
ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุม่สนิคา้อุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สารนิพนธ ์
ของ 

ชลลดา ศุภศริสิตัยากุล 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เสนอต่อบณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ เพือ่เป็นสว่นหน่ึงของการศกึษา 
ตามหลกัสตูรปรญิญาบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิาการตลาด 

เมษายน 2561 



 

ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุม่สนิคา้อุปโภค  
บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สารนิพนธ ์
ของ 

ชลลดา ศุภศริสิตัยากุล 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เสนอต่อบณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ เพือ่เป็นสว่นหน่ึงของการศกึษา 
ตามหลกัสตูรปรญิญาบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิาการตลาด 

เมษายน 2561 
ลขิสทิธิเ์ป็นของมหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 



 

ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุม่สนิคา้อุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บทคดัยอ่ 
ของ 

ชลลดา ศุภศริสิตัยากุล 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เสนอต่อบณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ เพือ่เป็นสว่นหน่ึงของการศกึษา 
ตามหลกัสตูรปรญิญาบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิาการตลาด 

เมษายน 2561 



 

ชลลดา ศุภศริสิตัยากุล. (2561). ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์ 
กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต 
กรงุเทพมหานคร. สารนิพนธ ์บธ.ม. (การตลาด). กรงุเทพฯ: บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยั
ศรนีครนิทรวโิรฒ. อาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธ:์ รองศาสตราจารย ์ดร.ณกัษ์ กุลสิร.์ 

  
 การวิจยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อ
สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ีคอื ผูบ้รโิภคทีใ่ชห้รอืเคยใชส้นิคา้เฮา้สแ์บ
รนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั(มหาชน) และอาศยัอยู่ในเขต
กรงุเทพมหานคร จาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู สถติิ
ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูล คอื การแจกแจงความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การ
วเิคราะห์ความแตกต่างโดยใช้สถิติทดสอบค่าท ีการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว และการ
วเิคราะหค์วามสมัพนัธโ์ดยใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั 
 ผลการวจิยัพบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุ 27-33 ปี มสีถานภาพโสด มรีะดบั
การศกึษาระดบัปรญิญาตรหีรอืเทยีบเทา่ มจีาํนวนสมาชกิในบา้นมากกวา่ 5 คนขึน้ไป มรีายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน 55,001 บาทขึน้ไป และมอีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นราคา มรีะดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก และ
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้น
ผลติภณัฑ ์ดา้นพนกังานหรอืบุคลากร และดา้นการสง่เสรมิการตลาด มรีะดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบั
ปานกลาง ตามลาํดบั 
 ความพงึพอใจโดยรวมกบัผลติภณัฑส์นิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภคหา้งบิก๊ซอียู่ใน
ระดบัพงึพอใจมาก 
 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นพนกังาน
หรอืบุคลากร ดา้นการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นกระบวนการ
ใหบ้รกิาร และดา้นราคาโดยรวม มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) โดยมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัค่อนขา้งตํ่า และ
ตํ่ามาก และเป็นไปในทศิทางเดยีวกนั ตามลาํดบั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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The purpose of this research was to study the factors relating to the satisfaction 
levels among consumers on non-food product housebrands at Big C Supercenter in the 
Bangkok metropolitan area. The sample size in this research consisted of four hundred 
consumers in the Bangkok metropolitan area who either regularly or ever consumed 
products at Big C supermarkets. A questionnaire was used for the proposes of data 
collection. The statistics for data analysis included percentage, mean, standard deviation, a 
t-test for difference analysis, a one-way analysis of variance and a Pearson product 
moment correlation coefficient. 

The results of the research were as follows: most consumers who used the non-
food product housebrands of Big C supermarkets were female, aged between twenty seven 
to thirty three years old, single, held a Bachelor’s degree, had more than five members in 
their family, an average monthly income of over 55,000 Baht and worked as private 
company employees. 

With regard to the service marketing mix, including aspects such as price, were 
found to be at a high level, while the aspect of process, place, physical evidence, product, 
people, and promotion were found to be at a moderate level, respectively. 

The overall satisfaction levels of consumers consuming non-food product 
housebrands of Big C supermarkets were found to be at a high level. 

The results of hypotheses testing were as follows: consumers of different average 
monthly incomes had different overall satisfaction levels regarding non-food product 
housebrands of Big C supermarket at a statistically significant level of 0.05. 

The overall service marketing mix factors of product, promotion, people, physical 
evidence, place, process and price aspects were positively related to overall consumer 
satisfaction regarding non-food product housebrands at Big C supermarkets at a rather low 
level and very low level at statistically significant levels of 0.01. 
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 สารนิพนธ์ฉบับน้ีสําเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาของผู้มีพระคุณหลายท่าน กราบ
ขอบพระคุณ รองศาสตราจารย ์ดร.ณกัษ์  กุลสิร ์ทีก่รณุาสละเวลาอนัมคีา่มารบัเป็นอาจารยท์ีป่รกึษา
สารนิพนธ ์รวมถงึใหค้วามรู ้ขอ้แนะนํา ตลอดจนขอ้คดิเหน็ต่างๆ ทีเ่ป็นประโยชน์อย่างยิง่ในการทํา
สารนิพนธฉ์บบัน้ี 
 ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณ คณะกรรมการสอบสารนิพนธ ์ซึง่ไดส้ละเวลาอนัมคี่าในการให้
ขอ้เสนอแนะ และชีข้อ้บกพรอ่งอนัเป็นประโยชน์อยา่งยิง่ในการทาํงานวจิยัชิน้น้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณอาจารยท์ุกทา่นในโครงการหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติทุกท่าน 
ที่ไดม้อบความรูแ้ละแนวคดิต่างๆ อนัทําใหผู้ว้จิยัมคีวามเตบิโตทางความคดิ จนสามารถนํามาใช้
เป็นแนวทางในการทาํงานวจิยั ไดอ้ยา่งสาํเรจ็ลุล่วงดว้ยด ี
 ขอขอบคุณเจ้าหน้าที่โครงการภาควิชาบรหิารธุรกิจ คณะสงัคมศาสตร์ และเจ้าหน้าที่
บณัฑติวทิยาลยัทุกทา่นทีใ่หค้วามชว่ยเหลอื ใหค้าํแนะนําทีด่ตีลอดมา 
 

 สุดทา้ยน้ีขอกราบขอบพระคุณมารดาของผูว้จิยั ทีไ่ดใ้หก้ารสนับสนุนและส่งเสรมิในทุกๆ
สิง่ พรอ้มใหก้าํลงัใจมาโดยตลอด และขอขอบคุณเพือ่นๆ ทุกทา่น ทีใ่หก้าํลงัใจและคอยช่วยเหลอืกนั
เสมอมา รวมถงึผูต้อบแบบสอบถามทุกทา่น ทีส่ละเวลาและใหค้วามรว่มมอืในการตอบแบบสอบถาม 
และขอขอบคุณผูม้สีว่นชว่ยเหลอืทุกทา่นทีผู่เ้ขยีนมไิดเ้อย่ถงึมา ณ ทีน้ี่ดว้ย 
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 The purpose of this research was to study the factors relating to the satisfaction 
levels among consumers on non-food product housebrands at Big C Supercenter in the 
Bangkok metropolitan area. The sample size in this research consisted of four hundred 
consumers in the Bangkok metropolitan area who either regularly or ever consumed 
products at Big C supermarkets. A questionnaire was used for the proposes of data 
collection. The statistics for data analysis included percentage, mean, standard deviation, a 
t-test for difference analysis, a one-way analysis of variance and a Pearson product 
moment correlation coefficient. 
 The results of the research were as follows: most consumers who used the non-
food product housebrands of Big C supermarkets were female, aged between twenty seven 
to thirty three years old, single, held a Bachelor’s degree, had more than five members in 
their family, an average monthly income of over 55,000 Baht and worked as private 
company employees. 
 With regard to the service marketing mix, including aspects such as price, were 
found to be at a high level, while the aspect of process, place, physical evidence, product, 
people, and promotion were found to be at a moderate level, respectively. 
 The overall satisfaction levels of consumers consuming non-food product 
housebrands of Big C supermarkets were found to be at a high level. 
  The results of hypotheses testing were as follows: consumers of different average 
monthly incomes had different overall satisfaction levels regarding non-food product 
housebrands of Big C supermarket at a statistically significant level of 0.05. 
 The overall service marketing mix factors of product, promotion, people, physical 
evidence, place, process and price aspects were positively related to overall consumer 
satisfaction regarding non-food product housebrands at Big C supermarkets at a rather low 
level and very low level at statistically significant levels of 0.01. 
 



บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ภมิูหลงั 
 ธุรกจิคา้ปลกีเป็นธุรกจิทีอ่ยูคู่ก่บัคนไทยมาชา้นาน เป็นทีรู่จ้กักนัดใีนนามรา้นโชวห์ว่ย โดย
ธุรกิจค้าปลีกจะเกี่ยวข้องกบัผู้บรโิภคหรอืผู้ซื้อ ในการซื้อสนิค้าไปใช้ภายในครวัเรอืนหรอืมาใช้
บรกิารโดยตรง ไม่ได้มวีตัถุประสงค์เพื่อนําไปผลติหรอืจําหน่ายต่อ ทุกวนัน้ีธุรกจิค้าปลีกมคีวาม
เกีย่วขอ้งกบัชวีติประจําวนั จะเหน็ไดว้่าผูบ้รโิภคตอ้งพบกบัรา้นคา้ปลกีอยู่ตลอดเวลานับตัง้แต่ออก
จากบา้น ตัง้แต่รา้นหาบเร ่แผงลอย รถเขน็ จนถงึกจิการรา้นคา้ปลกีขนาดใหญ่อยา่งหา้งสรรพสนิคา้ 
ศูนยก์ารคา้ หรอืรา้นสะดวกซือ้ ดงันัน้ ธุรกจิรา้นคา้ปลกีจงึมคีวามสาํคญัต่อผูบ้รโิภค และผูผ้ลติ อกี
ทัง้ยงัมคีวามสาํคญัต่อระบบเศรษฐกจิในการพฒันาประเทศ เพื่อใหร้ะบบการคา้ขายสามารถดาํเนิน
ไปได้อย่างต่อเน่ือง และสร้างความเจรญิให้กบัชุมชน สงัคม เศรษฐกจิโดยรวม โดยลกัษณะของ
ธุรกจิคา้ปลกีจะมคีวามหลากหลาย ขึน้อยูก่บัขนาดของกจิการ รปูแบบการจดัตัง้เงนิลงทุน และวธิใีน
การบรหิารจดัการ เช่น การแบ่งตามประเภทสนิคา้ กลุ่มลูกคา้เป้าหมายทีม่าเลอืกซื้อสนิคา้หรอืใช้
บรกิารแบ่งตามนโยบายดา้นราคาสนิคา้ แบ่งตามลกัษณะดาํเนินการหรอืวธิกีารควบคุมกจิการ เช่น
ธุรกิจค้าปลีกที่มขีนาดเล็ก หรอืห้างร้านขนาดใหญ่ อย่างธุรกิจขา้มชาติที่เขา้มาลงทุนในรูปแบบ
ต่างกนั ไมว่่าจะเป็นดสิเคาทส์โตร ์ซูเปอรม์าเกต็ รา้นคอนวเีนียนสโตรท์ีเ่ปิดตลอด 24 ชัว่โมง ธุรกจิ
ค้าปลีกจงึเป็นสถาบนัทางการตลาดที่สําคญัที่ทําหน้าที่เชื่อมโยงระหว่างผู้ผลิตและผู้บรโิภคเข้า
ดว้ยกนั ขณะเดยีวกนักเ็ป็นหน่วยงานทีใ่หข้อ้มลูทางการตลาดแก่ผูบ้รโิภค 
  ปจัจุบนันกัลงทุนต่างชาตต่ิางเขา้มาลงทุนธุรกจิคา้ปลกีในประเทศไทยมากขึน้ ทําใหม้กีาร
เติบโตอย่างรวดเร็วของธุรกิจค้าปลีกที่ปราศจากการควบคุมของภาครฐั ทําให้เกิดการแข่งขนั
ค่อนขา้งสูงเพื่อช่วงชงิส่วนแบ่งทางการตลาด และผลกําไร ดงันัน้แต่ละธุรกจิคา้ปลกีต่างต้องมกีาร
ปรบัตวั เพื่อเพิม่ความสามารถในการแข่งขนั ทางหน่ึงคอื การสร้างความแตกต่างด้วยการผลิต
สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์(House Brand) ซึง่เป็นสนิคา้ธุรกจิคา้ปลกีสมยัใหม่ทีม่กีารจา้งผูผ้ลติใหผ้ลติ
สนิคา้ใหภ้ายใตต้ราสนิคา้ทีร่า้นคา้ปลกีกําหนด และจะมจีาํหน่ายเฉพาะภายในรา้นคา้ปลกีนัน้ๆ เพื่อ
สร้างความแตกต่างให้กบัธุรกิจของตนเอง และทําให้ผู้บรโิภคเกิดความภกัดใีนธุรกิจค้าปลีกนัน้  
  สนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ของธุรกจิคา้ปลกีนัน้ สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภทคอื สนิคา้กลุ่ม
อาหาร (Food) และสนิคา้กลุ่มทีไ่ม่ใช่อาหาร (Non-Food) โดยสนิคา้กลุ่มอาหารประกอบไปดว้ย 
ขนมขบเคีย้ว อาหารแหง้ เครื่องดื่ม ผลติภณัฑ ์นมและอาหารเสรมิ อาหารกระป๋อง อาหารแช่แขง็ 
และอาหารเสน้ สว่นสนิคา้กลุ่มทีไ่มใ่ช่อาหาร เช่น ผลติภณัฑท์ีใ่ชภ้ายในครวัเรอืน ผลติภณัฑข์องใช้
ส่วนตัว ซึ่งโดยส่วนใหญ่สินค้าที่ถูกนํามาผลิตเป็นสินค้าเฮ้าส์แบรนด์นัน้ จะเป็นสินค้าประเภท
อุปโภคบรโิภคในชีวติประจําวนัที่ผู้บรโิภคจะตดัสนิใจซื้อจากราคาเป็นสําคญั ซึ่งมรีาคาตํ่า และ
แขง่ขนัไดเ้มื่อเทยีบกบัตราสนิคา้ทัว่ไปในทอ้งตลาด ภายใตคุ้ณภาพทีเ่หมาะสม และสรา้งความพงึ
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พอใจแก่ผูบ้รโิภค ซึ่งเป็นการช่วยเพิม่ยอดขายใหแ้ก่รา้นคา้ปลกีจากสภาพปญัหาเศรษฐกจิไทยใน
ปจัจุบนัที่ค่อนขา้งซบเซา ส่งผลให้กําลงัซื้อของผู้บรโิภคลดน้อยลง และปญัหาความวุ่นวายทาง
การเมอืงทีเ่กดิขึน้ จงึทาํใหส้นิคา้ทีม่รีาคาตํ่าอยา่งสนิคา้เฮา้สแ์บรนดม์โีอกาสในการสรา้งยอดขายทีด่ี
ตามไปดว้ย 
  ดงันัน้ทางผู้วิจยัจึงเล็งเห็นถึงความสําคญัของตลาดสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ของไทย ที่ยงัมี
มลูคา่น้อยมากเมือ่เทยีบกบัตราสนิคา้ทัว่ไป แต่ยงัมโีอกาสในการเตบิโตไดอ้กี เพราะผูบ้รโิภคใหก้าร
ยอมรบัมากขึน้เรือ่ยๆ เน่ืองจากสภาพเศรษฐกจิดงัทีก่ล่าวมา จงึเป็นโอกาสทีท่าํใหผู้บ้รโิภคเปิดใจใน
การใช้สนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ที่จ่ายในราคาตํ่ากว่า และเชื่อมัน่ในคุณภาพสนิค้ามากขึ้น ดงันัน้หลาย
รา้นคา้จงึมนีโยบายในการผลติสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์เพื่อสรา้งความแตกต่าง โดยเฉพาะ บิก๊ซซีูเปอร์
เซน็เตอร ์หน่ึงในธุรกจิคา้ปลกีรปูแบบดสิเคานทส์โตรข์องไทย ทีม่กีารปรบัเปลีย่นภาพลกัษณ์เฮา้ส์
แบรนด์ใหม่ เริม่ตัง้แต่การปรบัโลโก้สนิคา้เพื่อสรา้งความชดัเจน และปรบัรูปแบบบรรจุภณัฑ์ใหดู้
ทนัสมยัมากขึน้ พรอ้มทัง้มกีารเพิม่กลุ่มสนิคา้และจํานวนสนิคา้เพื่อใหม้คีวามหลากหลาย จงึทําให้
ผูว้จิยัสนใจที่จะศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส์แบรนด์ บรษิทั 
บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร เน่ืองจากสนิคา้ 
เฮ้าแบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค ที่ไม่ใช่อาหารน้ี เป็นสินค้าพื้นฐานที่ตราสนิค้า มอีิทธิพลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้น้อยกวา่สนิคา้เฮา้สแ์บรนดก์ลุ่มบรโิภค และการรบัรูเ้รื่องคุณภาพอยูใ่นเกณฑท์ีผู่บ้รโิภค
พอใจ หรอืไมแ่ตกต่างจากตราสนิคา้ทัว่ไปมากนกั (ทีม่า: ศูนยว์จิยักสกิรไทย 25 พฤษภาคม พ.ศ. 
2558) เพื่อนําข้อมูลที่ได้จากงานวิจยัน้ีมาเป็นส่วนหน่ึงในการวิเคราะห์และวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาดอย่างเหมาะสม รวมถึงเพื่อปรบัปรุงส่วนประสมทางการตลาดบริการ อนัได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากรหรอื
พนักงาน ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ และด้านกระบวนการใหส้อดคล้องกบัความพงึพอใจของ
ผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์มากที่สุด และท้ายที่สุดเพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่สนใจจะเป็น
ผูป้ระกอบการสามารถนําผลการวจิยัมาใชเ้ป็นขอ้มูลในการพฒันาสนิคา้ในกลุ่มน้ีใหม้คีุณภาพและ
สรา้งความมัน่ใจแก่ผูบ้รโิภคอยา่งแทจ้รงิ 
  
ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 ในการวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งัน้ี 
  1.  เพื่อศกึษาความพงึพอใจสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค ของบรษิทั บิก๊ซซีูเปอร์
เซ็นเตอร์ จํากัด  (มหาชน )  ของผู้บริโภคในเขตกรุง เทพมหานคร  จําแนกตามลักษณะ
ประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพการสมรส จํานวนสมาชิกภายใน
ครอบครวั อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
  2.  เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้น
ผลติภณัฑ(์Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสรมิ
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การตลาด (Promotion) ดา้นบุคคลากรหรอืพนักงาน (People) ดา้นสิง่แวดล้อมทางกายภาพ 
(Physical Environment) และดา้นกระบวนการ (Process) กบั ความความพงึพอใจสนิคา้เฮา้ส ์   
แบรนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค ของบรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 

ความสาํคญัของการวิจยั 
 1. เพื่อทราบถงึปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร และนํา
ขอ้มูลที่สําคญัจากงานวจิยัไปใชใ้นการวเิคราะหก์ารวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างเหมาะสม
และสอดคลอ้งกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคมากทีส่ดุ  
 2. เพื่อทราบถึงความต้องการของผูบ้รโิภคที่มต่ีอสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) โดยนําผลการวจิยัมาใชเ้ป็นแนวทางในการปรบัปรุง
สนิคา้ และบรกิารใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการและความพงึพอใจของผูบ้รโิภคอยา่งเหมาะสม 
 3. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการธุรกจิค้าปลกี หรอืผูท้ี่สนใจจะเป็นผูป้ระกอบการ
ผลติหรอืว่าจา้งผลติสนิค้าเฮา้สแ์บรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค สามารถนําผลการวจิยัใชใ้นการพฒันา
สนิคา้ในกลุ่มน้ี ตลอดจนการวางแผนกลยุทธ์ในการดําเนินงานทางการตลาดเพื่อใหส้อดคลอ้งและ
ตอบสนองต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคอยา่งแทจ้รงิ 
 
ขอบเขตการวิจยั 
 การวจิยัครัง้น้ีมุ่งศกึษาถงึปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์
กลุ่มสินค้า อุปโภค  บริษัท  บิ๊กซีซู เปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด  (มหาชน )  ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร โดยกาํหนดขอบเขตของการวจิยัดงัน้ี 
  
 ประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีใ่ชห้รอืเคยใชส้นิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) และอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่
ทราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน  
 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ผูบ้รโิภคทีใ่ชห้รอืเคยใชส้นิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) และอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่
ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน (Non -probability) ดงันัน้จึงกําหนดขนาดตัวอย่างโดยใช้สูตร
คํานวณหาขนาดตวัอย่างระดบัความเชื่อมัน่ 95% และใหค้วามผดิพลาดไม่เกนิ 5 % ในการวจิยั   
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ครัง้น้ีไดก้ําหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 385 ตวัอย่าง และเพิม่เตมิอกี 15 ตวัอย่างเพื่อป้องกนั
ความผดิพลาดของแบบสอบถาม รวมขนาดกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง โดยใชว้ธิสีุม่ตวัอยา่ง
ดงัต่อไปน้ี 
 ขัน้ตอนท่ี 1 วธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบงา่ย (Simple Random Sampling) โดยแบ่งกลุ่ม
ตวัอย่างออกตามการแบ่งเขตการปกครองของกรุงเทพมหานครออกเป็น 6 กลุ่มการปกครองไดแ้ก่ 
กลุ่มรตันโกสนิทร ์กลุ่มบูรพา กลุ่มศรนีครนิทร ์กลุ่มเจา้พระยา กลุ่มกรุงธนใต ้และกลุ่มกรุงธนเหนือ  
  โดยผูว้จิยัไดท้าํการสุม่เขตจากกลุ่มการปกครองทัง้ 6 กลุ่ม กลุ่มละ 1 เขต จะไดเ้ขตทีเ่ป็น
เขตตวัอยา่ง จาํนวนทัง้หมด 6 เขตไดแ้ก่ 1. เขตพญาไท 2. เขตวงัทองหลาง 3. เขตมนีบุร ี4. เขต
คลองเตย 5.เขตบางบอน 6. เขตหนองแขม ดงัน้ี 
 
ตาราง 1 แสดงรายชื่อการแบ่งเขตการปกครองของกรงุเทพมหานครทีสุ่ม่ได ้
 

กลุ่มการปกครอง รายช่ือเขตในแต่ละกลุ่ม เขตท่ีสุ่มได้ 
 กลุ่มรตันโกสนิทร ์ เขตบางซื่อ เขตดุสติ เขตพญาไท เขตราชเทว ี 

เขตพระนคร เขตสมัพนัธวงศ์ เขตป้อมปราบศตัรู
พา่ย เขตบางรกั 

 เขตพญาไท 

 กลุ่มบรูพา  เขตดอนเมอืง เขตหลกัสี ่เขตสายไหม เขตบางเขน 
เขตจตุจกัร เขตลาดพรา้ว เขตบงึกุ่ม เขตบางกะปิ 
เขตวงัทองหลาง 

 เขตวงัทองหลาง 

 กลุ่มศรนีครนิทร ์ เขตสะพานสงู เขตมนีบุร ีเขตคลองสามวา  
เขตหนองจอก เขตลาดกระบงั เขตประเวศ  
เขตสวนหลวง เขตคนันายาว 

 เขตมนีบุร ี

 กลุ่มเจา้พระยา เขตดนิแดง เขตหว้ยขวาง เขตวฒันา เขตคลองเตย 
เขตบางนา เขตพระโขนง เขตสาทร  
เขตบางคอแหลม เขตยานนาวา 

 เขตคลองเตย 

 กลุ่มกรงุธนใต ้ เขตบางขนุเทยีน เขตบางบอน เขตจอมทอง  
เขตราษฎรบ์รูณะ เขตทุง่คร ุเขตธนบุร ี 
เขตคลองสาน เขตบางแค 

 เขตบางบอน 

 กลุ่มกรงุธนเหนือ  เขตบางพลดั เขตตลิง่ชนั เขตบางกอกน้อย  
เขตบางกอกใหญ่ เขตภาษเีจรญิ เขตหนองแขม  
เขตทววีฒันา 

 เขตหนองแขม 
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 ขัน้ตอนท่ี 2 การสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยผูว้จิยัจะทาํการเกบ็
ขอ้มลูจากบรเิวณแหล่งชุมชนต่างๆ ในแต่ละเขตทีไ่ดจ้ากการสุม่ โดยเลอืกตวัอยา่งจากบิก๊ซ ีซูเปอร์
เซน็เตอร ์เขตละ 1 สาขา ดงัน้ี 
 - เขตพญาไท เกบ็ขอ้มลูทีบ่ิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์สะพานควาย 
 - เขตวงัทองหลาง เกบ็ขอ้มลูทีบ่ิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์ลาดพรา้ว 
 - เขตมนีบุร ีเกบ็ขอ้มลูทีบ่ิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์รม่เกลา้ 
 - เขตคลองเตย เกบ็ขอ้มลูทีบ่ิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์พระราม 4 
 - เขตบางบอน เกบ็ขอ้มลูทีบ่ิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์กลัปพฤกษ์ 
 - เขตหนองแขม เกบ็ขอ้มลูทีห่า้งสรรพสนิคา้บิก๊ซ ีสาขาเพชรเกษม  
 ขัน้ตอนท่ี 3 การสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) โดยมกีารกําหนดสดัสว่น
กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการเกบ็ขอ้มลูในเขตทัง้ 6 เขต ในขัน้ตอนแรกไดเ้ขตละ 66 คน จาํนวน 2 เขต 
และเขตละ 67 คน จาํนวน 4 เขต มาทาํการเกบ็กลุ่มตวัอยา่ง รวมไดจ้าํนวนทัง้หมด 400 คน ดงัน้ี 
 
ตาราง 2 แสดงจาํนวนตวัอยา่งทีเ่กบ็ขอ้มลูในแต่ละสาขา 
 

กลุ่มเขตการปกครอง เขตท่ีสุ่มได้ สถานท่ีเกบ็แบบสอบถาม จาํนวน 
 กลุ่มรตันโกสนิทร ์  เขตพญาไท - บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์สะพานควาย 66 
 กลุ่มบรูพา   เขตวงัทองหลาง - บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์ลาดพรา้ว 66 
 กลุ่มศรนีครนิทร ์  เขตมนีบุร ี - บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์รม่เกลา้ 67 
 กลุ่มเจา้พระยา  เขตคลองเตย - บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์พระราม 4 67 
 กลุ่มกรงุธนใต ้  เขตบางบอน - บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์กลัปพฤกษ์ 67 
 กลุ่มกรงุธนเหนือ   เขตหนองแขม - หา้งสรรพสนิคา้บกีซ ีเพชรเกษม 67 

