวน 56 คน  (ร้อยละ 23.3) และต ่าสุด คือ ส่ิงกระตุ้นจาก
โปรโมชัน่ จ านวน  30 คน (ร้อยละ 12.5)  
 เม่ือศึกษาการแสวงหาขอ้มูล ถึงการรู้จกัและคุน้เคยกบัขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง 
ตราป่ินเงินเพชร ส่วนใหญ่ รู้จกัและคุน้เคย จ านวน  196 คน (ร้อยละ 81.7) รองลงมาคือ ไม่รู้จกัและ 
ไม่คุน้เคย จ านวน  44 คน (ร้อยละ 18.3) การศึกษาส่ือโฆษณาชนิดท่ีไดรั้บรู้ข่าวสารเก่ียวกบัขา้วสาร
หอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร จ านวน  44 คน ส่วนใหญ่ คือ ทีวี จ  านวน  113 คน (ร้อยละ 47.1) 
รองลงมาคือ แผ่นพบัหรือใบโฆษณา จ านวน 93 คน (ร้อยละ 38.8) อินเตอร์เน็ต จ านวน 19 คน 
(ร้อยละ 7.9) หนงัสือพิมพ ์จ านวน  12 คน (ร้อยละ 5) และต ่าสุดคือ วิทยุ จ  านวน 3 คน (ร้อยละ 1.3) 
และการศึกษาผูท่ี้มีอิทธิพลมากท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร 
ส่วนใหญ่ คือ ตวัผูต้อบแบบสอบถามเอง จ านวน 162 คน (ร้อยละ 67.5) รองลงมา คือ คนใน
ครอบครัว จ านวน 72 คน (ร้อยละ 30) และต ่าสุด คือ พนักงานขาย จ านวน 3 คน (ร้อยละ 1.3) 
บุคคลอ่ืน จ านวน 3 คน (ร้อยละ 1.3) 
 เม่ือศึกษาการการประเมินทางเลือก  เหตุผลส าคญัมากท่ีสุดในการจะตดัสินใจซ้ือขา้วสาร
หอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร คือ ราคาเหมาะสม จ านวน  163 คน (ร้อยละ 67.9) รองลงมาคือ 
ความเช่ือมัน่ในคุณภาพ จ านวน  112 คน (ร้อยละ 46.7)  ขา้วสะอาดไม่มีสารปนเป้ือน จ านวน 89 คน 
(ร้อยละ 37.1) ยี่ห้อ/ตราสินคา้ ไดรั้บการยอมรับ จ านวน 80 คน (ร้อยละ 33.3) เคร่ืองหมายรับประกนั
มาตรฐานสินคา้ จ านวน 76 คน (ร้อยละ 31.7) อยากทดลองรับประทาน จ านวน 66 คน (ร้อยละ 27.5)  
มีบุคคลหรือคนรู้จกัแนะน า  จ านวน 40 คน (ร้อยละ 16.7) มีประโยชน์ต่อร่างกาย จ านวน 35 คน  
(ร้อยละ 14.6) บรรจุภณัฑ์สวยงาม จ านวน 31 คน (ร้อยละ 12.9) และต ่าสุด คือ การโฆษณาสินคา้ 
จ านวน 23 คน (ร้อยละ 9.6)   
 เม่ือศึกษาการตดัสินใจซ้ือ เม่ือเห็นขา้วสารหลายๆ ยี่ห้อ จดัวางขายอยู่ในห้างคา้ปลีก 
ส่วนใหญ่จะตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร จ านวน 200 คน (ร้อยละ 83.8) 
และไม่ซ้ือ จ านวน 40 คน (ร้อยละ 16.7) และศึกษาปริมาณการซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ิน
เงินเพชร ส่วนใหญ่ คือ 5  กิโลกรัม จ านวน 99 คน (ร้อยละ 41.3)  รองลงมา คือ 10 กิโลกรัม จ านวน 
50 คน (ร้อยละ 20.8)  15 กิโลกรัม จ านวน 29 คน (ร้อยละ 12.1) 15 กิโลกรัม ข้ึนไป จ านวน 22 คน 
(ร้อยละ 9.2) 
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 เม่ือศึกษาการประเมินผลหลงัการซ้ือ หลงัจากไดรั้บประทานขา้วหอมมะลิบรรจุถุง 
ตราป่ินเงินเพชร แลว้ ส่วนใหญ่ มีความรู้สึก  มีความหอม นุ่ม เหนียว อร่อย จ านวน 149 คน  
(ร้อยละ 62.1) รองลงมาคือ มีความน่าเช่ือถือในคุณภาพ จ านวน 45 คน (ร้อยละ 18.8) มีความ
สะอาด ปลอดภยั จ านวน 39 คน (ร้อยละ 16.3) และต ่าสุด คือ สุขภาพดีมีประโยชน์ จ  านวน 7 คน 
(ร้อยละ 2.9) และการศึกษาถึงในอนาคตจะตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร 
ส่วนใหญ่ ซ้ือ จ านวน 174 คน (ร้อยละ 72.5) รองลงมาคือ ไม่แน่ใจ จ านวน 51 คน (ร้อยละ 21.3) 
ไม่ซ้ือ จ านวน 11 คน (ร้อยละ 4.6) และต ่าสุด คือ อ่ืนๆ จ านวน 4 คน (ร้อยละ 1.7) 
 

ตอนที ่3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซ้ือข้าวสาร 
 หอมมะลบิรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร  

 
 การศึกษาเร่ืองความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง 
ตราป่ินเงินเพชรใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี ผูศึ้กษาวิเคราะห์ขอ้มูล
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิ
บรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร สรุปผลไดด้งัตารางท่ี 4.3 
 
ตารางท่ี 4.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิ 
 บรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 

  n = 240 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีความสัมพนัธ์กบั
การตัดสินใจซ้ือข้าวสารหอมมะลบิรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 

 

 
 

S.D. 
การแปลผล  

ระดับความส าคัญ 

ด้านผลติภัณฑ์ 
1. มีคุณค่าทางโภชนาการ เช่น มีวติามินและแร่ธาตุต่างๆ 
ช่วยใหร่้างกายไดรั้บประโยชน์ 

4.18 0.63 เห็นดว้ย 

2. ปลอดภยัจากสารพิษจากจุลินทรียแ์ละสารพิษตกคา้งจากยาฆ่า
แมลง 

3.92 0.75 เห็นดว้ย 

3. มีความคุม้ค่ามากกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัราคาขา้วสารหอมมะลิ
ชนิดอ่ืน 3.84 0.71 เห็นดว้ย 
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ตารางท่ี 4.3  (ต่อ) 
  n = 240 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีความสัมพนัธ์กบั
การตัดสินใจซ้ือข้าวสารหอมมะลบิรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 

 

 
 

S.D. 
การแปลผล  

ระดับความส าคัญ 

4. เม่ือหุงแลว้มีความรู้สึกและเห็นชดัวา่ขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง 
ตราป่ินเงินเพชร -มีความหอม นุ่ม เหนียว อร่อย น่ารับประทาน 

4.04 0.63 เห็นดว้ย 

5. รูปแบบของบรรจุภณัฑท่ี์มีความทนัสมยัและสวยงาม 3.92 0.66 เห็นดว้ย 
6. มีเคร่ืองหมายรับประกนัคุณภาพสินคา้ ท่ีน่าเช่ือถือก ากบัไวบ้นถุง
ขา้วสารหอมมะลิ ตราป่ินเงินเพชร 

4.19 0.59 เห็นดว้ย 

รวม 4.02 0.66 เห็นด้วย 

ปัจจัยด้านราคา 
7. ความคุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ 

 
3.98 

 
0.623 

 

เห็นดว้ย 
8. ความคุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบกบัประโยชน์ต่อสุขภาพท่ีจะไดรั้บ 4.07 0.668 เห็นดว้ย 

9. ราคาถูกกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัยีห่อ้อ่ืน 3.80 0.799 เห็นดว้ย 

รวม 3.95 0.70 เห็นด้วย 

ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย 
10. การจดัเรียงสินคา้เป็นเป็นระเบียบ เลือกซ้ือสะดวก 

4.00 0.617 เห็นดว้ย 

11. มีปริมาณเพียงพอในการวางจ าหน่ายสม ่าเสมอ ไม่ขาดตลาด 3.84 0.662 เห็นดว้ย 

12. ความสะดวกของสถานท่ีจอดรถของหา้งในการซ้ือสินคา้ 3.93 0.672 เห็นดว้ย 

รวม 3.92 0.65 เห็นด้วย 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
13. มีการโฆษณาผา่นส่ือ เช่น การโฆษณาผา่นวทิย ุทีว ีอินเตอร์เน็ต 
ส่ิงพิมพ ์เป็นตน้ 

 
3.89 

 
0.714 

 
เห็นดว้ย 

14. มีพนกังานดูแลและใหค้  าแนะน าแก่ลูกคา้อยา่งเป็นกนัเอง 3.60 0.743 เห็นดว้ย 
15. มีการจดัรายการส่งเสริมการขายอยา่งต่อเน่ืองและน่าสนใจ เช่น 
การลดราคา แจกของสมนาคุณ 

3.77 0.777 เห็นดว้ย 

16. มีการจดัแสดงสินคา้ของขา้วหอมมะลิ ตราป่ินเงินเพชร ใน
โอกาสพิเศษ 

3.74 0.756 เห็นดว้ย 

รวม 3.75 0.75 เห็นด้วย 
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 จากตารางท่ี 4.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
ขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด นั้น ในภาพรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็น เห็นดว้ย มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.02, 3.95, 3.92 และ 3.75 ตามล าดบั 
 

ตอนที ่4 การทดสอบสมมติฐานของการศึกษา 

 
 การศึกษาเร่ืองความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง 
ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี ผูศึ้กษาวิเคราะห์
ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานทั้ง 2 ขอ้ สรุปผลไดด้งัตารางท่ี 4.7 – 4.8 
 
สมมติฐานข้อที ่1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง  
 ตราป่ินเงินเพชรใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี 
 
ตารางท่ี 4.4 การทดสอบสมมติฐานดา้นเพศท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิ 
 บรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 

n = 240 

การตัดสินใจซ้ือข้าวสารหอมมะลิ 
บรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 

เพศ รวม Chi-
Square 

Sig. 

ชาย หญงิ 

การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ   
            ขนาดของคนในครอบครัว 

 
12 

 
48 

 
60 

  

            รายไดท่ี้ไดรั้บเฉล่ียต่อเดือน 7 22 29 20.053 0.000* 
            ทดแทนของเดิมท่ีหมดไป 19 46 65   
            ตอ้งการเปล่ียนยีห่อ้รับประทาน 8 48 56   
            ส่ิงกระตุน้จากโปรโมชัน่ 17 13 30   

รวม 63 177 240   

การค้นหาข้อมูล 
            วทิย/ุทีวี 

 
30 

 
86 

 
116 

  

            อินเตอร์เน็ต 6 13 19 0.303 0.859 
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ตารางท่ี 4.4 (ต่อ) 
n = 240 

การตัดสินใจซ้ือข้าวสารหอมมะลบิรรจุ
ถุง ตราป่ินเงินเพชร 

เพศ 
รวม 

Chi-
Square 

Sig. 
ชาย หญงิ 

            แผน่พบัหรือใบโฆษณา/ 27 78 105   
            หนงัสือพิมพ ์      

รวม 63 177 240   

การประเมินทางเลอืก                                                   
        ยีห่อ้/ตราสินคา้ ไดรั้บการยอมรับ 

 
23 

 
57 

 
80 

 
0.387 

 
0.534 

         เคร่ืองหมายรับประกนัมาตรฐานสินคา้ 20 56 76 0.000 0.987 
        บรรจุภณัฑส์วยงาม 17 14 31 15.029 0.000* 
        ขา้วสะอาด ไม่มีสารปนเป้ือน 26 63 89 0.642 0.423 
        ความเช่ือมัน่ในคุณภาพ 29 83 112 0.014 0.906 

        มีประโยชน์ต่อร่างกาย 6 29 35 1.755 0.185 
        ราคาเหมาะสม 45 118 163 0.484 0.487 
        การโฆษณาสินคา้    13 10 23 12.041 0.001* 
        อยากทดลองรับประทาน 15 51 66 0.584 0.445 
        มีบุคคลหรือคนรู้จกัแนะน า   9 31 40 0.349 0.555 

รวม 203 512 715   

การตัดสินใจซ้ือ 
        ไม่ตอ้งตอบ 

 
11 

 
29 

 
40 

 
 

 
 

         5 กิโลกรัม 19 80 99 5.320 0.256 
         10 กิโลกรัม 17 33 50   
         15 กิโลกรัม 8 21 29   
         15 กิโลกรัม ข้ึนไป 8 14 22   

รวม 63 177 240   

การประเมินผลหลังการซ้ือ ในอนาคต 
          ซ้ือ 

 
44 

 
130 

 
174 

 
0.319 

 
0.853 

          ไม่ซ้ือ 3 8 11   
          ไม่แน่ใจ/อ่ืนๆ 16 39 55   

รวม 63 177 240   

*ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.4 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไคสแควร์ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
พบวา่ ปัจจยัดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 
ในขั้นตอนการตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ และขั้นตอนการประเมินทางเลือก 
 
ตารางท่ี 4.5 การทดสอบสมมติฐานดา้นอายท่ีุมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิ 
 บรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 

n = 240 

การตัดสินใจซ้ือข้าวสารหอมมะลบิรรจุ
ถุง ตราป่ินเงินเพชร 

อายุ 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

น้อย
กว่า 
30 ปี 

31 – 
40 ปี 

40 ปี 
ขึน้
ไป 

การตระหนักถงึปัญหาหรือความต้องการ   
            ขนาดของคนในครอบครัว  

 
17 

 
19 

 
24 

 
60 

  

            รายไดท่ี้ไดรั้บเฉล่ียต่อเดือน 8 8 13 29 6.556 0.585 

            ทดแทนของเดิมท่ีหมดไป 10 30 25 65   

            ตอ้งการเปล่ียนยีห่อ้รับประทาน 12 25 19 56   

            ส่ิงกระตุน้จากโปรโมชัน่ 7 11 12 30   

รวม 54 93 93 240   

การค้นหาข้อมูล 
            วทิย/ุทีวี 

 
30 

 
44 

 
42 

 
116 

  

            อินเตอร์เน็ต 7 8 4 19 6.964 0.138 

            ใบโฆษณา/หนงัสือพิมพ ์ 17 41 47 105   

รวม 54 93 93 240   
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ตารางท่ี 4.5 (ต่อ) 
n = 240 

การตดัสินใจซ้ือข้าวสารหอมมะลิ
บรรจุถุง ตราป่ินเงนิเพชร 

อายุ 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. น้อยกว่า 

30 ปี 
31 – 40 

ปี 
40 ปี  
ขึน้ไป 

การประเมนิทางเลอืก                                                   
         ยีห่อ้/ตราสินคา้ ไดรั้บการยอมรับ 

 
21 

 
30 

 
29 

 
80 

 
0.992 

 
0.609 

          เคร่ืองหมายรับประกนัมาตรฐาน   
          สินคา้ 

15 29 32 76 
0.711 0.701 

          บรรจุภณัฑส์วยงาม 7 13 11 31 0.191 0.909 

          ขา้วสะอาด ไม่มีสารปนเป้ือน 25 28 36 89 4.010 0.135 

          ความเช่ือมัน่ในคุณภาพ 23 42 47 112 1.005 0.605 

          มีประโยชน์ต่อร่างกาย 11 9 15 35 3.427 0.180 

          ราคาเหมาะสม 27 68 68 163 10.265 0.006* 

          การโฆษณาสินคา้    2 15 6 23 7.806 0.020* 

          อยากทดลองรับประทาน 9 29 28 66 4.128 0.127 

          มีบุคคลหรือคนรู้จกัแนะน า   6 23 11 40 7.123 0.028* 

รวม 146 286 283 715   

การตดัสินใจซ้ือ 
            ไม่ตอ้งตอบ 

 
12 

 
18 

 
10 

 
40 

  

            5 กิโลกรัม 24 36 39 99 11.375 0.181 

            10 กิโลกรัม 9 20 21 50   

            15 กิโลกรัม 4 15 10 29   

            15 กิโลกรัม ข้ึนไป 5 4 13 22   

รวม 54 93 93 240   

*ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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ตารางท่ี 4.5 (ต่อ) 
n = 240 

การตดัสินใจซ้ือข้าวสารหอมมะล ิ
บรรจุถุง ตราป่ินเงนิเพชร 

อายุ 

รวม Chi-Square Sig. น้อยกว่า 
30 ปี 

31 – 
40 ปี 

40 ปี 
ขึน้ไป 

การประเมนิผลหลงัการซ้ือ ในอนาคต 
            ซ้ือ 

 
38 

 
66 

 
70 

 
174 

 
0.590 

 
0.745 

            ไม่ซ้ือ/ไม่แน่ใจ/อ่ืนๆ 16 27 23 66   

รวม 54 93 93 240   

*ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.5 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไคสแควร์ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
พบวา่ ปัจจยัดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร 
ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก 
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ตารางท่ี 4.6 การทดสอบสมมติฐานดา้นระดบัการศึกษาท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ 
 ขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 

n = 240 

 
 
 
 
 

การตดัสินใจซ้ือข้าวสาร 
หอมมะล ิบรรจุถุง  
ตราป่ินเงนิเพชร 

ระดบัการศึกษา 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

ประ 
ถม 
ศึกษา 

มธัยม 
ศึกษา/
ปวช. 

อนุ 
ปริญ 

ญา/ปวส. 

ปริญญา
ตรี/

เทยีบเท่า 
หรือสูง
กว่า 

การตระหนักถงึปัญหา
หรือความต้องการ   
            ขนาดของคนใน
ครอบครัว 

17 15 8 20 60 

  

            รายไดท่ี้ไดรั้บเฉล่ีย
ต่อเดือน 

8 8 1 12 29 
33.754 0.001* 

            ทดแทนของเดิมท่ี
หมดไป 

10 20 6 29 65 
  

            ตอ้งการเปล่ียน
ยีห่อ้รับประทาน 

2 16 14 24 56 
  

            ส่ิงกระตุน้จาก
โปรโมชัน่ 

0 8 10 12 30 
  

รวม 37 67 39 97 240   

การค้นหาข้อมูล 
            วทิย/ุทีวี  

 
23 

 
35 

 
19 

 
39 

 
116 

 
9.471 

 
0.149 

            อินเตอร์เน็ต 0 4 5 10 19   
            ใบโฆษณา/
หนงัสือพิมพ ์

14 28 15 48 105 
  

รวม 37 67 39 97 240   
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ตารางท่ี 4.6 (ต่อ) 
n = 240 

 

การตดัสินใจซ้ือข้าวสาร
หอมมะลบิรรจุถุง  
ตราป่ินเงนิเพชร 

ระดบัการศึกษา 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

ประ 
ถม 
ศึกษา 

มธัยม 
ศึกษา/
ปวช. 

อนุ 
ปริญ 
ญา/
ปวส. 

ปริญญา
ตรี/

เทยีบเท่า 
ขึน้ไป 

การประเมนิทางเลอืก                                                   
          ยีห่อ้/ตราสินคา้ ไดรั้บ
การยอมรับ 

 
7 

 
21 

 
13 

 
39 

 
80 

 
5.641 

 
0.130 

          เคร่ืองหมาย
รับประกนัมาตรฐานสินคา้ 

9 22 15 30 76 
1.821 0.610 

          บรรจุภณัฑส์วยงาม 3 10 7 11 31 2.093 0.553 
          ขา้วสะอาด ไม่มีสาร
ปนเป้ือน 

10 31 14 34 89 
4.222 0.238 

          ความเช่ือมัน่ใน
คุณภาพ 

20 29 15 48 112 
2.484 0.478 

          มีประโยชน์ต่อ
ร่างกาย 

5 14 2 14 35 
4.978 0.173 

          ราคาเหมาะสม 20 46 29 68 163 4.236 0.237 
          การโฆษณาสินคา้    3 4 4 12 23 1.993 0.574 
          อยากทดลอง
รับประทาน 

9 20 17 20 66 
7.741 0.052 

          มีบุคคลหรือคนรู้จกั
แนะน า   

7 10 7 16 40 
0.330 0.954 

รวม 93 207 123 292 715   

การตดัสินใจซ้ือ  
            ไม่ตอ้งตอบ  

1 13 10 16 40 
  

            5 กิโลกรัม 12 25 15 47 99 20.957 0.051 
            10 กิโลกรัม 9 14 6 21 50   
            15 กิโลกรัม 7 10 4 8 29   
            15 กิโลกรัม ข้ึนไป 8 5 4 5 22   

รวม 37 67 39 97 240   
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ตารางท่ี 4.6 (ต่อ) 
 

n = 240 

*ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4.6 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไคสแควร์ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
พบว่า ปัจจยัดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตรา
ป่ินเงินเพชร ในขั้นตอนการตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการและขั้นตอนการประเมินผลหลงั
การซ้ือในอนาคต                
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การตดัสินใจซ้ือข้าวสาร
หอมมะลบิรรจุถุง  
ตราป่ินเงนิเพชร 

ระดบัการศึกษา 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

ประ 
ถม 
ศึกษา 

มธัยม 
ศึกษา/
ปวช. 