  
 ขัน้ตอนท่ี 4 การสุม่ตวัอยา่งแบบอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling) โดยผูว้จิยั
จะทําการแจกแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างตามสถานทีท่ีไ่ดก้ําหนดไวแ้ลว้ในขัน้ตอนที ่3 ใหค้รบ
ตามแบบสอบถาม จาํนวน 400 ชุด 
  
 ตวัแปรท่ีศึกษา 
 ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ประกอบดว้ย 

1. ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย 
  1.1  เพศ 
   1.1.1 ชาย 
   1.1.2  หญงิ 
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  1.2  อาย ุ
   1.2.1  20 – 26 ปี 
   1.2.2  27 – 33 ปี 
   1.2.3  34 – 40 ปี 
   1.2.4  41 – 47 ปี 
   1.2.5  มากกวา่ 48 ปีขึน้ไป 
  1.3  ระดบัการศกึษา 
   1.3.1  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
   1.3.2  ปรญิญาตร ีหรอืเทยีบเทา่  
   1.3.3  สงูกวา่ปรญิญาตร ี
  1.4  สถานภาพการสมรส 
   1.4.1  โสด 
   1.4.2  สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
   1.4.3  หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่/ หมา้ย 
  1.5  จาํนวนสมาชกิภายในครอบครวั 
   1.5.1  1 คน 
   1.5.2  2 คน 
   1.5.3 3 คน 
   1.5.4  4 คน 
   1.5.5  มากกวา่ 5 คนขึน้ไป 
  1.6  อาชพี 
   1.6.1  นิสติ / นกัศกึษา 
   1.6.2  ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
   1.6.3  พนกังานบรษิทัเอกชน 
   1.6.4  ธุรกจิสว่นตวั / เจา้ของกจิการ 
   1.6.5  แมบ่า้น/พอ่บา้น/เกษยีณอาย ุ
   1.6.6  อื่นๆ (โปรดระบุ........) 
  1.7  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
   1.7.1  ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 15,000 บาท 
   1.7.2  15,001 - 25,000 บาท   
   1.7.3  25,001 - 35,000 บาท  
   1.7.4  35,001 - 45,000 บาท 
   1.7.5  45,001 – 55,000 บาท 
   1.7.6  มากกวา่ 55,001 บาทขึน้ไป 
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 2.  สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ไดแ้ก่  
  2.1  ดา้นผลติภณัฑ ์(Product)  
  2.2  ดา้นราคา (Price)  
   2.3  ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place)  
  2.4  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  
  2.5  ดา้นบุคคลากรหรอืพนกังาน (People)  
  2.6  ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) 
   2.7  ดา้นกระบวนการ (Process) 
 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ ความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
  
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 1.  ผู้บริโภค หมายถงึ ผูท้ีเ่ขา้มาจบัจ่ายซื้อสนิคา้เฮา้สแ์บรนดข์องบรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็
เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 2.  สินค้าเฮ้าสแ์บรนด ์กลุ่มสินค้าอปุโภค หมายถงึ สนิคา้ทีบ่รษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์
จาํกดั (มหาชน) เป็นผูจ้ดัจําหน่ายสนิคา้ ไดส้ัง่ใหผู้ผ้ลติ ทําการผลติสนิคา้ ภายใตต้ราสนิคา้บิก๊ซซีึง่
เหมอืนกบัชื่อกจิการของตนเอง มกัมรีาคาทีต่ํ่ากวา่สนิคา้ประเภทเดยีวกนัในทอ้งตลาด โดยเป็นกลุ่ม
สนิคา้ทีเ่น้นการใชส้อยในครวัเรอืน เชน่ กระดาษทชิชู ่กลุ่มผลติภณัฑซ์กัลา้ง เป็นตน้ 
 3.  ลกัษณะประชากรศาสตร ์หมายถงึ ลกัษณะทีเ่กีย่วกบัตวับุคคล เช่น เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา สถานภาพการสมรส จาํนวนสมาชกิภายในครอบครวั อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ซึง่
มอีทิธพิลต่อความพงึพอใจสนิคา้เฮา้สแ์บรนดข์องบรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 4.  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถ
ควบคุมได้ ซึ่งกจิการผสมผสานเครื่องมอืเหล่าน้ีใหม้อีทิธพิลในการโน้มน้าวผูบ้รโิภคใหเ้กดิความ
ต้องการผลติภณัฑข์องกจิการ โดยสามารถตอบสนองความต้องการและสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่สว่นประสมทางการตลาดบรกิารประกอบไปดว้ย 7 ดา้น ไดแ้ก่ 
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคลากร
หรอืพนกังาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ โดยมรีายละเอยีดดงัน้ี 
  4.1  ดา้นผลติภณัฑ ์หมายถงึ ความหลากหลายและคุณภาพของสนิคา้เฮา้สแ์บรนดข์อง
บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ทีม่จีาํหน่ายภายในหา้งบิก๊ซ ีซเูปอรเ์ซน็เตอร ์
  4.2  ดา้นราคา หมายถงึ ความเหมาะสมของราคาสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์ของบรษิทั บิก๊ซี
ซูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เมื่อเทยีบกบัคุณภาพ กบัสนิคา้ประเภทเดยีวกนัทีจ่าํหน่ายภายใน
หา้งบิก๊ซ ีซเูปอรเ์ซน็เตอร ์
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  4.3  ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย หมายถึง ความเหมาะสมของทําเลสถานที่ตัง้ของ
หา้งบิ๊กซซีูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ผู้บรโิภคสะดวกต่อการเขา้มาจบัจ่ายใช้สอย 
และความเหมาะสมของการกระจายตวัของสาขาหา้งบิก๊ซ ีซูเปอรเ์ซน็เตอร ์รวมถงึเวลาในการเปิด
ใหบ้รกิารของแต่ละสาขา 
  4.4  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด หมายถงึ การสื่อสารเพื่อสรา้งความพงึพอใจต่อสนิคา้
หรอืบรกิาร เพื่อจูงใจใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการหรอืเพื่อเตอืนความทรงจํา โดยเครื่องมอืทีใ่ชใ้น
การสื่อสารมหีลายประการ เช่น การโฆษณา การใชพ้นักงานขาย การส่งเสรมิการขาย การใหข้่าว
และประชาสมัพนัธ ์รวมไปถงึการตลาดทางตรง 
  4.5  ดา้นบุคลากรหรอืพนักงาน หมายถงึ การใหบ้รกิารของพนักงานหา้งบิก๊ซ ีซูเปอร์
เซน็เตอร ์โดยมคีวามสามารถในการตอบสนองผูบ้รโิภคที่เขา้มาใชบ้รกิาร ในส่วนของบุคลกิภาพ 
การแต่งกาย การตอ้นรบั การใหค้วามช่วยเหลอื มมีนุษยสมัพนัธท์ีด่ ีตลอดจนมคีวามเขา้ใจเบือ้งตน้
เกีย่วกบัตวัสนิคา้ 
  4.6  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ หมายถงึ การจดัสภาพแวดลอ้มภายในหา้งบิก๊ซ ีซูเปอร์
เซน็เตอรใ์หม้คีวามเหมาะสมกบัเป็นสถานทีท่ีผู่บ้รโิภคมาจบัจ่ายใชส้อยสนิคา้อุปโภคบรโิภค มป้ีาย
บอกทางของหมวดหมู่สนิคา้แต่ละแผนก การจดัวางแผนผงัชัน้วางสนิคา้ทีม่คีวามต่อเน่ืองสมัพนัธ์
กนั เพื่อใหผู้บ้รโิภคสามารถเลอืกซื้อสนิคา้ไดส้ะดวก โดยมกีารตกแต่งทีท่นัสมยั มคีวามสะอาด มี
อุณหภมูทิีพ่อเหมาะ โดยมมีาตรฐานทีใ่กลเ้คยีงกนัทุกสาขา เพือ่เป็นการสรา้งคุณภาพโดยรวมใหก้บั
ภาพลกัษณ์ของสนิคา้และบรกิาร 
  4.7  ดา้นกระบวนการ หมายถึง กระบวนการต่างๆ ในการจดัการด้านสนิค้าและการ
บรกิารของหา้งบิก๊ซ ีซเูปอรเ์ซน็เตอร ์ใหม้รีะเบยีบขอ้ปฏบิตัทิีช่ดัเจนและรวดเรว็ เพือ่ใหผู้บ้รโิภคเกดิ
ความประทบัใจ และเกดิความภกัดใีนตวัสนิคา้ ดว้ยกระบวนการทีผ่ดิพลาดน้อยทีสุ่ด และสามารถ
แกป้ญัหาเฉพาะหน้าไดร้วดเรว็ทีส่ดุ 
 5.  ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าแบรนด์ หมายถึง ระดบัความรูส้กึของบุคคลที่เป็นผล
จากจากการประเมนิประสบการณ์การซื้อและการใชส้นิคา้ ตามที่เหน็หรอืเขา้ใจกบัความคาดหวงั
ของบุคคล 
 6.  ซูเปอรเ์ซน็เตอร ์หรือไฮเปอรม์ารเ์กต็ หมายถงึ รา้นคา้ปลกีขนาดใหญ่ทีพ่ฒันามา
จากซุปเปอรม์ารเ์กต็ และหา้งสรรพสนิคา้ มุ่งกลุ่มลูกคา้รายไดต้ํ่า มขีนาดพืน้ที่ตัง้แต่ 10,000 – 
15,000 ตารางเมตร สนิคา้ทีจ่ําหน่ายเป็นพวกสนิคา้อุปโภคบรโิภค มคีวามหลากหลายและจาํนวน
มาก โดยส่วนใหญ่กว่ารอ้ยละ 60 เป็นสนิคา้อาหาร สว่นทีเ่หลอืรอ้ยละ40 เป็นสนิคา้ไมใ่ช่อาหาร 
เน้นการบรหิารตน้ทุนทีต่ํ่าทีสุ่ด เพื่อจาํหน่ายสนิคา้ราคาประหยดั นอกจากน้ี ยงัมกีารบรหิารจดัการ
เกี่ยวกบัระบบศูนยก์ระจายสนิคา้ (Distribution Center) ทีม่ปีระสทิธภิาพ ซึ่งทําหน้าทีใ่นการ
ควบคุมสนิคา้คงคลงัใหอ้ยู่ในระดบัทีเ่หมาะสม โดยรบัสนิคา้จากคู่คา้ แล้วมาทําการกระจายใหก้บั
สาขาต่างๆ รา้นคา้ประเภทน้ีไดแ้ก่ บิก๊ซ ีเทสโกโ้ลตสั เป็นตน้ 
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กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 ในการศกึษาวจิยัเรือ่ง ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 ตวัแปรอิสระ        ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 

สมมติฐานการวิจยั 
 1.  ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพ
การสมรส จํานวนสมาชกิภายในครอบครวั อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมคีวามพงึ
พอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

1. ลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์
- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศกึษา 
- สถานภาพการสมรส 
- จาํนวนสมาชกิภายในครอบครวั 
- อาชพี 
- รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

2. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
(7Ps) 
- ดา้นผลติภณัฑ ์ 
- ดา้นราคา 
- ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  
- ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  
- ดา้นบุคลากรหรอืพนกังาน  
- ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ  
- ดา้นกระบวนการ 

 
 
 

 
 
 

ความพึงพอใจต่อสินค้า 
เฮ้าสแ์บรนด ์กลุ่มสินค้าอปุโภค 

บริษทั บ๊ิกซีซูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั 
(มหาชน) ของผูบ้ริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร 
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 2.  สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคลากรหรอืพนกังาน ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ และ
ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั 
บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
 



บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 ในการวจิยัในครัง้น้ี ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง และได้นําเสนอตาม
หวัขอ้ต่อไปน้ี 

1. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัประชากรศาสตร ์
2. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 