อนุ 
ปริญ 
ญา/
ปวส. 

ปริญญา
ตรี/

เทยีบเท่า 
ขึน้ไป 

การประเมนิผลหลงัการซ้ือ 
ในอนาคต                
            ซ้ือ 

 
29 

 
47 

 
21 

 
77 

 
174 

 
9.937 

 
0.019* 

          ไม่ซ้ือ/ไม่แน่ใจ/อ่ืนๆ 8 20 18 20 66   
รวม 37 67 39 97 240   
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ตารางท่ี 4.7 การทดสอบสมมติฐานดา้นอาชีพท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอม 
 มะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 

n = 240 

การตดัสินใจซ้ือข้าวสารหอมมะล ิ
บรรจุถุง ตราป่ินเงนิเพชร 

อาชีพ 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

พนักงา
นบริษัท 
เอกชน/ 
ลูกจ้าง 

ธุรกจิส่วน 
ตวั/ 
เจ้า 
ของ 
กจิ 
การ 

พ่อบ้าน/
แม่บ้าน/
นักเรียน/
ข้าราชการ/
พนักงาน

รัฐวสิาหกจิ/
อืน่ๆ  

การตระหนักถงึปัญหาหรือความต้องการ   
            ขนาดของคนในครอบครัว 

29 15 16 60 
  

            รายไดท่ี้ไดรั้บเฉล่ียต่อเดือน 17 2 10 29 10.456 0.234 
            ทดแทนของเดิมท่ีหมดไป 33 15 17 65   
            ตอ้งการเปล่ียนยีห่อ้รับประทาน 28 12 16 56   
            ส่ิงกระตุน้จากโปรโมชัน่ 22 5 3 30   

รวม 129 49 62 240   

การค้นหาข้อมูล 
            วทิย/ุทีวี  

 
64 

 
23 

 
29 

 
116 

 
3.963 

 
0.411 

            อินเตอร์เน็ต 13 1 5 19   
            ใบโฆษณา/หนงัสือพิมพ ์ 52 25 28 105   

รวม 129 49 62 240   
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ตารางท่ี 4.7 (ต่อ) 
n = 240 

 

การตดัสินใจซ้ือข้าวสารหอมมะล ิ
บรรจุถุง ตราป่ินเงนิเพชร 

อาชีพ 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

พนักงาน
บริษัท 
เอกชน/ 
ลูกจ้าง 

ธุรกจิส่วน 
ตวั/ 
เจ้า 
ของ 
กจิ 
การ 

พ่อบ้าน/
แม่บ้าน/
นักเรียน/
ข้าราชการ/
พนักงาน

รัฐวสิาหกจิ/
อืน่ๆ  

การประเมนิทางเลอืก                                                   
    ยีห่อ้/ตราสินคา้ ไดรั้บการยอมรับ 

 
42 

 
18 

 
20 

 
80 

 
0.322 

 
0.851 

    เคร่ืองหมายรับประกนัมาตรฐานสินคา้ 47 12 17 76 3.038 0.219 
    บรรจุภณัฑส์วยงาม 15 8 8 31 0.697 0.706 
    ขา้วสะอาด ไม่มีสารปนเป้ือน 50 18 21 89 0.432 0.806 
    ความเช่ือมัน่ในคุณภาพ 64 26 22 112 4.370 0.112 
    มีประโยชน์ต่อร่างกาย 19 6 10 35 .336 0.845 
    ราคาเหมาะสม 95 32 36 163 4.857 0.088 
    การโฆษณาสินคา้    11 8 4 23 3.439 0.179 
    อยากทดลองรับประทาน 35 15 16 66 0.336 0.845 
    มีบุคคลหรือคนรู้จกัแนะน า   21 4 15 40 5.094 0.078 

รวม 399 147 169 715   

การตดัสินใจซ้ือ  
    ไม่ตอ้งตอบ  

25 6 9 40 
  

     5 กิโลกรัม 53 22 24 99 7.512 0.483 
     10 กิโลกรัม 25 11 14 50   
     15 กิโลกรัม 13 4 12 29   
     15 กิโลกรัม ข้ึนไป 13 6 3 22   

รวม 129 49 62 240   
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ตารางท่ี 4.7 (ต่อ) 
n = 240 

การตดัสินใจซ้ือข้าวสารหอมมะล ิ
บรรจุถุง ตราป่ินเงนิเพชร 

อาชีพ 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

พนักงา
นบริษัท 
เอกชน/ 
ลูกจ้าง 

ธุรกจิส่วน 
ตวั/ 
เจ้า 
ของ 
กจิ 
การ 

พ่อบ้าน/
แม่บ้าน/
นักเรียน/
ข้าราชการ/
พนักงาน

รัฐวสิาหกจิ/
อืน่ๆ  

การประเมนิผลหลงัการซ้ือ ในอนาคต              
            ซ้ือ  

 
95 

 
34 

 
45 

 
174 

 
0.323 

 
0.851 

            ไม่ซ้ือ/ไม่แน่ใจ/อ่ืนๆ 34 15 17 66   

รวม 129 49 62 240   

*ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.7 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไคสแควร์ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  
พบวา่ ปัจจยัดา้นอาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง  
ตราป่ินเงินเพชร      
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ตารางท่ี 4.8 การทดสอบสมมติฐานดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ 
 ขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 

n = 240 

การตดัสินใจซ้ือข้าวสารหอมมะล ิ
บรรจุถุง ตราป่ินเงนิเพชร 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 
รวม 

Chi-
Square 

Sig. 

ต า่กว่า  
หรือ 
เท่ากบั 
10,000 
 บาท 

10,001 
– 

20,000 
บาท 

20,001 
– 

30,000 
บาท 

30,001 
บาทขึน้
ไป 

   

การตระหนักถงึปัญหาหรือความ
ต้องการ   
            ขนาดของคนในครอบครัว 

 
24 

 
18 

 
6 

 
12 

 
60 

  

            รายไดท่ี้ไดรั้บเฉล่ียต่อเดือน 15 9 3 2 29 37.909 0.000* 
            ทดแทนของเดิมท่ีหมดไป 15 25 12 13 65   
            ตอ้งการเปล่ียนยีห่อ้
รับประทาน 

6 33 10 7 56 
  

            ส่ิงกระตุน้จากโปรโมชัน่ 2 13 5 10 30   
รวม 62 98 36 44 240   

การค้นหาข้อมูล 
            วทิย/ุทีวี  

 
36 

 
49 

 
15 

 
16 

 
116 

 
16.785 

 
0.010* 

            อินเตอร์เน็ต 1 14 1 3 19   
            ใบโฆษณา/ 25 35 20 25 105   

รวม 62 98 36 44 240   

การประเมนิทางเลอืก                                                   
          ยีห่อ้/ตราสินคา้  
ไดรั้บการยอมรับ 

 
19 

 
31 

 
14 

 
16 

 
80 

 
1.011 

 
0.799 

          เคร่ืองหมายรับประกนั
มาตรฐาน สินคา้ 

19 28 12 17 76 1.498 0.683 

          บรรจุภณัฑส์วยงาม 9 8 4 10 31 5.979 0.113 
          ขา้วสะอาด ไม่มีสารปนเป้ือน 19 41 10 19 89 4.088 0.252 
          ความเช่ือมัน่ในคุณภาพ 30 37 18 27 112 7.180 0.066 
          มีประโยชน์ต่อร่างกาย 13 15 1 6 35 6.129 0.105 
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ตารางท่ี 4.8  (ต่อ) 
 

n = 240 

การตดัสินใจซ้ือข้าวสารหอมมะล ิ
บรรจุถุง ตราป่ินเงนิเพชร 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 
รวม 

Chi-
Square 

Sig. 

ต า่กว่า  
หรือ 
เท่ากบั 
10,000 
 บาท 

10,001 
– 

20,000 
บาท 

20,001 
– 

30,000 
บาท 

30,001 
บาทขึน้
ไป 

   

          ราคาเหมาะสม 37 61 29 36 163 9.920 0.019* 
          การโฆษณาสินคา้    3 8 3 9 23 7.905 0.048* 
          อยากทดลองรับประทาน 16 32 9 9 66 2.603 0.457 
          มีบุคคลหรือคนรู้จกัแนะน า   14 17 5 4 40 3.612 0.307 

รวม 179 278 105 153 715   

การตดัสินใจซ้ือ 
          ไม่ตอ้งตอบ  

 
7 

 
20 

 
8 

 
5 

 
40 

 
 

 

            5 กิโลกรัม 22 42 16 19 99 16.942 0.152 
            10 กิโลกรัม 11 21 9 9 50   
            15 กิโลกรัม 14 9 1 5 29   
            15 กิโลกรัม ข้ึนไป 8 6 2 6 22   

รวม 62 98 36 44 240   

การประเมนิผลหลงัการซ้ือ ในอนาคต   
            ซ้ือ 

 
47 

 
66 

 
24 

 
37 

 
174 

 
5.225 

 
0.156 

            ไม่ซ้ือ/ไม่แน่ใจ/อ่ืนๆ 15 32 12 7 66   
รวม 62 98 36 44 240   

*ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.8 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไคสแควร์ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
พบวา่ ปัจจยัดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง
ตราป่ินเงินเพชร ในขั้นตอนการตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล และ
ขั้นตอนการประเมินทางเลือก  
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ตารางท่ี 4.9 การทดสอบสมมติฐานดา้นขนาดของครอบครัวท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ 
 ขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 

n = 240 

การประเมนิทางเลอืก                               
          ยีห่อ้/ตราสินคา้ ไดรั้บการยอมรับ 

 
13 

 
44 

 
23 

 
80 

 
6.664 

 
0.036* 

          เคร่ืองหมายรับประกนัมาตรฐาน สินคา้ 19 40 17 76 1.038 0.595 

          บรรจุภณัฑส์วยงาม 6 14 11 31 2.190 0.335 

          ขา้วสะอาด ไม่มีสารปนเป้ือน 24 49 16 89 4.590 0.101 

          ความเช่ือมัน่ในคุณภาพ 28 51 33 112 1.821 0.402 

          มีประโยชน์ต่อร่างกาย 5 20 10 35 3.244 0.198 

          ราคาเหมาะสม 46 80 37 163 2.080 0.354 

          การโฆษณาสินคา้    2 13 8 23 4.352 0.114 

          อยากทดลองรับประทาน 14 30 22 66 3.376 0.185 

          มีบุคคลหรือคนรู้จกัแนะน า   4 22 14 40 7.237 0.027* 

รวม 161 363 191 715   

 
 

การตดัสินใจซื้อข้าวสารหอมมะลบิรรจุถุง  
ตราป่ินเงนิเพชร 

ขนาดของครอบครัว 
รวม 

Chi-
Square 

Sig. 
1-2 คน 3-4 คน 5 คน ขึน้ไป 

การตระหนักถงึปัญหาหรือความต้องการ   
            ขนาดของคนในครอบครัว 

24 26 10 60 
  

            รายไดท่ี้ไดรั้บเฉล่ียต่อเดือน 9 13 7 29 13.518 0.095 
            ทดแทนของเดิมท่ีหมดไป 14 28 23 65   
            ตอ้งการเปล่ียนยีห่อ้รับประทาน 13 30 13 56   
            ส่ิงกระตุน้จากโปรโมชัน่ 4 18 8 30   

รวม 64 115 61 240   

การค้นหาข้อมูล 
            วทิย/ุทีวี 

 
34 

 
57 

 
25 

 
116 

 
4.866 

 
0.301 

            อินเตอร์เน็ต 4 12 3 19   
            ใบโฆษณา/หนงัสือพิมพ ์ 26 46 33 105   

รวม 64 115 61 240   
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ตารางท่ี 4.9  (ต่อ) 
n = 240 

การตดัสินใจซ้ือ 
           ไม่ตอ้งตอบ  

 
6 

 
23 

 
11 

 
40 

  

            5 กิโลกรัม 42 43 14 99 47.489 0.000* 
            10 กิโลกรัม 14 26 10 50   

            15 กิโลกรัม 2 16 11 29   

            15 กิโลกรัม ข้ึนไป 0 7 15 22   

รวม 64 115 61 240   

การประเมนิผลหลงัการซ้ือ ในอนาคต           
            ซ้ือ 

 
51 

 
83 

 
40 

 
174 

 
3.132 

 
0.209 

            ไม่ซ้ือ/ไม่แน่ใจ/อ่ืนๆ 13 32 21 66   
รวม 64 115 61 240   

*ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.9 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไคสแควร์ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
พบวา่ ปัจจยัดา้นขนาดของครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง 
ตราป่ินเงินเพชร ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก และขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การตดัสินใจซื้อข้าวสารหอมมะลบิรรจุถุง  
ตราป่ินเงนิเพชร 

ขนาดของครอบครัว 
รวม 

Chi-
Square 

Sig. 
1-2 คน 3-4 คน 5 คน ขึน้ไป 
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ตารางท่ี 4.10 การทดสอบสมมติฐานดา้นปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ 
 ขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร โดยภาพรวม 

n = 240 

ปัจจยัส่วนบุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสินใจซื้อข้าวสารหอมมะลิ
บรรจุถุง ตราป่ินเงนิเพชร 

Chi-Square df Sig. 

            เพศ 0.039 1 0.844 

            อาย ุ 4.100 3 0.251 

            ระดบัการศึกษา 8.309 4 0.081 

            อาชีพ 5.097 5 0.404 

            รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 3.969 3 0.265 

            ขนาดของครอบครัว 9.370 3 0.025* 

*ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ปัจจยัดา้นขนาดของครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเท่านั้น 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 64 

สมมติฐานข้อที ่2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสาร 
  หอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์  
  จงัหวดันนทบุรี 
  
ตารางท่ี 4.11 การทดสอบสมมติฐานดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสาร 
 หอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 

n = 240 

 
 
 
 
 
 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือข้าวสาร

หอมมะลบิรรจุถุง ตราป่ินเงนิเพชร 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. เห็น

ด้วย
อย่างยิง่ 

เห็น
ด้วย 

ไม่แน่ 
ใจ 

ไม่เห็น
ด้วย 

การตระหนักถงึปัญหาหรือความต้องการ 
         ขนาดของคนในครอบครัว 

 
17 

 
40 

 
3 

 
0 

 
60 

  

         รายไดท่ี้ไดรั้บเฉล่ียต่อเดือน 7 20 2 0 29 48.369 0.927 

         ทดแทนของเดิมท่ีหมดไป 9 51 4 1 65   

         ตอ้งการเปล่ียนยีห่อ้รับประทาน 15 37 3 1 56   

         ส่ิงกระตุน้จากโปรโมชัน่ 9 18 3 0 30   

รวม 57 166 15 2 240   

การค้นหาข้อมูล   
        วทิย/ุทีวี 

 
31 

 
78 

 
6 

 
1 

 
116 

 
8.142 

 
0.774 

        อินเตอร์เน็ต 4 14 1 0 19   

        ใบโฆษณา/หนงัสือพิมพ ์ 22 74 8 1 105   

รวม 57 166 15 2 240   
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ตารางท่ี 4.11 (ต่อ)  
n = 240 

 
 
 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือข้าวสารหอม

มะลบิรรจุถุง ตราป่ินเงนิเพชร 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. เห็น

ด้วย
อย่างยิง่ 

เห็น
ด้วย 

ไม่แน่ 
ใจ 

ไม่เห็น
ด้วย 

การประเมินทางเลอืก                                                   
       ยีห่อ้/ตราสินคา้ ไดรั้บการยอมรับ 

 
23 

 
52 

 
5 

 
0 

 
80 

 
2.564 

 
0.464 

       เคร่ืองหมายรับประกนัมาตรฐานสินคา้ 28 45 3 0 76 11.491 0.009* 

       บรรจุภณัฑส์วยงาม 9 19 3 0 31 1.703 0.636 

       ขา้วสะอาด ไม่มีสารปนเป้ือน 28 55 5 1 89 4.885 0.180 

       ความเช่ือมัน่ในคุณภาพ 34 73 5 0 112 7.164 0.067 

       มีประโยชน์ต่อร่างกาย 12 21 2 0 35 2.773 0.428 

       ราคาเหมาะสม 38 117 8 0 163 6.240 0.101 

       การโฆษณาสินคา้    5 15 2 1 23 4.114 0.249 

       อยากทดลองรับประทาน 12 47 6 1 66 2.927 0.403 

       มีบุคคลหรือคนรู้จกัแนะน า   12 24 4 0 40 2.853 0.415 

รวม 201 468 43 3 715   

การตัดสินใจซ้ือ        

       ไม่ตอ้งตอบ 2 30 7 1 40   

       5 กิโลกรัม 25 67 6 1 99   

      10 กิโลกรัม 13 35 2 0 50 23.540 0.023* 

      15 กิโลกรัม 8 21 0 0 29   

      15 กิโลกรัม ข้ึนไป 9 13 0 0 22   

รวม 57 166 15 2 240   
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ตารางท่ี 4.11 (ต่อ) 
n = 240 

*ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.11 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไคสแควร์ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงิน
เพชร ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และการประเมินผลหลงัการซ้ือในอนาคต                                                               
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือข้าวสารหอม

มะลบิรรจุถุง ตราป่ินเงนิเพชร 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. เห็น

ด้วย
อย่างยิง่ 

เห็น
ด้วย 

ไม่แน่ 
ใจ 

ไม่เห็น
ด้วย 

การประเมนิผลหลงัการซ้ือ ในอนาคต                     

                   ซ้ือ 51 118 5 0 174 25.218 0.000* 

                   ไม่ซ้ือ/ไม่แน่ใจ/อ่ืนๆ 6 48 10 2 66   

รวม 57 166 15 2 240   
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ตารางท่ี 4.12 การทดสอบสมมติฐานดา้นราคาท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอม 
 มะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 

n = 240 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือข้าวสาร

หอมมะลบิรรจุถุง ตราป่ินเงนิเพชร 

ปัจจยัด้านราคา 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิง่ 

เห็น
ด้วย 

ไม่แน่ 
ใจ 

ไม่
เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย
อย่าง 
ยิง่ 

การตระหนักถงึปัญหาหรือความต้องการ 
         ขนาดของคนในครอบครัว 

 
18 

 
34 

 
8 

 
0 

 
0 

 
60 

  

         รายไดท่ี้ไดรั้บเฉล่ียต่อเดือน 8 18 2 1 0 29   

         ทดแทนของเดิมท่ีหมดไป 16 40 8 1 0 65 12.258 0.726 

         ตอ้งการเปล่ียนยีห่อ้รับประทาน 17 31 7 0 1 56   

         ส่ิงกระตุน้จากโปรโมชัน่ 5 17 7 1 0 30   

รวม 64 140 32 3 1 240   

การค้นหาข้อมูล   
        วทิย/ุทีวี 

 
32 

 
67 

 
15 

 
1 

 
1 

 
116 

  

        อินเตอร์เน็ต 7 8 4 0 0 19 4.931 0.765 

        ใบโฆษณา/หนงัสือพิมพ ์ 25 65 13 2 0 105   

รวม 64 140 32 3 1 240   
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ตารางท่ี 4.12 (ต่อ) 
n = 240 

 
 