 3.  แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัความพงึพอใจ 
 4.  ประวตัคิวามเป็นมาและความรูท้ ัว่ไปเกีย่วกบัสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์
 5.  ประวตัคิวามเป็นมาและความรูท้ ัว่ไปเกีย่วกบัธุรกจิคา้ปลกีในประเทศไทย 
 6.  ประวตัคิวามเป็นมาและความรูท้ ัว่ไปเกีย่วกบับิก๊ซ ีซเูปอรเ์ซน็เตอร ์
  7.  งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
1. แนวความคิดด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
 1.1 ความหมายของลกัษณะประชากรศาสตร ์
 ประชากรศาสตร ์หรอื Demography หมายถงึ วชิาทีศ่กึษาเกีย่วกบัประชากร มรีากศพัท์
มาจากภาษากรกี คาํวา่ Demo หมายถงึ People แปลวา่ประชากร “Graphy” หมายถงึ “Writing Up” 
หรอื “Description” แปลว่า “ลกัษณะ” เมื่อแยกพจิารณาจาก รากศพัทค์าํว่า “Demography” มคีวาม 
หมายตามที่กล่าวข้างต้น คือวิชาที่เกี่ยวกบัประชากร (ชยัวฒัน์ ปจันพงศ์; และณรงค์ เทียนส่ง. 
2521: 2)  
 กติมิา สุรสนธ ิ(2541: 15-17) กล่าวถงึ ประชากรศาสตร ์คอืการตคีวาม การรบัรู ้และการ
เขา้ใจในการสื่อสารเป็นผลมาจากลกัษณะประชากร (Demographic Characteristics) ทีแ่ตกต่างกนั 
เชน่ อาย ุเพศ การศกึษา สถานภาพการสมรส สภาพทางสงัคม เป็นตน้  
 สุวสา ชยัสุรตัน์ (2537) กล่าวว่า ประชากรศาสตร ์(Demographic) หมายถงึ ปจัจยัต่างๆ 
ที่เป็นหลกัเกณฑ์ในการบ่งบอกถึงลกัษณะทางประชากรที่อยู่ในตวับุคคลนัน้ๆ ได้แก่ อายุ เพศ 
ขนาดครอบครวั รายได้ การศึกษาอาชีพ วฏัจกัรชีวิต ครอบครวั ศาสนา เชื้อชาติ สญัชาติและ
สถานภาพทางสงัคม (Social class) 
 พนิตดา เทศนิยม (2533: 2) ไดใ้หค้วามหมายว่า ประชากรศาสตรเ์ป็นการศกึษาเกีย่วกบั
ขนาด (Size) การกระจายตวั(Distribution) และองคป์ระ กอบ (Composition) ของประชากร และ
การศกึษาถงึการเปลี่ยนแปลง และองคป์ระกอบของการเปลี่ยนแปลงทางประชากร ไดแ้ก่ การเกดิ 
การตาย การยา้ยถิน่ ตลอดจนการเลื่อนฐานะทางสงัคม (Social Mobility)  
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 1.2 แนวคิดด้านประชากรศาสตร ์
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2546) ไดส้รุปไวว้่า สิง่แวดลอ้มทางประชากรศาสตร ์ (Demographic 
Environment) เป็นหน่ึงในสิง่แวดลอ้มปจัจยัมหภาค เน่ืองจากประชากรทําใหเ้กดิความตอ้งการใช้
บรกิารแตกต่างกนัไป ซึง่ตวัแปรดา้นประชากรศาสตรจ์ะประกอบดว้ยปจัจยัหลกั ไดแ้ก่  
 1. เพศ (Sex) ผูห้ญงิกบัผูช้ายมแีนวโน้มทีจ่ะทศันคตแิละพฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนั เช่น
ผู้ชายจะเปิดรบัเทคโนโลยีใหม่ และมีพฤติกรรมการใช้งานมากกว่า ส่วนผู้หญิงที่มกัจะมีความ
ละเอยีดรอบคอบ อาจมกีารใชเ้ทคโนโลยน้ีอยกวา่เพศชาย 
 2.  อายุ (Age) เป็นทีช่ดัเจนว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุแตกต่าง จะมคีวามชอบและรสนิยมของ
บุคคลจะเปลีย่นแปลงไปตามวยั ตวัอยา่งเชน่ ในกลุ่มวยัรุน่จะชื่นชอบเทคโนโลยแีละนวตักรรมใหม่ๆ  
และพรอ้มที่จะเปลี่ยนแปลงพฤตกิรรมใหส้อดคล้องกบัเทคโนโลยใีหม่ๆนัน่ ขณะทีก่ลุ่มผูสู้งอายุจะ
กลวัการเปลีย่นแปลงทาํใหย้อมรบัเทคโนโลยใีหมไ่ดย้ากกวา่กลุ่มวยัรุน่  
 3.  ระดบัการศกึษา (Education) ผูท้ีม่กีารศกึษาสงูมแีนวโน้มทีจ่ะเขา้ถงึเทคโนโลยขี ัน้สงู
กว่าผูท้ีม่กีารศกึษตํ่ากว่า เน่ืองจากเทคโนโลยใีหมล่ว้นแต่คดิและประดษิฐม์าจากต่างประเทศ ซึง่ไม่
พน้ที่จะต้องใชภ้าษาองักฤษในการใชเ้ทคโนโลยนีัน้ ดงันัน้ผูท้ี่มกีารศกึษาสูงซึ่งไดเ้รยีนรูท้ ัง้ภาษา
และองคค์วามรูใ้หม่ย่อมเขา้ถงึไดง้า่ย ขณะทีผู่ท้ ีม่กีารศกึษาตํ่ากว่าย่อมเขา้ถงึถงึเทคโนโลยใีหม่ได้
ยากกวา่  
 4.  รายได ้ (Income) โดยทัว่ไปรายไดจ้ะเปลีย่นแปลงไปตามระดบัการศกึษา กล่าวคอื ยิง่
มกีารศกึษาสงูกม็กัจะมรีายไดส้งูตามไปดว้ย ประกอบกบัพฤตกิรรมของผูท้ีม่รีายไดน้้อยทีส่ว่นใหญ่
จะใชบ้รกิารทางการเงนิเพยีงแคฝ่ากหรอืถอนเทา่นัน้ จงึไมต่อ้งใชเ้ทคโนโลยเีขา้ชว่ยมากนกั ดงันัน้ผู้
ทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนัจะเขา้ถงึเทคโนโลย ีต่างกนัดว้ย  
 5.  อาชพี (Occupation) บุคคลในแต่ละสาขาอาชพีจะมคีวามจาํเป็นและความตอ้งการใน
สนิค้าและบรกิารที่ต่างกนั เช่น นักธุรกิจที่มกัมเีวลาน้อยไม่สามารถจะเข้าไปใช้บรกิารธนาคาร
โดยตรง แต่มกัจะใชเ้ทคโนโลยเีขา้มาช่วยในการเขา้ถงึบรกิารทางการเงนิ แต่ในขณะทีก่ลุ่มพอ่บา้น 
แม่บ้าน หรือผู้ที่เกษียณก็ตามส่วนใหญ่มกัเป็นผู้สูงอายุ จะระวงัเรื่องความปลอดภัยในการใช้
เทคโนโลย ีจงึทาํใหย้อมรบัเทคโนโลยไีดน้้อยกวา่  
 6.  ลกัษณะครอบครวั (Marital Status) ถอืเป็นอกีหน่ึงตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ีนิ่ยม
ใชศ้กึษาในงานวจิยั (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2546) สาํหรบังานวจิยัน้ีผูว้จิยัไดส้นใจถงึการแบ่งกลุ่มโดย
ลกัษณะของครอบครวั ไมว่า่จะเป็นครอบครวัเดีย่ว สว่นใหญ่จะเป็นโสด/หมา้ย หรอืจะเป็นครอบครวั
หมู่หรอืเป็นผูท้ี่สมรส รวมทัง้ยงัมบีางคนที่อย่ารา้งแต่อยู่ดว้ยกนัเพื่อประโยชน์ในด้านภาษี ดงันัน้
อาจจะมพีฤตกิรรมและเขา้ถงึเทคโนโลยต่ีางกนั  
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 1.3 ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตรท่ี์สาํคญั 
 ฮสูเซอร ์และดูนเคน (Hauser; & Duncan. 1959: 2) ไดนิ้ยามถงึประชากรศาสตรว์่า 
หมายถงึการศกึษาโครงสรา้งการกระจายตวัและส่วนประกอบของประชากร รวมถงึองค์ประกอบ
เกีย่วกบัลกัษณะประชากร ดงัน้ี 
 1.  เพศ (Sex) เป็นสรรีะวทิยาทีส่ามารถสงัเกตเหน็ไดแ้ละไม่ไดม้สี่วนในความยุ่งยากใน
การเก็บขอ้มูลของประชากร ซึ่งปกติแล้วเพศ จะประกอบไปด้วยสองเพศ คอื ชายและหญิง ทัง้น้ี 
ผูห้ญิงและผูช้ายมคีวามแตกต่างกนัทางความคดิ ค่านิยมและทศันคติ รวมถึงความพงึพอใจและ
พฤตกิรรมตลอดจนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิาร 
 2.  อาย ุ(Age) ตามคานิยามขององคก์ารสหประชาชาต ิโดยทัว่ไปมกัจะนาเสนอขอ้มลูอายุ
ของประชากรในรปูแบบช่วงอายุหรอืกลุ่มของอายุ (Age interval or age group) ซึง่เป็นการ
รวมกลุ่มอายทุีใ่กลเ้คยีงกนัเขา้ดว้ยกนัตามกลุ่มทีต่อ้งการจดั โดยมากแลว้มกัจะจดัเป็นกลุ่มอายุ 5 ปี 
เน่ืองจากอายุระหว่างน้ีสามารถที่จะให้ขอ้มูลที่ละเอียดมากเพยีงพอ อายุมผีลต่อพฤติกรรมการ
แสดงออกและพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อ อกีทัง้การที่คนเรามคีวามคดิ พฤติกรรมและทศันคติที่
แตกต่างกนั สาเหตุหลกัมาจากปจัจยัทางดา้นอายนุัน่เอง 
 3.  สถานภาพการสมรส (Marital Status) หมายถงึ ลกัษณะสาํคญัทัง้ 3 ประการ คอื การ
เขา้สู่ชวีติสมรส การแตกแยกของชวีติสมรส และการสมรสใหม่ ซึง่สถานภาพสมรสเป็นคุณลกัษณะ
ทางประชากรทีส่าํคญัเกี่ยวกบัเรื่องทางเศรษฐกจิ สงัคม และกฎหมาย ทัง้น้ีสถานภาพสมรสมสี่วน
สาํคญัต่อการตดัสนิใจของบุคคล 
 4. การศกึษา (Education) หมายถงึระดบัชัน้สูงสุดทีเ่รยีนจบจากสถาบนัการศกึษา ซึ่ง
การศกึษาเป็นตวัแปรทีส่าํคญัมากทีม่ผีลต่อประสทิธภิาพของการสื่อสารของผูร้บัสาร และการศกึษา
ของบุคคลจะมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ แตกต่างกนัไปตามระดบัความรูแ้ละประสบการณ์ 
จากงานวจิยัของ ปรมะ สตะเวทนิ (2538: 114-115) พบว่าการศกึษาของผูร้บัสารนัน้ ทาใหผู้ร้บัสาร
มีการเปิดรบัสารแตกต่างกันไป และนอกจากน้ีการศึกษาหรือระดับความรู้ของผู้บริโภคยังมี
ความสาํคญัในฐานะทีเ่ป็นปจัจยัทีก่่อใหเ้กดิความคดิรว่มกนัไดร้ะหวา่งเจา้ของสนิคา้กบัผูบ้รโิภค 
 5.  อาชพี (Occupation) หมายถึงชนิดของงานที่บุคคลทา ที่นามาซึ่งรายได้ที่เป็น
ค่าตอบแทนหรอืผลกาไรจากการทางาน ซึ่งในการเกบ็ขอ้มูลที่เกี่ยวกบัอาชพีจงึหมายถงึชนิดของ
งานที่บุคคลทา อาชีพของเขาจะเป็นชนิดของงานที่เขาเคยทามาก่อนหน้านัน้ โดยไม่คํานึงถึง
ประเภทของงานหรอืสถานภาพของบุคคลในงาน เน่ืองมาจากอาชพีมจีานวนมากมายหลายอาชพี 
จงึจาเป็นตอ้งจดักลุ่มอาชพี อกีทัง้บุคคลในแต่ละสาขาอาชพียอ่มมคีวามจาเป็นและความตอ้งการใน
สนิคา้และบรกิารแตกต่างกนัไป 
 6.  รายได ้(Income) เป็นดชันีทีนิ่ยมใชก้นัมากทีสุ่ดในการทีจ่ะวดัฐานะทางเศรษฐกจิของ
ครวัเรอืนและบุคคล รายไดจ้ะผนัแปรตามระดบัการศกึษาและอาชพี จากแนวคดิของ ศริวิรรณ เสร
รตัน์ และคณะ (2538, 42) กล่าววา่ รายไดถ้อืเป็นตวัแปรสาํคญัในการกําหนดสว่นของตลาด ปญัหา
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สาํคญัในการแบ่งสว่นตลาดโดยถอืเกณฑร์ายไดอ้ยา่งเดยีวกค็อื รายไดจ้ะเป็นตวัชีว้ดัถงึการมหีรอืไม่
มคีวามสามารถในการจา่ยสนิคา้ ซึง่โดยทัว่ไปนกัการตลาดมกัจะสนใจผูบ้รโิภคทีม่รีายไดส้งู อยา่งไร
กต็ามผูท้ีม่รีายไดป้านกลางถงึรายไดต้ํ่าจะมขีนาดตลาดทีใ่หญ่กวา่ 
 จากแนวความคดิและทฤษฏดีา้นประชากรศาสตรท์ีก่ล่าวมาขา้งตน้ จะเหน็ไดว้่า เพศ อาย ุ
การศึกษา สถานภาพ รายได้ เชื้อชาติ ศาสนา ขนาดครอบครวั หรอืวงจรชีวิตครอบครวันัน้ มี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซื้อ พฤติกรรมผู้บรโิภค รวมไปถึงความพงึพอใจของผู้บรโิภค ซึ่ง
สามารถทําให้เขา้ใจและนํามาวางแผนกําหนดกลยุทธ์สร้างความพงึพอใจในสนิค้าเพื่อให้เขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายโดยตรงมากที่สุด ดงันัน้ผู้วิจยัจึงได้นํากรอบแนวความคิดน้ีมาใช้ศึกษาเพื่อเป็น
แนวทางในการค้นหาคําตอบเกี่ยวกบัลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนั เช่น เพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษา สถานภาพการสมรส จํานวนสมาชกิภายในครอบครวั อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดอืน ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์บรษิทั บิก๊ซ ีซูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  
 

2. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 2.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 คอทเลอร ์(Kotler. 1997: 92) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถงึ เครื่องมอืทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้ซึง่บรษิทันํามาใชร้ว่มกนัเพื่อตอบสนองความ
พงึพอใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยส่วนประสมทางการตลาดเป็นแนวคดิทีส่ําคญัทางการตลาด
สมยัใหม ่เมือ่กจิการผสมผสานเครื่องมอืเหล่าน้ีถอืว่าเป็นการรวมการตดัสนิใจทางการตลาดทัง้หมด 
เพื่อนํามาใชใ้นการดําเนินงาน ส่วนประสมทางการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได ้7 กลุ่ม ดงัทีเ่รยีกกนั
ว่าคอื “7Ps” อนัไดแ้ก่ (1) ผลติภณัฑ ์(Product) (2) ราคา (Price) (3) ช่องทางการจดัจําหน่าย 
(Place) (4) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) (5)บุคคล (People) (6) ลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Environment) และ (7) กระบวนการ (Process) จะทําหน้าทีใ่นการสื่อสารขา่วสาร
ทางการตลาดใหแ้ก่ผูร้บัสารอยา่งมปีระสทิธภิาพ 
 สุดาดวง เรอืงรุจริะ (2543: 29) กล่าวว่า สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คอื 
องคป์ระกอบทีส่าํคญัในการดาํเนินงานการตลาด เป็นปจัจยัทีก่จิการสามารถควบคุมได ้โดยพืน้ฐาน
ของสว่นประสมการตลาด จะประกอบดว้ย (1) ผลติภณัฑ ์(Product) คอืองคป์ระกอบหลายๆอยา่งที่
รวมกนัแล้ว สามารถตอบสนองความต้องการของผูซ้ื้อ ใหเ้กดิความพอใจบางประการจากการใช้
ผลิตภณัฑ์นัน้ หรอืผลตอบแทนใดๆที่ผู้ซื้อคาดว่าจะได้รบัจากการซื้อผลิตภณัฑ์นัน้ๆ (2) ราคา 
(Price) ไดใ้หค้วามหมายว่า ราคาเป็นเครื่องกําหนดมูลค่าในการแลกเปลี่ยนซื้อสนิคา้และบรกิาร
ต่างๆ การซื้อขายจะสําเร็จเมื่อผู้ซื้อเต็มใจจะจ่ายในราคาหน่ึง และผู้ขายพอใจที่จะขายในราคา
เดยีวกนันัน้ ปญัหาการตัง้ราคาสนิคา้ไดเ้หมาะสมจงึตอ้งพจิารณาจากปจัจยัประกอบหลายดา้น เช่น 
มูลค่าเหตุจูงใจในการซื้อ ตวับทกฎหมายเป็นต้น (3) ช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) กล่าวว่า
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ผูผ้ลติจะผลติสนิคา้ประเภทดเีพยีงใดกต็าม สนิคา้นัน้คงใชป้ระโยชน์ไดใ้นกลุ่มผูบ้รโิภคจํานวนน้อย
เท่ากนั ถา้ผูผ้ลติไม่ทราบถงึสนิคา้ทีผ่ลติขึน้มาแลว้จะไปขายทีไ่หน การจดัจําหน่ายหรอืการอธบิาย
ถงึสถานทีแ่ละความเป็นเจา้ของเพื่อสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดต้ามเป้าหมาย
ได ้และ (4) การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) กล่าวไวว้า่ ผูผ้ลติไดจ้ดัเตรยีมผลติภณัฑท์ีเ่หมาะสม
ตรงกบัความตอ้งการของตลาด ส่งไปวางจําหน่ายในแหล่งทีค่าดว่าผูบ้รโิภคจะไปซือ้หาดว้ยราคาที่
คาดว่าผู้ซื้อจะยอมรบัได้ แต่ยงัขาดปจัจยัอีกประการหน่ึง ที่จะทําให้ความหวงัในการจําหน่าย
ผลติภณัฑใ์หก้บัลูกคา้เป้าหมายบงัเกดิผลคอื การสื่อสารใหต้ลาดเป้าหมายไดท้ราบถงึการกระทํา
ของผูข้าย การชกัจูงใหเ้กดิอุปสงคใ์นปผลติภณัฑท์ีเ่สนอขาย หรอืเร่งเรา้ใหม้อุีปสงคม์ากพอทีจ่ะลง
มอืปฏบิตักิารซือ้ได ้กจิกรรมเหล่าน้ีเรยีกวา่ การสง่เสรมิการตลาด คอืการทาํใหก้ลุ่มผูบ้รโิภคของเรา
เกดิความสนใจในตวัสนิคา้ นกัการตลาดจงึตอ้งพยายามหาวธิกีารตดิต่อสือ่สารทีจ่ะทาํใหผู้เ้ป็นลกูคา้
เกดิความสนใจใหไ้ด ้แต่ความสนใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอขา่วสารนัน้ไม่ไดข้ึน้อยู่กบัสื่อหรอืขอ้ความที่
ใชอ้ย่างเดยีว แหล่งของข่าวสารถอืเป็นปจัจยัสําคญั ทีจ่ะทําใหผู้บ้รโิภคหรอืผูร้บัข่าวสารเกดิความ
สนใจดว้ยนอกจากนัน้ ในส่วนของผูร้บัข่าวสาร บุคคลแต่ละคนมกีารรบัรูท้ี่แตกต่างกนั และมกีาร
แปลความหมายแตกต่างกนัดว้ย รวมเรยีกว่า “4Ps” แต่ถ้าเป็นส่วนประผสมการตลาดบรกิาร จะมี
เพิม่มาอกี 3P ไดแ้ก่ ด้านบุคคล (People) ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Environment) และ ดา้นกระบวนการ (Process) ซึง่ทัง้หมดเหล่าน้ีเป็นตวัแปรสาํคญัใน
การทาํใหส้นิคา้หรอืการบรกิารสามารถตอบสนองผูบ้รโิภคไดต้รงตามเป้าหมายและบรรลุผลสาํเรจ็ 
 
 2.2 องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2552: 80-81) ไดก้ล่าวไวว้่า สว่นประสมการตลาด หมายถงึ 
ตวัแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งบรษิัทใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 
ประกอบดว้ย  
 ด้านผลิตภณัฑห์รือการให้บริการ (Product) หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายเพือ่สนองต่อความ
พงึพอใจของลกูคา้ ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตน (Tangible) หรอืไมม่ตีวัตนกไ็ด ้(Intangible) 
ผลติภณัฑจ์งึประกอบไปดว้ยสนิคา้ บรกิาร ฯลฯ ผลติภณัฑต์อ้งมอีรรถประโยชน์(Utility) มคีุณค่า 
(Value) ในสายตาหรอืความคดิของลูกค้าจงึจะมผีลให้เกิดการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารของ
ลกูคา้ ซึง่กจ็ะทาํใหผ้ลติภณัฑห์รอืบรกิารนัน้ขายได ้การกําหนดกลยุทธด์า้นผลติภณัฑต์อ้งพยายาม
คาํนึงถงึปจัจยัดงัต่อไปน้ี 

- ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์(Product Differentiation) 
- ความแตกต่างทางการแขง่ขนั (Competitive Differentiation) 
- พจิารณาจากองคป์ระกอบ/คุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์(Product Component) 

 - การกาํหนดตําแหน่งผลติภณัฑ ์(Product Positioning) 
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 - การพฒันาผลติภณัฑ ์(Product Development) 
 - กลยทุธเ์กีย่วกบัสว่นประสมผลติภณัฑ ์(Product Development) 
 ด้านราคา (Price) หมายถงึคุณคา่ผลติภณัฑใ์นรปูของตวัเงนิ และราคาเป็นตน้ทุน (Cost) 
ของลกูคา้หรอืผูบ้รโิภคทีจ่ะเป็นผูเ้ปรยีบเทยีบ ตดัสนิใจระหว่างคุณค่า (Value) ของผลติภณัฑเ์ทยีบ
กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์ถ้าลูกค้าหรือผู้บริโภครู้สึกว่าคุณค่าสูงกว่าราคาผู้บริโภคก็จะ
ตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ผูก้าํหนดกลยทุธด์า้นราคาตอ้งคาํนึงถงึปจัจยัดงัต่อไปน้ี 
 - คุณคา่ทีร่บัรู ้(Perceived Value) 
 - ตน้ทุนสนิคา้และคา่ใชจ้า่ยทีเ่กีย่วขอ้ง 
 - การแขง่ขนั 
 - ปจัจยัอื่นๆทีเ่กีย่วขอ้ง 
 ด้านสถานท่ีจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถงึ โครงสรา้งของช่อง ทาง 
ซึ่งประกอบด้วยสถาบนั หรอืกจิกรรมที่ใชเ้พื่อเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑ์หรอืบรกิาร จากองค์กรไปยงั
ตลาดสถาบนัทีนํ่าผลติภณัฑอ์อกสูต่ลาดเป้าหมายกค็อืสถาบนัการตลาด ส่วนของกจิกรรมทีช่่วยใน
การกระจายตวัสนิคา้ ประกอบไปดว้ย ทางดา้นการขนสง่ การคลงัสนิคา้ และการเกบ็รกัษาสนิคา้คง
คลงั การจดัจาํหน่ายจงึประกอบดว้ย 2 สว่น ดงัน้ี 
 1.  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of distribution) หมายถงึ เสน้ทางทีผ่ลติภณัฑห์รอื
กรรมสทิธิท์ี่ผลิตภณัฑ์ถูกเปลี่ยนมอืไปยงัตลาดในระบบช่องทางการจดัจําหน่ายจงึประกอบด้วย
ผูผ้ลติ คนกลาง ผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
 2.  การสนับสนุนการกระจายตวัสนิคา้สู่ตลาด (Market Logistics) หมายถงึ กจิกรรมที่
เกี่ยวขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยตวัผลติภณัฑ์จากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การ
กระจายตวัสนิคา้จงึประกอบดว้ยงานทีส่าํคญัต่อไปน้ี 
  2.1  การขนสง่ (Transportation) 
  2.2 การเกบ็รกัษาสนิคา้ (Storage) และการคลงัสนิคา้ (Warehousing) 
  2.3 การบรหิารสนิคา้คงเหลอื (Inventory Management) 
 ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการตดิต่อสื่อสารเกีย่วกบัขอ้มลูระหว่างผูข้าย
กบัผูข้ายและผูซ้ื้อเพื่อสรา้งทศันคตแิละความรบัรูใ้หก้บัลูกคา้เพื่อก่อใหเ้กดิพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซือ้การตดิต่อสื่อสารอาจจะใชเ้ครื่องมอืในการตดิต่อสื่อสารทีม่หีลายประการ ซึง่อาจจะเลอืกใชห้น่ึง
หรอืหลายเครื่องมอืก็ได้ หลกัในการเครื่องมอืสื่อสารแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 
Communication หรอื IMC) โดยจะพจิารณาถงึความเหมาะสมระหว่างลูกคา้ ผลติภณัฑ/์บรกิาร คู่
แขง่ขนั โดยเครือ่งมอืสง่เสรมิการตลาดสาํคญัมดีงัต่อไปน้ี 
 1. การโฆษณา (Advertising) เป็นกระบวนการนําเสนอขอ้มลูทีต่อ้งการประชาสมัพนัธไ์ม่
ว่าจะเป็นข้อมูลสนิค้า บรกิาร หรือข่าวสารที่เกี่ยวกบัองค์กรและ (หรอื) ผลิตภณัฑ์ บรกิารหรือ
ความคดิ ทีต่อ้งมกีารจา่ยเงนิโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการกลยทุธใ์นการโฆษณาจะเกีย่วขอ้งกบั 
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  1.1 กลยทุธก์ารสรา้งสรรคง์านโฆษณา (Creative strategy) 
  1.2 กลยทุธก์ารใชส้ือ่ (Media strategy) 
 2. การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นกจิกรรมการแจง้ขา่วสารและจงูใจ
ลกูคา้ โดยใชง้านบุคคล ซึง่งานในขอ้น้ีจะเกีย่วขอ้งกบัสิง่ดงัต่อไปน้ี 
  2.1 กลยทุธก์ารขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling strategy) 
  2.2 การจดัจาํหน่ายโดยหน่วยงานขาย (Sales force management) 
 3. การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion) เป็นกจิกรรมการสง่เสรมิทีน่อกเหนือจากการ
โฆษณาประชาสมัพนัธ์ ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจของลูกค้า/ผู้บริโภคให้เกิดการทดลองใช ้
ทดลองซือ้ โดยลกูคา้ขัน้สดุทา้ยหรอืบุคคลอื่นในชอ่งทางการสง่เสรมิการขายม ีรปูแบบดงัต่อไปน้ี 
  3.1 การกระตุ้นผู้บริโภคเรียกว่าการส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค (Consumer 
promotion) 
  3.2 การกระตุน้คนกลางเรยีกวา่การสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่สูค่นกลาง (Trade promotion) 
  3.3 การกระตุ้นพนักงานขายเรยีกว่าการส่งเสรมิการขายที่มุ่งสู่พนักงานขาย (Sales 
force promotion) 
 4. การนําเสนอขา่ว และการประชาสมัพนัธ ์(Publicity and public relations) การใหข้า่ว
เป็นการนําเสนอความคิดเกี่ยวกบัสนิค้า/บรกิาร ที่ไม่ต้องมกีารจ่ายเงนิเพื่อสร้างทศันคติที่ดีต่อ
องคก์รใหเ้กดิกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้า่วเป็นกจิกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ ์
 5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) และการตลาดเชื่อมตรง (Online marketing) 
เป็นการตดิต่อสือ่สารกบักลุ่มเป้าหมายเพือ่ใหเ้กดิการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรอืหมายถงึ
วิธีการต่างๆ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกบัผู้ซื้อและทําให้เกิดการตอบสนอง
ในทนัท ีซึง่ประกอบไปดว้ยสิง่ดงัต่อไปน้ี 
  5.1 การขายทางโทรศพัท ์
  5.2 การขายโดยใชจ้ดหมายทางตรง 
  5.3 การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ค 
  5.4 การขายทางโทรทศัน์วทิยุ หรอืหนังสอืพมิพซ์ึ่งจูงใจใหลู้กคา้มกีจิกรรมตอบสนอง 
เชน่การใหข้องสมนาคุณ คปูองแลกซือ้เป็นตน้ 
  5.5 การขายผา่นทางโซเชยีลมเีดยี 
 ด้านบุคคล (People) หรอืพนักงาน (Employee) ซึง่ตอ้งอาศยัการคดัเลอืก (Selection) 
การฝึกอบรม(Training) การจูงใจ(Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพงึพอใจให้กบัลูกค้าได้
แตกต่างเหนือคูแ่ขง่ขนัได ้พนกังานตอ้งมคีวามสามารถ มทีศันคตทิีด่สีามารถตอบสนองต่อลูกคา้ได ้
มคีวามคดิรเิริม่ มคีวามสามารถในการแกป้ญัหา และสามารถสรา้งคา่นิยมใหก้บับรษิทั/องคก์รได ้
  ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) โดยพยายามสรา้ง
คุณภาพโดยรวม (Total Quality Management หรอื TQM) ตวัอยา่งรา้นอาหารตอ้งพฒันาลกัษณะ 
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รูปแบบทางกายภาพเพื่อให้บริการและสร้างคุณภาพที่มีคุณค่าให้กับลูกค้า (Customer-Value 
Proposition) ไมว่า่จะเป็นดา้นคุณภาพ ความสะอาด ความรวดเรว็และผลประโยชน์อื่นๆ 
 ด้านกระบวนการ (Process) เพื่อส่งมอบคุณภาพในการใหบ้รกิารกบัลูกค้าได้รวดเรว็
และสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ (Customer Satisfaction)  
 คอทเลอร ์(Kotler. 2003) กล่าวไวว้่าเป็นแนวคดิทีเ่กี่ยวขอ้งกบัธุรกจิทีใ่หบ้รกิารซึง่เป็น
ธุรกจิที่แตกต่างสนิคา้อุปโภคและบรโิภคทัว่ไป จําเป็นจะต้องใชส้่วนประสมการตลาด (Marketing 
Mix) 7 อยา่ง หรอื 7P's ในการกาํหนดกลยทุธก์ารตลาดซึง่ประกอบดว้ย 
 ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นสิง่ซึ่งสนองความจําเป็นและความต้องการของมนุษยไ์ด้
คอื สิง่ทีผู่ข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลกูคา้และลกูคา้จะไดร้บัผลประโยชน์และคุณค่าของผลติภณัฑน์ัน้ๆโดย
ทัว่ ไปแลว้ ผลติภณัฑแ์บ่งเป็น 2 ลกัษณะ คอื ผลติภณัฑท์ีอ่าจจบัตอ้งได ้(Tangigle Products)
และ ผลติภณัฑท์ีจ่บัตอ้งไมไ่ด ้(Intangible Products) 
 ด้านราคา (Price) หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ลูกคา้จะเปรยีบเทยีบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของบรกิารกบัราคา (Price) ของบรกิารนัน้ ถา้คุณค่าสงูกว่าราคาลูกคา้จะตดัสนิใจ
ซื้อ ดงันัน้ การกําหนดราคาการใหบ้รกิารควรมคีวามเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้รกิารชดัเจน และ
งา่ยต่อการจาํแนกระดบับรกิารทีต่่างกนั 
 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  (Place) เป็น กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศ
สิ่งแวดล้อมในการนําเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบรกิารทีนํ่าเสนอ ซึง่จะตอ้งพจิารณาในดา้นทาํเลทีต่ ัง้ (Location) และช่องทางใน
การนําเสนอบรกิาร (Channels) 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotions) เป็นเครื่องมอืหน่ึงที่มคีวามสําคญัในการ
ตดิต่อ สือ่สารใหผู้ใ้ชบ้รกิาร โดยมวีตัถุประสงคท์ีแ่จง้ขา่วสารหรอืชกัจงูใหเ้กดิทศันคตแิละพฤตกิรรม 
การใชบ้รกิารและเป็นกุญแจสาํคญัของการตลาดสายสมัพนัธ ์
 ด้านบุคคล  (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การ
ฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อ ใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็น
ความ สมัพนัธ์ระหว่างเจา้หน้าทีผู่ใ้หบ้รกิารและผูใ้ชบ้รกิารต่างๆ ขององคก์ร เจา้หน้าทีต่อ้งมคีวาม 
สามารถ มทีศันคตทิีส่ามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้รกิาร มคีวามคดิรเิริม่ มคีวามสามารถในการแกไ้ข
ปญัหา สามารถสรา้งคา่นิยมใหก้บัองคก์ร 
 ด้านกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence) แสดงใหเ้หน็ถึงลกัษณะทาง
กายภาพแลการนําเสนอใหก้บัลูกคา้ใหเ้หน็เป็นรปูธรรม โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม ทัง้ทาง
ดา้ยกายภาพและรูปแบบการใหบ้รกิารเพื่อสรา้งคุณค่าให ้กบัลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นดา้นการแต่งกาย
สะอาดเรยีบรอ้ย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให ้บรกิารทีร่วดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื่นๆ 
ทีล่กูคา้ควรไดร้บั 
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 ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกจิกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงานปฏบิตัิ
ในดา้นการบรกิาร ทีนํ่าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอย่างถูกตอ้งรวดเรว็ และทําให้
ผูใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ 