 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือข้าวสาร

หอมมะลบิรรจุถุง ตราป่ินเงนิเพชร 

ปัจจยัด้านราคา 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิง่ 

เห็น
ด้วย 

ไม่แน่ 
ใจ 

ไม่
เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย
อย่าง 
ยิง่ 

การประเมินทางเลอืก                                                   
       ยีห่อ้/ตราสินคา้ ไดรั้บการยอมรับ 

 
25 

 
45 

 
9 

 
1 

 
0 

 
80 

 
1.925 

 
0.750 

         เคร่ืองหมายรับประกนัมาตรฐานสินคา้ 24 44 7 1 0 76 2.895 0.576 

       บรรจุภณัฑส์วยงาม 8 15 7 1 0 31 4.157 0.385 

       ขา้วสะอาด ไม่มีสารปนเป้ือน 27 48 12 2 0 89 2.901 0.574 

       ความเช่ือมัน่ในคุณภาพ 31 70 9 2 0 112 6.483 0.166 

       มีประโยชน์ต่อร่างกาย 10 19 5 1 0 35 1.216 0.875 

       ราคาเหมาะสม 42 104 16 1 0 163 11.238 0.024* 

       การโฆษณาสินคา้    8 10 3 1 1 23 12.980 0.011* 

       อยากทดลองรับประทาน 16 34 15 1 0 66 7.382 0.117 

       มีบุคคลหรือคนรู้จกัแนะน า   10 19 9 2 0 40 9.641 0.047* 

รวม 201 408 92 13 1 715   

การตัดสินใจซ้ือ         

       ไม่ตอ้งตอบ 7 18 12 2 1 40   

       5 กิโลกรัม 28 58 12 1 0 99   

      10 กิโลกรัม 15 29 6 0 0 50 26.884 0.043* 

      15 กิโลกรัม 7 21 1 0 0 29   

      15 กิโลกรัม ข้ึนไป 7 14 1 0 0 22   

รวม 64 140 32 3 1 240   
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ตารางท่ี 4.12 (ต่อ) 
n = 240 

*ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.12 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไคสแควร์ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
พบวา่ ปัจจยัดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 
ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และการประเมินผลหลงัการซ้ือในอนาคต                                                               
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือข้าวสาร

หอมมะลบิรรจุถุง ตราป่ินเงนิเพชร 

ปัจจยัด้านราคา 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิง่ 

เห็น
ด้วย 

ไม่แน่ 
ใจ 

ไม่
เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย
อย่าง 
ยิง่ 

การประเมนิผลหลงัการซ้ือ ในอนาคต   
         ซ้ือ  

 
48 

 
109 

 
16 

 
1 

 
0 

 
174 

 
15.286 

 
0.004* 

        ไม่ซ้ือ/ไม่แน่ใจ/อ่ืนๆ 16 31 16 2 1 66   

รวม 64 140 32 3 1 240   
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ตารางท่ี 4.13 การทดสอบสมมติฐานดา้นการจดัจ าหน่าย ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ 
 ขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 

n = 240 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือข้าวสาร

หอมมะลบิรรจุถุง ตราป่ินเงนิเพชร 

ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. เห็น

ด้วย
อย่างยิง่ 

เห็น
ด้วย 

ไม่แน่ 
ใจ 

ไม่เห็น
ด้วย 

การตระหนักถงึปัญหาหรือความต้องการ 
         ขนาดของคนในครอบครัว 

 
19 

 
31 

 
9 

 
1 

 
60 

  

         รายไดท่ี้ไดรั้บเฉล่ียต่อเดือน 7 16 6 0 29   

         ทดแทนของเดิมท่ีหมดไป 12 40 13 0 65 6.624 0.881 

         ตอ้งการเปล่ียนยีห่อ้รับประทาน 14 33 9 0 56   

         ส่ิงกระตุน้จากโปรโมชัน่ 8 16 6 0 30   

รวม 60 136 43 1 240   

การค้นหาข้อมูล   
        วทิย/ุทีวี 

 
32 

 
59 

 
24 

 
1 

 
116 

  

        อินเตอร์เน็ต 7 9 3 0 19 6.655 0.354 

        ใบโฆษณา/หนงัสือพิมพ ์ 21 68 16 0 105   

รวม 60 136 43 1 240   
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ตารางท่ี 4.13 (ต่อ) 
n = 240 

 
 
 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือข้าวสารหอม

มะลบิรรจุถุง ตราป่ินเงนิเพชร 

ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. เห็น

ด้วย
อย่างยิง่ 

เห็น
ด้วย 

ไม่แน่ 
ใจ 

ไม่เห็น
ด้วย 

การประเมินทางเลอืก                                                   
       ยีห่อ้/ตราสินคา้ ไดรั้บการยอมรับ 

 
28 

 
39 

 
12 

 
1 

 
80 

 
8.697 

 
0.034* 

       เคร่ืองหมายรับประกนัมาตรฐานสินคา้ 21 45 10 0 76 2.304 0.512 

       บรรจุภณัฑส์วยงาม 9 17 5 0 31 0.464 0.927 

       ขา้วสะอาด ไม่มีสารปนเป้ือน 22 52 14 1 89 2.156 0.541 
       ความเช่ือมัน่ในคุณภาพ 33 65 14 0 112 6.058 0.109 

       มีประโยชน์ต่อร่างกาย 11 15 9 0 35 3.618 0.306 

       ราคาเหมาะสม 38 95 29 1 163 1.289 0.732 

       การโฆษณาสินคา้    5 14 4 0 23 0.297 0.961 

       อยากทดลองรับประทาน 15 36 15 0 66 1.816 0.612 

       มีบุคคลหรือคนรู้จกัแนะน า   9 20 11 0 40 3.157 0.368 

รวม 191 398 123 3 715   

การตัดสินใจซ้ือ        

       ไม่ตอ้งตอบ 7 18 14 1 40   

       5 กิโลกรัม 22 59 18 0 99   

      10 กิโลกรัม 13 33 4 0 50 21.280 0.046* 

      15 กิโลกรัม 9 15 5 0 29   

      15 กิโลกรัม ข้ึนไป 9 11 2 0 22   

รวม 60 136 43 1 240   
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ตารางท่ี 4.13 (ต่อ) 
n = 240 

*ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.13 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไคสแควร์ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
พบว่า ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือข้าวสารหอมมะลิบรรจุถุง  
ตราป่ินเงินเพชร ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และการประเมินผลหลงัการซ้ือ
ในอนาคต              
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือข้าวสารหอม

มะลบิรรจุถุง ตราป่ินเงนิเพชร 

ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. เห็น

ด้วย
อย่างยิง่ 

เห็น
ด้วย 

ไม่แน่ 
ใจ 

ไม่เห็น
ด้วย 

การประเมนิผลหลงัการซ้ือ ในอนาคต                     

                   ซ้ือ 50 104 20 0 174 21.810 0.000* 

                   ไม่ซ้ือ/ไม่แน่ใจ/อ่ืนๆ 10 32 23 1 66   

รวม 60 136 43 1 240   
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ตารางท่ี 4.14 การทดสอบสมมติฐานดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ 
 ซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 

n = 240 

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือข้าวสาร

หอมมะลบิรรจุถุง ตราป่ินเงนิเพชร 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิง่ 

เห็น
ด้วย 

ไม่แน่ 
ใจ 

ไม่
เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย
อย่าง 
ยิง่ 

การตระหนักถงึปัญหาหรือความต้องการ 
         ขนาดของคนในครอบครัว 

 
16 

 
35 

 
9 

 
0 

 
0 

 
60 

  

         รายไดท่ี้ไดรั้บเฉล่ียต่อเดือน 6 19 4 0 0 29   

         ทดแทนของเดิมท่ีหมดไป 7 39 18 1 0 65 33.343 0.007* 

         ตอ้งการเปล่ียนยีห่อ้รับประทาน 13 27 14 1 1 56   

         ส่ิงกระตุน้จากโปรโมชัน่ 10 12 4 4 0 30   

รวม 52 132 49 6 1 240   

การค้นหาข้อมูล   
        วทิย/ุทีวี 

 
30 

 
59 

 
24 

 
3 

 
0 

 
116 

  

        อินเตอร์เน็ต 7 6 4 1 1 19 21.721 0.005* 

        ใบโฆษณา/หนงัสือพิมพ ์ 15 67 21 2 0 105   

รวม 52 132 49 6 1 240   
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ตารางท่ี 4.14 (ต่อ) 
n = 240 

 
 
 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือข้าวสาร

หอมมะลบิรรจุถุง ตราป่ินเงนิเพชร 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิง่ 

เห็น
ด้วย 

ไม่แน่ 
ใจ 

ไม่
เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย
อย่าง 
ยิง่ 

การประเมินทางเลอืก                                                   
       ยีห่อ้/ตราสินคา้ ไดรั้บการยอมรับ 

 
23 

 
43 

 
13 

 
1 

 
0 

 
80 

 
5.083 

 
0.279 

         เคร่ืองหมายรับประกนัมาตรฐานสินคา้ 23 40 12 1 0 76 6.161 0.187 

       บรรจุภณัฑส์วยงาม 8 11 10 1 1 31 12.009 0.017* 

       ขา้วสะอาด ไม่มีสารปนเป้ือน 21 47 19 2 0 89 1.052 0.902 
       ความเช่ือมัน่ในคุณภาพ 30 64 17 1 0 112 8.582 0.072 

       มีประโยชน์ต่อร่างกาย 11 19 5 0 0 35 3.756 0.440 

       ราคาเหมาะสม 29 93 36 4 1 163 5.082 0.279 

       การโฆษณาสินคา้    6 10 5 2 0 23 4.877 0.300 

       อยากทดลองรับประทาน 11 36 16 2 1 66 4.445 0.349 

       มีบุคคลหรือคนรู้จกัแนะน า   7 22 10 0 1 40 7.078 0.132 

รวม 169 385 143 14 4 715   

การตัดสินใจซ้ือ         

       ไม่ตอ้งตอบ 4 17 15 3 1 40   

       5 กิโลกรัม 21 54 22 2 0 99   

      10 กิโลกรัม 12 32 6 0 0 50 29.787 0.019* 

      15 กิโลกรัม 6 19 3 1 0 29   

      15 กิโลกรัม ข้ึนไป 9 10 3 0 0 22   

รวม 52 132 49 6 1 240   
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คารางท่ี 4.14 (ต่อ) 
n = 240 

*ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.14 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไคสแควร์ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง 
ตราป่ินเงินเพชร ในขั้นตอนการตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมิน
ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และการประเมินผลหลงัการซ้ือในอนาคต    

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
           

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือข้าวสาร

หอมมะลบิรรจุถุง ตราป่ินเงนิเพชร 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 

รวม 
Chi-

Square 
Sig. 

เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิง่ 

เห็น
ด้วย 

ไม่แน่ 
ใจ 

ไม่
เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย
อย่าง 
ยิง่ 

การประเมนิผลหลงัการซ้ือ ในอนาคต   
         ซ้ือ  

 
43 

 
101 

 
28 

 
1 

 
1 

 
174 

 
19.334 

 
0.001* 

        ไม่ซ้ือ/ไม่แน่ใจ/อ่ืนๆ 9 31 21 5 0 66   

รวม 52 132 49 6 1 240   
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ตารางท่ี 4.15 การทดสอบสมมติฐานดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ 
 กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร โดยภาพรวม 

n = 240 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีความสัมพนัธ์กบัการ
ตัดสินใจซ้ือข้าวสารหอมมะลบิรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 

 

Chi-
Square 

df Sig. 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 18.661 3 0.000* 
ปัจจยัดา้นราคา 23.375 4 0.000* 
ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 15.052 3 0.002* 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 21.040 4 0.000* 

*ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.14 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติไคสแควร์ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง 
ตราป่ินเงินเพชร 
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ตอนที ่5 ความคดิเห็นและข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 จากการศึกษา ผู ้ตอบแบบสอบถามได้แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับปัญหาและ
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเก่ียวกบัความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง 
ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี รวมจ านวนทั้งส้ิน 43 คน 
โดยสรุปไดด้งัน้ี  
  
ตารางท่ี 4.16 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิ 
 บรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์  
 จงัหวดันนทบุรี 
 

ล าดับ ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ ความถี่ 

1 ราคาเหมาะสมอยูแ่ลว้ 1 
2 ตลาดยงันอ้ย อยากใหมี้ขายตามร้านคา้ทัว่ไป จะไดส้ะดวกในการซ้ือ จึงควร

วางตลาดใหม้ากกวา่น้ีจะไดห้าซ้ือง่าย 
3 

3 เมล็ดขา้วเป็นสีเหลือง ไม่ขาว 1 
4 ขา้วมีคุณภาพดีอยูแ่ลว้ คุณภาพเหมาะสมกบัราคา 10 
5 รักษาคุณภาพใหค้งท่ี และพฒันาสินคา้ใหมี้คุณภาพท่ีดีอยา่งต่อเน่ือง  7 
6 ควบคุมเร่ืองการพ่นยากนัมอด และอยากใหบ้อกสารเคมีท่ีใชใ้นการก าจดัมอด

แมลงวา่มีปริมาณเท่าใด 
2 

7 ยงัมีการโฆษณาการส่งเสริมการขายนอ้ยเกินไป ควรจะมีการท าส่ือโฆษณา
หลายๆดา้น เพื่อใหผู้บ้ริโภครู้จกัแบรนดป่ิ์นเงินมากข้ึน เช่น แผน่พบั โบวช์วัว ์ส่ือ
โฆษณาทางทีว ีป้ายติดตามร้านคา้ และใหลู้กคา้ไดล้องสินคา้ ไดรู้้สินคา้เรามี
คุณภาพและราคาเหมาะสมหรือไม่   

7 

8 ขา้วแขง็และไม่หอมเลย 1 
9 น่าจะมีถุงห้ิวในตวั เวลาซ้ือขา้วหอมมะลิตราป่ินเงินเพชร จะไดไ้ม่ตอ้งใช้

ถุงพลาสติก ท่ีจุดขาย ช่วยลดภาวะโลกร้อน 
1 

11 คุณภาพขา้วไดม้าตรฐานเหมาะสมกบัราคา 1 
12 สินคา้มีไม่เพียงพอ ขาดสตอ็กบ่อยๆ 4 
13 โฆษณานอ้ยเกินไป คุณภาพดีแลว้ และราคาเหมาะสมดี 2 
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ตารางท่ี 4.15 (ต่อ) 
 

ล าดับ ความคิดเห็น ความถี่ 

14  อยากใหจ้ดัท าถุงเล็กกวา่น้ี เช่น 1 กก., 2 กก. มีทางเลือกใหส้ าหรับคนอยูค่นเดียว 2 
15 อยากใหร้าคาในหา้งกบัร้านสะดวกซ้ือมีราคาท่ีใกลเ้คียงกนัหรือเท่ากนั 1 
16 สินคา้สะอาดใหม่ มีเคร่ืองหมายรับรอง 1 
17 ราคาค่อนขา้งสูง 1 

 



บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 
 การศึกษาเร่ือง “ความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุ
ถุง ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี” เป็นการวิจยัเชิง
ส ารวจ โดยมุ่งท่ีจะศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ของลูกคา้ ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
สาขารัตนาธิเบศร์ โดยมีกรอบแนวคิดการศึกษา สรุปผลการศึกษา ครอบคลุมประเด็นอภิปราย และ
ขอ้เสนอแนะ ดงัต่อไปน้ี 
 

1. สรุปผลการศึกษา 
 
 1.1 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
  1.1.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือข้าวสาร
หอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี 
  1.1.2 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดั
นนทบุรี 
 1.2 วธีิด าเนินการศึกษา 
  1.2.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ศึกษา ประชากร คือลูกคา้ท่ีซ้ือขา้วสารบรรจุ
ถุง ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี จ านวน 600 คน (ขอ้มูลเดือน 
พฤศจิกายน 2556 สถิติ จากฝ่ายบุคคล หา้ง บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์) กลุ่มตวัอยา่งท่ี
ใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ลูกคา้ท่ีซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็น
เตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี ดงันั้นจึงเลือกกลุ่มตวัอย่างจากการค านวณหาขนาดของ
กลุ่มตวัอยา่งกรณีทราบจ านวนประชากรโดยใชสู้ตรของทาโร ยามาเน่ (Taro Yamane) ท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ 95%  (Taro Yamane, 1973 อา้งถึงใน กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550) จ  านวน 240 คน และ
ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูล ตั้งแต่เดือนกุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2557 ถึง เดือน เมษายน พ.ศ. 2557 
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  1.2.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา เป็นการวจิยัเชิงส ารวจ (Survey Research) 
ดว้ยการใชแ้บบสอบถาม (Questionnaires) แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
   ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 
   ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง 
ตราป่ินเงินเพชร 
   ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
ในการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร 
   ส่วนท่ี 4 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถาม 
  1.2.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล รวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิจากการตอบแบบสอบถาม
ของกลุ่มตวัอยา่ง แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ   เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้และรวบรวมขอ้มูลจาก
หนงัสือ ต ารา เอกสาร คู่มือ และผลงานวจิยัทางวชิาการต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองท่ีศึกษา  
  1.2.4 การวิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาค่าสถิติ ด้วยการน าข้อมูลท่ีได้ทั้ งหมดมา
วิเคราะห์ผลดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป โดยใชส้ถิติในการวิเคราะห์ขอ้มูลคือ ค่าความถ่ี  
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติทดสอบสมมติฐาน โดยไคสแควร์ (chi-square) เพื่อ
ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
ขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดั
นนทบุรี และน าเสนอการวเิคราะห์เน้ือหาในรูปแบบตารางประกอบการพรรณนา 
 1.3 ผลการศึกษา  
  1.3.1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล จากการศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 31 ปี 
ข้ึนไป มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชนหรือลูกจา้ง 
ส่วนใหญ่ไดรั้บรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท และมีขนาดของครอบครัว 3-4 คน 
  1.3.2 ข้อมูลการตัดสินใจซ้ือข้าวสารหอมมะลบิรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร  
จากการศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่มีการตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ โดยเลือกซ้ือขา้วสารหอม
มะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร เพราะทดแทนของเดิมท่ีหมดไป การคน้หาขอ้มูลโดยรู้จกัและคุน้เคย
กบัขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร ส่ือโฆษณาท่ีไดรั้บรู้ข่าวสารเก่ียวกบัขา้วสารหอม
มะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชรมากท่ีสุด คือ ทีวี และผูท่ี้มีอิทธิพลมากท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ
ขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชรคือ ตวัผูต้อบแบบสอบถามเอง การประเมินทางเลือกโดย
เหตุผลส าคัญมากท่ีสุดท่ีจะตัดสินใจซ้ือข้าวสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชรคือ ราคา
เหมาะสม การตดัสินใจซ้ือ โดยส่วนใหญ่เม่ือเห็นขา้วสารหลายๆ ยี่ห้อ จดัวางขายอยูใ่นห้างคา้ปลีก 
จะตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร และซ้ือปริมาณ 5  กิโลกรัม ต่อเดือน  