 
 
ภาพประกอบ 2 การใชเ้ครือ่งมอืทางการตลาดสาํหรบัธุรกจิบรกิาร (Marketing Tools for services) 
 
 ทีม่า: Kotler.  (2000).  Marketing Management.  P.436. 
  
 สรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารเป็นเครื่องมอืทางการตลาดประกอบดว้ยปจัจยั
สาํคญัทัง้หมด 7 ดา้น ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย การสง่เสรมิการตลาด 
บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ และ กระบวนการ ซึง่ปจัจยัทัง้ 7 ดา้นมคีวามสมัพนัธก์นัและมคีวาม 
สําคญัไม่น้อยไปกว่ากนั อกีทัง้ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารจะเป็นตวักระตุ้นทางการตลาดใน
การสรา้งความตอ้งการซือ้ในตวัผลติภณัฑห์รอืบรกิารเพื่อใหต้อบสนองความตอ้งการของเป้าหมาย
ทางการตลาด 
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 ธรีกติ ินวรตัน ณ อยุธยา (2557: 35-36) ไดก้ล่าวว่า ในปจัจุบนัมนีักวชิาการทางดา้น
การตลาดมากมายไดว้จิารณ์ ส่วนประสมการตลาด หรอื 4Ps ว่าเป็นมุมมองทีแ่คบเกนิไปและไม่
เหมาะสมทีจ่ะใชก้บัการบรกิารซึง่มลีกัษณะเฉพาะทีแ่ตกต่างจากสนิคา้โดยทัว่ไปซึง่ไดอ้า้งถงึแนวคดิ
ของ Zeithaml and Bitner (2000) โดยไดเ้สนอแนวคดิใหมใ่นเรื่อง “สว่นประสมการตลาดบรกิาร” 
ขึน้มาโดยเฉพาะ สว่นประสมการตลาดดงักล่าวประกอบดว้ย สว่นประสมการตลาดดัง้เดมิหรอื 4Ps 
(ไดแ้ก่ Product, Price, Place และ Promotion) รวมกบัองคป์ระกอบเพิม่อกี 3 สว่น คอื People, 
Process และ Physical Evidence ดงัน้ี 
 1. บุคคล (People) บุคคลในทีน้ี่ หมายถงึบุคคลทุกๆคนทีม่สีว่นรว่มในกระบวนการการ 
ใหบ้รกิาร ซึ่งรวมถงึพนักงานของกจิการ ลูกคา้ที่มาใชบ้รกิาร และลูกคา้รายอื่นที่มาใชบ้รกิารดว้ย 
จากลักษณะเฉพาะของการบริการที่เรียกว่า “Inseperability” พนักงานของกิจการถือป็นองค์
ประกอบที่สําคญัทัง้ในเรื่องของการผลติบรกิารและการใหบ้รกิาร โดยในปจัจุบนัสถานการณ์การ
แข่งขนัทางธุรกจิมคีวามรุนแรงขึน้อย่างต่อเน่ืองพนักงานยงัคงเป็นปจัจยัทีส่ําคญัทีช่่วยสรา้งความ
แตกต่าง (Differentiation) ใหก้บัธุรกจิโดยการสรา้งมลูค่าเพิม่ใหก้บัผลติภณัฑ ์ซึง่ทําใหเ้กดิขอ้ได ้
เปรยีบทางการแข่งขนั นอกจากพนักงงานของกจิการแลว้ ตวัลูกคา้เองรวมถงึลูกคา้รายอื่นทีม่าใช้
บรกิาร กจ็ะมอีทิธพิลต่อการรบัรูใ้นเรือ่งคุณภาพการบรกิารของผูซ้ือ้บรกิารดว้ย  
 2. กระบวนการ (Process) หมายถงึ ขัน้ตอน กระบวนการในการใหบ้รกิารระเบยีบ รวม 
ทัง้วธิกีารทํางาน ซึง่เกีย่วขอ้งกบัการสรา้งและการนําเสนอบรกิารใหก้บัลูกคา้ เช่น การตดัสนิใจใน
เรือ่งนโยบายทีเ่กีย่วกบัลกูคา้และบุคลากรขององคก์ร หรอือกันยัหน่ึง คอื วธิกีารและขัน้ตอนต่างๆที่
ใชเ้พื่อใหก้จิการบรรลุผลสาํเรจ็ทีต่อ้งการซึ่งปจัจยัทีส่าํคญัในการตดัสนิใจทีเ่กีย่วกบักระบวนการ มี
ดงัน้ี 
  2.1 ระดบัของการมสีว่นรว่มของลกูคา้ในกระบวนการบรกิาร 
  2.2 สถานทีท่ีใ่ชใ้นการนําเสนอบรกิาร 
  2.3 ประเภทของบรกิาร (ใชบุ้คคลหรอืใชเ้ครือ่งมอืเป็นหลกัในการใหบ้รกิาร) 
  2.4 ระดบัของการตดิต่อกนัระหวา่งพนกังานและลกูคา้มากหรอืน้อย 
  2.5 ระดบัของความเป็นมาตรฐาน (Standardization) 
  2.6 ระดบัของความซบัซอ้นของกระบวนการ (Complexity) 
 3. หลกัฐานทางกายภาพ (Physical Evidence)หมายถงึ สิง่แวดลอ้มทีเ่กีย่วขอ้งกบัการ 
ใหบ้รกิาร สถานทีท่ีล่กูคา้และกจิการมปีฏสิมัพนัธก์นัและองคป์ระกอบทีจ่บัตอ้งไดต่้างๆ ซึง่ทาํหน้าที่
ช่วยอาํนวยความสะดวกหรอืสื่อสารบรกิารนัน้ ซึง่หลกัฐานทางกายภาพ สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 
ประเภทหลกัดงัน้ี 
  3.1 ภูมทิศัน์บรกิาร (Servicescape) หมายถงึ สภาพแวดลอ้มทางกายภาพทัง้หมดที่
เกี่ยวขอ้งกบัสถานทีใ่นการใหบ้รกิารลูกคา้ แบ่งออกเป็น 2 ประเภทย่อย คอื สภาพแวดลอ้ม
ภายนอก (Facility Exterior) เช่นการออกแบบและรปูลกัษณ์ภายนอกของตวัอาคาร ป้ายบอกทาง 
เขา้สถานบรกิาร ป้ายชื่อของกจิการ ทีจ่อดรถ และ สภาพแวดลอ้มภายใน (Facility Interior) เช่น 
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การออก แบบและตกแต่งภายในอาคาร อุปกรณ์ในการให้บริการ ป้ายบอกทางภายในอาคาร 
คุณภาพของอากาศภายในตวัสถานทีใ่หบ้รกิาร 
  3.2 สิง่จบัตอ้งไดป้ระเภทอื่น (Other Tangibles) หมายถงึสิง่ต่างๆทีส่ามารถมองเหน็
เป็นรูปธรรมที่ช่วยในการสื่อสารกบัลูกค้าเช่น นามบตัรเครื่องแบบและการแต่งกายของพนักงาน 
เอกสารและแผน่พบัต่างๆ 
 สมวงศ ์พงศส์ถาพร (2551: 103) กล่าวว่า 7 องคป์ระกอบ (7P’s) ของสนิคา้ทีส่อดคลอ้ง
กนัอยา่งดจีงึจะมปีระสทิธผิล มดีงัน้ี 
 1. องคป์ระกอบทางดา้นสนิคา้และผลติภณัฑ ์(Product Element) ผูบ้รหิารทัง้สนิคา้และ 
บรกิารต้องทําการตดัสนิใจเลอืก บรกิารหลกั (Core Service) และองคป์ระกอบเสรมิ (Supple 
mentary Service) ทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และแขง่ขนัไดด้กีบั
บรกิารของคูแ่ขง่ 
  2. ราคา (Price) องคป์ระกอบน้ี นอกจากเรือ่งของราคาตามปกตทิีผู่บ้รหิารจะตอ้งตดิสนิ 
ใจเหมอืนกบัราคาของสนิคา้แบบเดมิแลว้ ยงัตอ้งคาํนึงถงึค่าใชจ้่ายทีไ่ม่ใช่ตวัเงนิ และเวลาทีจ่ะตอ้ง
สญูเสยีไปกบัการมาใชบ้รกิาร 
 3. สถานทีห่รอืชอ่งทางการจดัจาํหน่าย – ชอ่งทางอเิลก็ทรอนิคส ์(Place & e-Channel)  
การตัดสินใจเกี่ยวกบัการส่งมอบสินค้าและบริการ สิ่งที่สําคญัที่ควรพิจารณาคือปจัจยัทางด้าน
สถานทีก่ารใหบ้รกิารและเวลาในสนิคา้และบรกิารบางประเภทใหส้ามารถสง่มอบบรกิารไดผ้่านทาง
ช่องทางอเิลก็ทรอนิคสท์ี่เรยีกว่า “อเีมล์” หรอืทางเวบ็ไซต์ ทัง้น้ีเน่ืองจากลูกคา้จะคํานึงถงึความ
สะดวกรวดเรว็ในการรบับรกิารเป็นปจัจยัสาํคญั  
 4. การสง่เสรมิการขายหรอืการสือ่สารการตลาด (Promotion & IMC) ไมม่สีนิคา้ชนิดใดที ่
จะประสบผลสาํเรจ็ไดห้ากไมม่กีารสื่อสารทางการตลาดทีด่ ีซึง่การสื่อสารทางการตลาดน้ีไดเ้ขา้มามี
บทบาทในการใหข้อ้มูลที่สําคญัและจําเป็นแก่ลูกคา้ ชกัชวนใหเ้หน็ผลประโยชน์ที่จะไดร้บั รวมถงึ
กระตุ้นใหลู้กคา้ตดัสนิใจซื้อบรกิารเรว็ขึน้ แต่โดยส่วนมากแล้วการสื่อสารทางการตลาดของสนิคา้
และบรกิารจะเน้นไปที่การสอนลูกค้าเกี่ยวกบับริการนัน้ๆว่ามปีระโยชน์อย่างไร และจะต้องทํา
อยา่งไรในการมารบับรกิารนัน้ๆ เป็นตน้ 
 5. บุคคล หรอื พนกังานผูใ้หบ้รกิารและลกูคา้ทีม่สีว่นรว่มในการผลติ – สง่มอบบรกิาร 
(People: Employee, Customer) มบีรกิารหลากหลายชนิดทีเ่จาะจงใหล้กูคา้และพนกังานตอ้งมสีว่น
รว่มในการผลติและสง่มอบในการบรกิารพรอ้มกนั เชน่ การใหบ้รกิารตดัผม เป็นตน้ ซึง่โดยสว่นมาก
แล้วลูกค้าจะประเมนิคุณภาพของการบรกิารจากการติดต่อรบับรกิารจากพนักงานบรกิาร ทัง้น้ี
ผูบ้รหิารจงึตอ้งทาํการพจิารณาในเรือ่งของการคดัเลอืกพนกังานทีม่คีุณภาพมาทาํงานในองคก์รของ
ตนเอง 
 6. ลกัษณะทางกายภาพและการนําเสนอ หรอื ภมูทิศัน์บรกิาร (Physical Evidence & 
Service scape) ถอืว่าเป็นองคป์ระกอบทีส่าํคญัทีม่สีว่นช่วยในการทําใหลู้กคา้รูส้กึว่า บรกิารนัน้มี
คุณภาพ มคีวามเหมาะสมและมปีระสทิธภิาพ ซึ่งองค์ประกอบในที่น้ี ไดแ้ก่ อาคารสํานักงานหรอื
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สถานทีท่ีใ่หบ้รกิาร เครื่องมอืเครื่องใช ้การแต่งกายของพนกังานทีม่คีวามเหมาะสม สิง่พมิพต่์างๆที่
เกีย่วขอ้ง  
 7. กระบวนการออกแบบบรกิาร (Process Design) เป็นกระบวนการออกแบบการสง่มอบ 
บรกิารใหก้บัลูกคา้ ถา้การออกแบบทําไดด้ ีการส่งมอบบรกิารกจ็ะมปีระสทิธภิาพ ถูกตอ้ง ตรงเวลา 
มคีุณภาพและมคีวามสมํ่าเสมอ ลูกคา้กจ็ะกลบัมาใชบ้รกิารอกีครัง้ แต่ถ้าการออกแบบขัน้ตอนการ
ผลติบรกิารไมด่พีอ อาจสง่ผลใหล้กูคา้รูส้กึไมช่อบใจหรอืไมพ่งึพอใจต่อการบรกิารครัง้นัน้ๆ จนทาํให้
รูส้กึวา่ไมอ่ยากกลบัไปใชบ้รกิารอกี  
 