 81 

การประเมินผลหลงัการซ้ือ หลงัจากท่ีไดรั้บประทานขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร 
แลว้มีความรู้สึกวา่ มีความหอม นุ่ม เหนียว อร่อย มากท่ีสุด และในอนาคตจะตดัสินใจซ้ือขา้วสาร
หอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร อีก 
  1.3.3 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
ขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัของความ
คิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดงัน้ี 
   ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวม อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02  
เม่ือพิจารณาเป็นรายหวัขอ้พบวา่ “เคร่ืองหมายรับประกนัคุณภาพสินคา้” (ค่าเฉล่ีย 4.19)  
มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือสูงสุด และ “มีความคุม้ค่ามากกว่าเม่ือเปรียบเทียบกบัราคา
ขา้วสารหอมมะลิชนิดอ่ืน” มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือต ่าสุด (ค่าเฉล่ีย 3.84) 
   ปัจจยัดา้นราคาโดยรวม อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95  
เม่ือพิจารณาเป็นรายหัวข้อพบว่า “ความคุ้มค่าเม่ือเปรียบเทียบกับประโยชน์ต่อสุขภาพท่ีจะได้รับ” 
(ค่าเฉล่ีย 4.07) มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสูงสุด และ “ราคาถูกกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัยี่ห้ออ่ืน” 
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือต ่าสุด (ค่าเฉล่ีย 3.80) 
   ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายโดยรวม อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.92 เม่ือพิจารณาเป็นรายหัวข้อพบว่า “การจัดเรียงสินค้าเป็นเป็นระเบียบ เลือกซ้ือสะดวก” 
(ค่าเฉล่ีย 4.00) มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสูงสุด และ “มีปริมาณเพียงพอในการวางจ าหน่าย
สม ่าเสมอ ไม่ขาดตลาด” มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือต ่าสุด (ค่าเฉล่ีย 3.80) 
   ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวม อยู่ในระดบัเห็นด้วยโดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.75 เม่ือพิจารณาเป็นรายหัวขอ้พบว่า “มีการโฆษณาผ่านส่ือ เช่น การโฆษณาผ่านวิทยุ ทีว ี
อินเตอร์เน็ต ส่ิงพิมพ”์ (ค่าเฉล่ีย 3.89) มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสูงสุด และ “มีพนกังานดูแล
และใหค้  าแนะน าแก่ลูกคา้อยา่งเป็นกนัเอง” มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือต ่าสุด (ค่าเฉล่ีย 3.60) 
  1.3.4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
   สมมติฐานที ่1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสาร
หอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชรใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี 
พบวา่ขนาดของครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงิน
เพชรใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
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   สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ 
จงัหวดันนทบุรี พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุ
ถุง ตราป่ินเงินเพชรใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  1.3.5 ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ ของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ส่วนใหญ่มี
ความคิดเห็นว่าขา้วมีคุณภาพดีอยู่แล้ว คุณภาพเหมาะสมกบัราคา รองลงมาคือมีความคิดเห็นว่า  
ควรรักษาคุณภาพให้คงท่ี และพฒันาสินคา้ให้มีคุณภาพท่ีดีอยา่งต่อเน่ือง นอกจากน้ีขา้วสารหอม
มะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ยงัมีการโฆษณาการส่งเสริมการขายน้อยเกินไป ควรจะมีการท าส่ือ
โฆษณาหลายๆดา้น เพื่อให้ผูบ้ริโภครู้จกัแบรนด์ป่ินเงินมากข้ึน เช่น แผน่พบั โบวช์วัว ์ส่ือโฆษณา
ทางทีวี ป้ายติดตามร้านคา้ และให้ลูกคา้ไดล้องสินคา้ ไดรู้้จกัสินคา้วา่มีคุณภาพและราคาเหมาะสม
หรือไม่   
 

2. อภิปรายผลการศึกษา 
 
 จากการศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง 
ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี สามารถอภิปรายผล
ตามผลการศึกษาโดยแยกพิจารณาเป็นประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 
 ปัจจยัดา้นส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จ านวน 177 คน 
คิดเป็นร้อยละ 78.3 มีอายุ 31 ปี ข้ึนไป จ านวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 77.6 มีการศึกษาในระดบั
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จ  านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 35.8 มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชนหรือ
ลูกจา้ง จ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 53.8 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท จ านวน 98 คน 
คิดเป็นร้อยละ 40.8 มีขนาดของครอบครัว 3-4 คน จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 47.9 พบวา่ผล
การศึกษาสอดคลอ้งกบั ไกรสร บูชารัตนชยั และ อิทธิกร ข าเดช (2555) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง  
การตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วสารบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีพบว่า ขอ้มูลด้าน
ปัจจยัส่วนบุคคล มีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุระหวา่ง 31-40 ปี การศึกษาอยูใ่น
ระดบัปริญญาตรีเป็นส่วนมาก มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 
10,001-20,000 บาท และมีจ านวนสมาชิกในครอบครัวระหวา่ง 4-5 คน 
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 การทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือ
ขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดั
นนทบุรี ดา้น ขนาดของครอบครัว ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ผลการศึกษาสอดคลอ้งกบั 
ไกรสร บูชารัตนชยั และ อิทธิกร ข าเดช (2555) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง การตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วสาร
บรรจุถุงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีพบว่า ขอ้มูลด้านปัจจยัส่วนบุคคล ด้านจ านวน
สมาชิกในครอบครัวมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือข้าวสารบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิ
บรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด นั้น ในภาพรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็น เห็นดว้ย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02, 3.95, 
3.92 และ 3.75 ตามล าดบั พบวา่ผลการศึกษาสอดคลอ้งกบั ไกรสร บูชารัตนชยั และ อิทธิกร ข าเดช 
(2555) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง การตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วสารบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในเขต 
กรุงเทพมหานคร ท่ีพบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัทางการตลาดทุกด้านใน
ภาพรวมอยูใ่นช่วงระดบัค่าเฉล่ีย 3.6 - 4.20 
 การทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กับการ
ตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ 
จงัหวดันนทบุรี ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ ผลการศึกษาสอดคลอ้งกบั ไกรสร บูชารัตน
ชัย และ อิทธิกร ข าเดช (2555) ได้ท าการวิจยัเร่ือง การตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วสารบรรจุถุงของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีพบว่า ปัจจยัทางการตลาด ส่วนใหญ่มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วสารบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
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3. ข้อเสนอแนะ 
  
 จากการศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง 
ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดันนทบุรี ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะ
ดงัน้ี 
 3.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลการศึกษาไปใช้ 
  3.1.1 จากการศึกษาคร้ังนี้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับความคิดเห็นกับ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด ในระดบัเห็นด้วย ดงันั้นผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นต่างๆ เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนกลยทุธ์ทางการผลิตและการตลาดให้ตรงกบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด รวมถึงการก าหนดแนวทางการด าเนินธุรกิจในดา้นต่างๆ 
ท่ีเก่ียวขอ้งใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึนต่อไป 
  3.1.2 การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
ซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดั
นนทบุรี ในคร้ังน้ี เน่ืองจากเป็นการเก็บตวัอยา่งเฉพาะใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ 
จงัหวดันนทบุรี เท่านั้น ซ่ึงอาจจะยงัแคบไป ไม่ถือว่าเป็นความคิดเห็นต่อการตดัสินใจโดยรวม
ส าหรับการซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ของคนทั้งจงัหวดัได ้
  3.1.3 การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
ซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร ใน บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จงัหวดั
นนทบุรี จะมีผลเฉพาะในช่วงเวลาท่ีท าการศึกษาเท่านั้น ดงันั้นในอนาคตควรท าการศึกษาช่วงเวลา
ท่ีแตกต่างกัน เช่น เดือนท่ีท าการศึกษา รวมถึงควรท าการวิจัยใหม่ๆ อย่างต่อเน่ือง เพื่อให้
ผลงานวจิยัมีความถูกตอ้ง น่าเช่ือถือ และเหมาะสมกบักาลสมยัท่ีเปล่ียนแปลงไป 
 3.2 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
  3.2.1 ควรขยายกลุ่มศึกษาการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงิน
เพชร ไปยงัพื้นท่ีอ่ืนๆ โดยศึกษาเร่ืองเดียวกันใน ห้างบ๊ิกซี ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ สาขาอ่ืน ในเขต
จงัหวดันนทบุรี เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีมีการกระจายมากข้ึน 
  3.2.2 ควรมีการศึกษาปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอม
มะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร เช่น ด้านภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ด้านความภกัดีต่อตราสินคา้ และ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค เพราะอาจมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
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  เลขท่ีแบบสอบถาม 

 

แบบสอบถาม  
เร่ือง  

ความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อการตัดสินใจซ้ือข้าวสารหอมมะลบิรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร  
ใน บิ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขารัตนาธิเบศร์ จังหวดันนทบุรี 

 
ค าช้ีแจง  

แบบสอบถามฉบับน้ีจัดท าข้ึนเพื่อส ารวจข้อมูลประกอบการศึกษาค้นควา้อิสระของ
นักศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิทยาการจดัการ แขนงวิชา
บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมธิราช โดยขอ้มูลส่วนตวัของท่านจะไม่ไดรั้บการเปิดเผย 
และผลท่ีไดจ้ะน าไปใชเ้พื่อวตัถุประสงคท์างการศึกษาเท่านั้น 

 
แบบสอบถามน้ีประกอบดว้ย 4 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 
ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงิน
เพชร 
ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในการตดัสินใจซ้ือ 

       ขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 
ส่วนที ่4 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถาม 
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ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่อง � ท่ีตรงกบัความเป็นจริงเก่ียวกบัตวัท่าน 
1. เพศ 
    � 1) ชาย      � 2) หญิง 
2. อาย ุ
    � 1) นอ้ยกวา่ หรือเท่ากบั 20 ปี   � 2) 21 – 30 ปี 
    � 3) 31 – 40 ปี      � 4) 40 ปี ข้ึนไป 
3. ระดบัการศึกษา 
    � 1) ประถมศึกษา     � 2) มธัยมศึกษา/ปวช. 
    � 3) อนุปริญญา/ปวส.    � 4) ปริญญาตรี/เทียบเท่า 
    � 5) สูงกวา่ปริญญาตรี 
4. อาชีพ  
    � 1) นกัเรียน/นกัศึกษา    � 2) พนกังานบริษทัเอกชน/ ลูกจา้ง  
    � 3) ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ   � 4) ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 
      
    � 5) พอ่บา้น/แม่บา้น     � 6) อ่ืนๆ โปรดระบุ…………………….. 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
    � 1) ต ่ากวา่ หรือเท่ากบั 10,000 บาท      � 2) 10,001 – 20,000 บาท 
    � 3) 20,001 – 30,000 บาท       � 4) 30,001 บาทข้ึนไป 
6. ขนาดของครอบครัว  
    � 1) 1-2 คน      � 2) 3-4 คน 
    � 3) 5-6 คน        � 4) 6  คน ข้ึนไป   
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ส่วนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร 
ค าช้ีแจง โปรดเลือกเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง � ท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากทีสุ่ด 
 
การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ   
1. ท่านจะเลือกซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร เพราะเหตุใด 
    � 1) ขนาดของคนในครอบครัว   � 2) รายไดท่ี้ไดรั้บเฉล่ียต่อเดือน 
    � 3) ทดแทนของเดิมท่ีหมดไป   � 4) ตอ้งการเปล่ียนยีห่อ้รับประทาน 
    � 5) ส่ิงกระตุน้จากโปรโมชัน่ 
 
การค้นหาข้อมูล 
2. ท่านรู้จกัและคุน้เคยกบัขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชรหรือไม่ 
    � 1) รู้จกัและคุน้เคย     � 2) ไม่รู้จกัและไม่คุน้เคย 
3. ส่ือโฆษณาชนิดใดท่ีท่านไดรั้บรู้ข่าวสารเก่ียวกบัขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชรมากทีสุ่ด 
    � 1) วทิย ุ      � 2) ทีวี 
    � 3) อินเตอร์เน็ต     � 4) แผน่พบัหรือใบโฆษณา 
    � 5) หนงัสือพิมพ ์
4. ผูท่ี้มีอิทธิพลมากทีสุ่ดในการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร 
    � 1) ตวัท่านเอง     � 2) คนในครอบครัว 
    � 3) พนกังานขาย     � 4) บุคคลอ่ืน (โปรดระบุ)…………… 
 
การประเมินทางเลือก                                          
5. เหตุผลส าคญัมากท่ีสุดท่ีท่านจะตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร คืออะไร 
    (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
    � 1) ยีห่อ้/ตราสินคา้ ไดรั้บการยอมรับ  � 2) เคร่ืองหมายรับประกนัมาตรฐานสินคา้ 
    � 3) บรรจุภณัฑส์วยงาม   � 4) ขา้วสะอาด ไม่มีสารปนเป้ือน 
  
    � 5) ความเช่ือมัน่ในคุณภาพ   � 6) มีประโยชน์ต่อร่างกาย  
    � 7) ราคาเหมาะสม     � 8) การโฆษณาสินคา้    
    � 9) อยากทดลองรับประทาน   � 10) มีบุคคลหรือคนรู้จกัแนะน า   
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การตัดสินใจซ้ือ 
6. หากท่านเห็นขา้วสารหลายๆ ยีห่อ้ จดัวางขายอยูใ่นหา้งคา้ปลีก ท่านจะตดัสินใจซ้ือขา้วสาร 
หอมมะลิบรรจุถุง 
      ตราป่ินเงินเพชร หรือไม่  
      � 1) ซ้ือ      � 2) ไม่ซ้ือ 
      (หากตอบไม่ซ้ือไม่ตอ้งตอบขอ้ 7) 
7. ท่านซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร ปริมาณเท่าใดต่อเดือน 
      � 1) 5 กิโลกรัม     � 2) 10 กิโลกรัม 
      � 3) 15 กิโลกรัม     � 4) 15 กิโลกรัม ข้ึนไป 
 
การประเมินผลหลังการซ้ือ 
8. หลงัจากท่านไดรั้บประทานขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร แลว้ ท่านมีความรู้สึก
อยา่งไร มากทีสุ่ด 
    � 1) มีความหอม นุ่ม เหนียว อร่อย   � 2) มีความสะอาด ปลอดภยั 
    � 3) มีความน่าเช่ือถือในคุณภาพ   � 4) สุขภาพดีมีประโยชน์ 
9. ในอนาคตท่านจะตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร อีกหรือไม่ 
    � 1) ซ้ือ      � 2) ไม่ซ้ือ 
    � 3) ไม่แน่ใจ     � 4) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)…………………. 
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ส่วนที ่3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในการตดัสินใจซ้ือขา้วสารหอมมะลิ 
บรรจุถุงตราป่ินเงินเพชร   

ค าช้ีแจง กรุณาใส่เคร่ืองหมาย   ในช่องวา่งใหต้รงกบัระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือของท่าน   

              มากทีสุ่ด  

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตัดสินใจซ้ือข้าวสารหอมมะลบิรรจุถุง 

ตราป่ินเงินเพชร 
 

ระดับความคิดเห็นต่อการตัดสินใจซ้ือ 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย ไม่แน่ใจ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
1. มีคุณค่าทางโภชนาการ เช่น มีวติามิน
และแร่ธาตุต่างๆ ช่วยใหร่้างกายไดรั้บ
ประโยชน์ 

     

2. ปลอดภยัจากสารพิษจากจุลินทรียแ์ละ
สารพิษตกคา้งจากยาฆ่าแมลง 

     

3. มีความคุม้ค่ามากกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบั
ราคาขา้วสารหอมมะลิชนิดอ่ืน 

     

4. เม่ือหุงแลว้มีความรู้สึกและเห็นชดัวา่
ขา้วสารหอมมะลิบรรจุถุง ตราป่ินเงินเพชร 
-มีความหอม นุ่ม เหนียว อร่อย น่า
รับประทาน  

     

5. รูปแบบของบรรจุภณัฑท่ี์มีความทนัสมยั
และสวยงาม 

     

6. มีเคร่ืองหมายรับประกนัคุณภาพสินคา้ 
ท่ีน่าเช่ือถือก ากบัไวบ้นถุงขา้วสารหอม
มะลิ ตราป่ินเงินเพชร 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตัดสินใจซ้ือข้าวสารหอมมะลบิรรจุถุง 

         ตราป่ินเงินเพชร 
 

ระดับความคิดเห็นต่อการตัดสินใจซ้ือ 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็น
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

ปัจจัยด้านราคา 
7. ความคุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ      
8. ความคุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบกบั
ประโยชน์ต่อสุขภาพท่ีจะไดรั้บ 

     

9. ราคาถูกกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัยีห่อ้อ่ืน      
ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย 
10. การจดัเรียงสินคา้เป็นเป็นระเบียบ 
เลือกซ้ือสะดวก 

     

12. มีปริมาณเพียงพอในการวางจ าหน่าย
สม ่าเสมอ ไม่ขาดตลาด 

     

13. ความสะดวกของสถานท่ีจอดรถของ
หา้งในการซ้ือสินคา้ 

     

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
14. มีการโฆษณาผา่นส่ือ เช่น การโฆษณา
ผา่นวทิย ุทีว ีอินเตอร์เน็ต ส่ิงพิมพ ์เป็นตน้ 

     

15. มีพนกังานดูแลและใหค้  าแนะน าแก่
ลูกคา้อยา่งเป็นกนัเอง 

     

16. มีการจดัรายการส่งเสริมการขายอยา่ง
ต่อเน่ืองและน่าสนใจ เช่น การลดราคา 
แจกของสมนาคุณ 

     

17. มีการจดัแสดงสินคา้ของขา้วหอมมะลิ 
ตราป่ินเงินเพชร ในโอกาสพิเศษ 
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ส่วนที ่4 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถาม 
โปรดเสนอความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพื่อการพฒันาสินคา้ในโอกาสต่อไป (ถา้มี) 

 

 ............................................................................................................................................... 

 ............................................................................................................................................... 

 ............................................................................................................................................... 

 ............................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................... 

“ขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง ท่ีเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม” 

                            นางสาวนนัทวนั กรัตพงศ์ 
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ภาคผนวก ข 
ผูท้รงคุณวุฒิ 
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ผู้ทรงคุณวุฒิ 
 

1. คุณอานนท ์ ฐานวชิานนท ์   
    ผูจ้ดัการทัว่ไป บริษทัโรงสีเอกไรซ์ จ ากดั 
2. คุณภูมิพฒัน์  บุตรพนัธ์    
    ผูจ้ดัการฝ่ายขาย บริษทัโรงสีเอกไรซ์ จ ากดั  
3. คุณการัน  นวนิธรานนท ์     
    ผูช่้วยผูจ้ดัการฝ่ายขาย บริษทัโรงสีเอกไรซ์ จ ากดั 
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โดยใช้สูตร IOC     =      
  

 
 

IOC   คือ ค่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้สอบกบัจุดประสงค ์(Index of Item-Objective  
  Congruence) 

ԑx     คือ ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ 
N      คือ จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 
 

 การหาค่าความเที่ยงตรงตามเนือ้หา (Content Validity) 
การตรวจสอบความสอดคล้องของข้อค าถามกบัจุดประสงค์รายบุคคล 

จุดประสงคท่ี์ ขอ้ค าถามท่ี 
คะแนนของผูเ้ช่ียวชาญ คนท่ี 

ԑx IOC 
1 2 3 

1 
 
 
 
 
 
 

2 
 
 
 
 
 
 
 
 

3 
 
 
 
 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
 

7 
8 
9 
10 
11 
12 
13 
14 
15 
16 
17 
18 
19 
20 

1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
0 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
0 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
0 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

3 
3 
3 
3 
3 
3 
 
2 
3 
3 
3 
3 
3 
3 
2 
3 
3 
3 
3 
3 
3 

1 
1 
1 
1 
1 
1 
 

0.33 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

0.67 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
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จุดประสงคท่ี์ ขอ้ค าถามท่ี 
คะแนนของผูเ้ช่ียวชาญ คนท่ี 

ԑx IOC 
1 2 3 

 21 
22 
23 
24 
25 
26 
27 
28 
29 
30 
31 
32 

1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
0 
1 
1 
1 
1 

1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

1 
1 
0 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

3 
3 
2 
3 
3 
3 
3 
2 
3 
3 
3 
3 

1 
1 

0.67 
1 
1 
1 
1 

0.67 
1 
1 
1 
1 

ผลรวม IOC 31 32 31 94 30.34 

 

ผลรวม IOC     =     
     

  
     =    0.949 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 
ช่ือ นางสาวนนัทวนั กรัตพงศ์ 
วนั เดือน ปีเกดิ 19 กรกฏาคม 2527 
สถานทีเ่กดิ อ าเภอกบินทร์บุรี จงัหวดัปราจีนบุรี 
ประวตัิการศึกษา วทิยาศาสตรบณัฑิต (จุลชีววิทยา) มหาวทิยาลยับูรพา พ.ศ. 2550 
สถานทีท่ างาน บริษทั โรงสีเอกไรซ์ จ ากดั จงัหวดันนทบุรี 
ต าแหน่ง หวัหนา้แผนกหอ้งปฏิบติัการ 