ตาราง 3 แสดงสว่นประกอบของสมการทางการตลาดบรกิาร 

 ทีม่า: สมวงศ ์พงศส์ถาพร.  (2550).  การตลาดบรกิาร.  p.102. 
 
 จากแนวคดิขา้งต้น ผูว้จิยัจงึไดนํ้ากรอบแนวคดิน้ีมาใชเ้ป็นแนวทางในการคน้หาคําตอบ
เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ซึ่งประกอบไปดว้ย 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคคลากรหรอืพนักงาน ด้าน
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ ปจัจยัเหล่าน้ีมสี่วนสาํคญัทีจ่ะช่วยใหท้ราบถงึความ
พงึพอใจของผูบ้รโิภคในการเลอืกซื้อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค ในหา้งบิก๊ซ ีซูเปอรเ์ซน็
เตอร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผู้วิจัยนํามาใช้เป็นแนวทางในการออกแบบ
แบบสอบถามและอภปิรายผลจากการวจิยั 
 
3. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัความพึงพอใจ 
 3.1 ความหมายของความพึงพอใจ 
 ความพงึพอใจ (Satisfaction) เป็นความรู้สกึของบุคคลที่มต่ีอสิง่ที่ตนเองได้รบัและเกิด
ความพงึพอใจ ซึง่มนีกัวชิาการหลายทา่นไดใ้หค้วามหมายแตกต่างกนัไป ดงัน้ี 
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 วลูแมน (Wolman. 1973: 334) กล่าววา่ ความพงึพอใจ หมายถงึ ความรูส้กึ (Feeling) ทีม่ี
ความสขุ และไดร้บัการตอบสนองความทีต่อ้งการ ซึง่ความรูส้กึพงึพอใจจะเกดิขึน้กต่็อเมือ่เมือ่คนเรา
ไดร้บัผลสาํเรจ็ตามจุดมุง่หมาย (Goals) 
 คอทเลอร ์(สุรนิทร ์หยกสวรรค.์  2548: 6; อา้งองิจาก Kotler. 2003) ไดใ้หค้วามหมาย
ของความพงึพอใจไวว้่า เป็นความรูส้กึของบุคคลเมื่อไดร้บัความสุขหรอืความผดิหวงั ซึ่งเกดิจาก
การเปรยีบเทยีบการรบัรูก้บัความหวงัในผลลพัธ์ของสิง่ที่ต้องการ ถ้าการรบัรูต่้อสิง่ที่ต้องการพอดี
กบัความคาดหวงั ลกูคา้กจ็ะเกดิความรูส้กึพงึพอใจ 
 ฉตัรชยั คงสขุ (2535) กล่าววา่ ความพงึพอใจ หมายถงึความรูส้กึหรอืทศันคตขิองบุคคลที่
มต่ีอสิง่หน่ึงหรอืปจัจยัต่างๆทีเ่กีย่วขอ้ง ความรูส้กึพอใจจะเกดิขึน้เมื่อความตอ้งการของบุคคลไดร้บั
การตอบสนองหรอืบรรลุจุดมุ่งหมายในระดบัหน่ึง ความรูส้กึดงักล่าวจะลดลงหรอืไม่เกดิขึน้ หาก
ความตอ้งการหรอืจุดมุง่หมายนัน้ไมไ่ดร้บัการตอบสนอง 
 จติตนิันท ์เดชะคุปต์ (2539: 19) ไดใ้หค้วามหมายของความพงึพอใจของผูบ้รโิภคไวว้่า 
เป็นภาวการณ์แสดงความรูส้กึในทางบวกที่เกดิการประเมนิและเปรยีบเทยีบประสบการณ์ที่ไดร้บั
การบรกิารทีต่รงกบัสิง่ทีผู่บ้รโิภคคาดหวงัหรอืดเีกนิกวา่ความคาดหวงัของผูบ้รโิภค  
 วริุฬ พรรณเทว ี(2542: 11) กล่าวว่า ความพงึพอใจเป็นความรูส้กึภายในจติใจของมนุษย์
ที่ไม่เหมอืนกนั ซึ่งขึ้นอยู่กบัแต่ละบุคคลว่าจะมคีวามคาดหวงักบัสิง่หน่ึงสิง่ใดอย่างไร ถ้ามคีวาม
คาดหวงัหรือมีความตัง้ใจมากและได้รบัการตอบสนองด้วยดีจะมีความพงึพอใจมาก แต่ในทาง
ตรงกนัขา้มอาจผดิหวงัหรอืไมพ่งึพอใจเป็นอยา่งยิง่ เมือ่ไมไ่ดร้บัการตอบสนองตามทีค่าดหวงัไวท้ัง้น้ี
ขึน้อยูก่บัสิง่ทีต่ ัง้ใจไวว้า่จะมมีากหรอืน้อย 
 คอทเลอร์ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2540: 48-50; อา้งองิจาก Kotler.1997) ได้อธบิาย
ความหมายของคําว่า “ความพงึพอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction) ไวว้่า ความพงึพอใจคอื
ระดบัความรูส้กึของบุคคลที่เป็นผลจากการเปรยีบเทยีบการทํางานของผลติภณัฑ์ตามที่เหน็ กบั
ความคาดหวงัของบุคคล ดงันัน้ ระดบัความพงึพอใจจงึเป็นจงึเป็นฟงักช์ัน่ของความแตกต่างระหว่าง
การทาํงานทีม่องเหน็หรอืเขา้ใจ (Perceived Performance) กบัความคาดหวงั (Expectation) ความ
พงึพอใจสามารถแบ่งกวา้งๆได ้3 ระดบัดว้ยกนั คอื หากการทาํงานของขอ้เสนอ(ผลติภณัฑ)์ ไมต่รง
กบัความคาดหวงัของลกูคา้ยอ่มเกดิความไมพ่อใจ หากการทาํงานของขอ้เสนอ (ผลติภณัฑ)์ ตรงกบั
ความคาดหวงั ลกูคา้ยอ่มพอใจ แต่ถา้เกนิความคาดหวงั ลกูคา้กย็ิง่พอใจมากขึน้ไปอกี 
 ดารา ทปีะปาล (2542: 33) กล่าวว่า ความพงึพอใจ เป็นผลทีผู่ซ้ือ้ไดร้บัความพงึพอใจจาก
การซือ้สนิคา้ ทาํใหเ้กดิผลตามทีค่าดหวงัไว ้
 เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 189) ไดอ้ธบิายความหมายของความพงึพอใจว่าเป็นความรูส้กึ
นิยมชมชอบในผลิตภัณฑ์ใดมากกว่าผลิตภัณฑ์ตัวอื่นๆ แล้วนําไปสู่การตัดสินใจซื้อหรือเลือก
ผลติภณัฑน์ัน้ 
 กาญจนา อรุณสุขรุจ ี(2546: 5) ไดก้ล่าวว่า ความพงึพอใจของมนุษยเ์ป็นการแสดงออก
ทางพฤตกิรรมทีเ่ป็นนามธรรม ไม่สามารถมองเหน็เป็นรปูร่างได ้การทีเ่ราจะทราบว่าบุคคลมคีวาม
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พงึพอใจหรอืไม่สามารถสงัเกตโดยการแสดงออกที่ค่อนขา้งสลบัซบัซ้อนและต้องมสีิง่เรา้ที่ตรงต่อ
ความตอ้งการของบุคคลจงึจะทาํใหบุ้คคลเกดิความพงึพอใจ  
 สรชยั พศิาลบุตร (2549: 9) กล่าวว่า ความพงึพอใจของผูใ้ชบ้รกิาร หมายถงึ การที่
ผูใ้ชบ้รกิารไดร้บัในสิง่ทีต่้องการ แต่ตอ้งอยู่ในขอบเขตทีผู่ใ้หบ้รกิารสามารถจดัหาหรอืทําใหไ้ดโ้ดย
ขดัต่อวตัถุประสงคห์รอืความถูกตอ้งในการใหบ้รกิาร 
 
 3.2 ทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัความพึงพอใจ  
 คอทเลอร ์และอารม์สตรอง (Kotler; & Armstrong. 2002) รายงานว่า พฤตกิรรมของ
มนุษยเ์กดิขึน้ตอ้งมสีิง่จูงใจ (motive) หรอืแรงขบัดนั (drive) เป็นความตอ้งการทีก่ดดนัจนมาก
พอทีจ่ะจงูใจใหบุ้คคลเกดิพฤตกิรรมเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง ซึง่ความตอ้งการของแต่
ละคนไมเ่หมอืนกนั ความตอ้งการบางอยา่งเป็นความตอ้งการทางชวีวทิยา(biological) เกดิขึน้จาก
สภาวะ ตงึเครยีด เช่น ความหวิกระหายหรอืความลําบากบางอย่าง เป็นความตอ้งการทางจติวทิยา 
(psychological) เกดิจากความตอ้งการการยอมรบั (recognition) การยกยอ่ง (esteem) หรอืการ
เป็นเจา้ของทรพัยส์นิ (belonging) ความตอ้งการสว่นใหญ่อาจไมม่ากพอทีจ่ะจงูใจใหบุ้คคลกระทาํใน
ช่วงเวลานัน้ ความต้องการกลายเป็นสิง่จูงใจ เมื่อได้รบัการกระตุ้นอย่างเพยีงพอจนเกดิความตึง
เครยีด โดยทฤษฎทีีไ่ดร้บัความนิยมมากทีสุ่ด ม ี2 ทฤษฎ ีคอื ทฤษฎขีองอบัราฮมั มาสโลว ์และ
ทฤษฎขีองซกิมนัด ์ฟรอยด ์
 
 ทฤษฎีแรงจงูใจของมาสโลว ์(Maslow’s theory motivation) 
  อบัราฮมั มาสโลว ์(A.H. Maslow) คน้หาวธิทีีจ่ะอธบิายว่าทาํไมคนจงึถูกผลกัดนัโดยความ
ต้องการบางอย่าง ณ เวลาหน่ึง ทําไมคนหน่ึงจงึทุ่มเทเวลาและพลงังานอย่างมากเพื่อใหไ้ดม้าซึ่ง
ความปลอดภยัของตนเองแต่อกีคนหน่ึงกลบัทําสิง่เหล่านัน้ เพื่อใหไ้ดร้บัการยกย่องนับถอืจากผูอ้ื่น 
คาํตอบของมาสโลว ์คอื ความตอ้งการของมนุษยจ์ะถูกเรยีงตามลําดบัจากสิง่ทีก่ดดนัมากทีสุ่ดไปถงึ
น้อยทีส่ดุ ทฤษฎขีองมาสโลวไ์ดจ้ดัลาํดบัความตอ้งการตามความสาํคญั คอื 
  1. ความตอ้งการทางกาย (physiological needs) เป็นความตอ้งการพืน้ฐาน คอื อาหาร ที่
พกั อากาศ ยารกัษาโรค 
  2. ความตอ้งการความปลอดภยั (safety needs) เป็นความตอ้งการทีเ่หนือกว่า ความ
ตอ้งการเพือ่ความอยูร่อด เป็นความตอ้งการในดา้นความปลอดภยัจากอนัตราย 
 3. ความตอ้งการทางสงัคม (social needs) เป็นการตอ้งการการยอมรบัจากเพือ่น 
 4. ความตอ้งการการยกยอ่ง (esteem needs) เป็นความตอ้งการการยกยอ่งสว่นตวั ความ
นบัถอืและสถานะทางสงัคม 
 5. ความตอ้งการใหต้นประสบความสาํเรจ็ (self – actualization needs) เป็นความ
ตอ้งการสงูสดุของแต่ละบุคคล ความตอ้งการทาํทุกสิง่ทุกอยา่งไดส้าํเรจ็ 
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 ทฤษฎีแรงจงูใจของฟรอยด ์
  ซกิมนัด ์ฟรอยด ์( S. M. Freud) ตัง้สมมุตฐิานว่าบุคคลมกัไม่รูต้วัมากนักว่าพลงัทาง
จติวทิยามสีว่นช่วยสรา้งใหเ้กดิพฤตกิรรม ฟรอยดพ์บว่าบุคคลเพิม่และควบคุมสิง่เรา้หลายอยา่ง สิง่
เรา้เหล่าน้ีอยู่นอกเหนือการควบคุมอย่างสิน้เชงิ บุคคลจงึมคีวามฝนั พูดคําทีไ่ม่ตัง้ใจพูด มอีารมณ์
อยูเ่หนือเหตุผลและมพีฤตกิรรมหลอกหลอนหรอืเกดิอาการวติกจรติอยา่งมาก 
 ขณะที่ ชารณิี (2535) ไดเ้สนอทฤษฎีการแสวงหาความพงึพอใจไวว้่า บุคคลพอใจจะ
กระทําสิง่ใดๆที่ให้มคีวามสุขและจะหลีกเลี่ยงไม่กระทําในสิง่ที่เขาจะได้รบัความทุกข์หรอืความ
ยากลาํบาก โดยอาจแบ่งประเภทความพอใจกรณน้ีีได ้3 ประเภท คอื 
 1. ความพอใจดา้นจติวทิยา (psychological hedonism) เป็นทรรศนะของความพงึพอใจ
วา่มนุษยโ์ดยธรรมชาตจิะมคีวามแสวงหาความสขุสว่นตวัหรอืหลกีเลีย่งจากความทุกขใ์ดๆ 
 2. ความพอใจเกีย่วกบัตนเอง (egoistic hedonism) เป็นทรรศนะของความพอใจว่ามนุษย์
จะพยายามแสวงหาความสุขส่วนตวั แต่ไม่จําเป็นว่าการแสวงหาความสุขต้องเป็นธรรมชาติของ
มนุษยเ์สมอไป 
 3. ความพอใจเกีย่วกบัจรยิธรรม (ethical hedonism) ทรรศนะน้ีถอืว่ามนุษยแ์สวงหา
ความสขุเพือ่ผลประโยชน์ของมวลมนุษยห์รอืสงัคมทีต่นเป็นสมาชกิอยูแ่ละเป็นผูไ้ดร้บัผลประโยชน์ผู้
หน่ึงดว้ย 
 
 3.3 ความสาํคญัของความพึงพอใจในการบริการ  
 เป้าหมายสูงสุดของความสําเรจ็ในการดําเนินงานบรกิารขึน้อยู่กบักลยุทธ์การสรา้งความ
พงึพอใจให้กบัลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าเกิดความรู้สกึที่ดแีละประทบัใจในบรกิารที่ ได้รบัจนติดใจและ
กลบัมาใชบ้รกิารเป็นประจาํ การศกึษาความพงึพอใจของลูกคา้ตลอดจน ผูป้ฏบิตังิานบรกิารจงึเป็น
เรื่องสําคญั เพราะความรู้ความเขา้ใจในเรื่องน้ีจะนํามาซึ่งความได้เปรยีบ ในเชงิการแข่งขนัทาง
การตลาดเพื่อความก้าวหน้าและการเติบโตของธุรกิจบรกิารอย่างไม่หยุดยัง้ และส่งผลให้สงัคม
ส่วนรวม มีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น จึงกล่าวได้ว่า ความพึงพอใจมีความสําคญัต่อผู้ให้บริการและ
ผูร้บับรกิาร  
 1. ความสาํคญัต่อผูใ้หบ้รกิาร องคก์ารจาํเป็นตอ้งคาํนึงถงึความพงึ พอใจต่อการบรกิาร 
 ดงัน้ี  
  1.1 ความพงึพอใจของลูกคา้เป็นตวักําหนดคุณลกัษณะของการ บรกิาร ผูบ้รหิารการ
บรกิารและผูป้ฏบิตังิานบรกิารจาํเป็นตอ้งส ารวจความพงึพอใจของลูกคา้ เกีย่วกบัผลติภณัฑบ์รกิาร
และลกัษณะของการนําเสนอบรกิารทีลู่กคา้ชื่นชอบเพราะขอ้มูลดงักล่าว จะบ่งบอกถงึการประเมนิ
ความรู้สึกและความคิดเห็นของลูกค้าต่อคุณสมบตัิของการบริการที่ลูกค้า ต้องการและวิธีการ
ตอบสนองความตอ้งการแต่ละอย่างในลกัษณะทีลู่กคา้ปรารถนา ซึง่เป็นผลดต่ีอ ผูใ้หบ้รกิารในอนัที่
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จะตระหนักถึงความคาดหวงัของผู้รบับรกิารและสามารถสนองตอบบรกิารที่ตรงกบัลกัษณะและ
รปูแบบทีผู่ร้บับรกิารคาดหวงัไวไ้ดจ้รงิ  
  1.2 ความพงึพอใจของลูกคา้เป็นตวัแปรสาํคญัในการประเมนิ คุณภาพของการบรกิาร
หากกจิการใดนําเสนอบรกิารทีด่มีคีุณภาพตรงกบัความตอ้งการตามความ คาดหวงั ของลูกคา้กย็อ่ม
ส่งผลใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจต่อบรกิารนัน้และมแีนวโน้มจะใชบ้รกิาร ซํ้าอกีต่อๆ ไป คุณภาพ
ของการบรกิารทีจ่ะทาํใหล้กูคา้พงึพอใจขึน้อยูก่บัลกัษณะการบรกิารที ่ปรากฏใหเ้หน็ ไดแ้ก่ (สถานที ่
อุปกรณ์เครื่องใชแ้ละบุคลกิลกัษณะของพนักงานบรกิาร) ความ น่าเชื่อถอืไวว้างใจของการบรกิาร 
ความเต็มใจที่จะให้บรกิาร ตลอดจนความรูค้วามสามารถในการ ใหบ้รกิารด้วยความเชื่อมัน่และ
ความเขา้ใจต่อผูอ้ื่น  
  1.3 ความพงึพอใจของผูป้ฏบิตัิงานบรกิารเป็นตวัชี้วดัคุณภาพและ ความสําเรจ็ของ
งานบรกิาร การใหค้วามสาํคญักบัความตอ้งการและความคาดหวงัของผูป้ฏบิตังิาน บรกิารเป็นเรื่อง
ที่จําเป็นไม่ยิ่งหย่อนไปกว่าการให้ความสําคญักบัลูกค้า การสร้างความพึงพอใจใน งานให้กับ
ผูป้ฏบิตังิานบรกิารยอ่มทาํใหพ้นกังานมคีวามรูส้กึทีด่ต่ีองานทีไ่ดร้บัมอบหมายและตัง้ใจ ปฏบิตังิาน
อย่างเตม็ความสามารถอนัจะนํามาซึ่งคุณภาพของการบรกิารทีจ่ะสรา้งความพงึพอใจ ใหก้บัลูกคา้
และสง่ผลใหก้จิการบรกิารประสบความสาํเรจ็ในทีส่ดุ 
 
 3.4 ลกัษณะของความพึงพอใจ 
 มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธริาช (2540: 24-37) ความพงึพอใจในการบรกิาร มี
ความสาํคญัต่อการดาํเนินงานการบรกิารใหเ้ป็นไปอยา่งมปีระสทิธภิาพ ซึง่มลีกัษณะทัว่ไป ดงัน้ี 
 1. ความพงึพอใจเป็นการแสดงออกทางอารมณ์และความรูส้กึในทางบวกของบุคคลต่อสิง่
หน่ึงสิง่ใด บุคคลจําเป็นตอ้งปฏสิมัพนัธก์บัสภาพแวดลอ้มรอบตวั การตอบสนองความตอ้งการส่วน
บุคคลดว้ยการโตต้อบกบับุคคลอื่นและสิง่ต่างๆ ในชวีติประจําวนั ทาํใหแ้ต่ละคนมปีระสบการณ์การ
รบัรู ้การเรยีนรูส้ ิง่ทีจ่ะไดร้บัตอบแทนแตกต่างกนัไป ในสถานการณ์การบรกิารกเ็ช่นเดยีวกนั บุคคล
รบัรูห้ลายสิง่หลายอย่างเกี่ยวกบัการบรกิารไม่ว่าจะเป็นประเภทของการบรกิาร หรอืคุณภาพของ
การบรกิาร ซึ่งประสบการณ์ที่ไดร้บัจากการสมัผสับรกิารต่างๆ หากเป็นไปตามความต้องการของ
ผูร้บับรกิารโดยสามารถทําให้ผูร้บับรกิารได้รบัสิง่ที่คาดหวงัก็ย่อมก่อใหเ้กดิความรูส้กึที่ดแีละพงึ
พอใจในบรกิารทีไ่ดร้บั แต่ในทางกลบักนัหากประสบการณ์ทีไ่ดร้บัไม่เป็นไปตามความตอ้งการของ
ผูร้บับรกิารอาจสง่ผลใหเ้กดิความรูส้กึไมพ่งึพอใจได ้
 2. ความพงึพอใจเกดิจากการประเมนิความแตกต่างระหว่างสิง่ทีค่าดหวงักบัสิง่ทีไ่ดร้บัจรงิ
ในสถานการณ์หน่ึง ในสถานการณ์การบรกิารก่อนทีลู่กคา้จะมาใชบ้รกิารใดกต็ามมกัจะ มมีาตรฐาน
ของการบรกิารนัน้ไวใ้นใจอยูก่่อนแลว้ ซึง่อาจมแีหล่งอา้งองิมาจากคุณค่าหรอืประสบการณ์ดัง้เดมิที่
เคยใช้บริการ การบอกเล่าของผู้อื่น การรับทราบข้อมูลจากโฆษณา ซึ่งปจัจัยดังกล่าวเป็น
ปจัจยัพืน้ฐานทีผู่ร้บับรกิารใชเ้ปรยีบเทยีบกบับรกิารทีไ่ดร้บัในวงจรของการใหบ้รกิารตลอดช่วงเวลา
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ของความจรงิ สิง่ทีผู่ร้บับรกิารไดร้บัรูเ้กีย่วกบัการบรกิารก่อนทีจ่ะมารบับรกิารหรอืความคาดหวงัใน
สิง่ที่คิดว่าควรจะได้รบัน้ี มีอิทธิพลต่อช่วงเวลาของการเผชิญความจริงระหว่างผู้ให้บริการและ
ผูร้บับรกิารเป็นอย่างมากเพราะผูร้บับรกิารจะประเมนิเปรยีบเทยีบสิง่ที่ได้รบัจรงิในกระบวนการ
บรกิารทีเ่กดิขึน้กบัสิง่ทีค่าดหวงัเอาไว ้หากสิง่ทีไ่ดร้บัเป็นไปตามความคาดหวงัถอืว่าเป็นการยนืยนั
ที่ถูกต้องกบัความคาดหวงัที่มอียู่ผู้รบับรกิารย่อมเกิดความพงึพอใจต่อบรกิารดงักล่าวแต่ถ้าไม่
เป็นไปตามทีค่าดหวงัอาจจะสงูกวา่หรอืตํ่ากวา่ถอืวา่คลาดเคลื่อนจากความคาดหวงัดงักล่าว  
 3. ความพงึพอใจเปลี่ยนแปลงไดต้ลอดเวลาตามปจัจยัแวดลอ้มและสถานการณ์ทีเ่กดิขึน้ 
ความพงึพอใจเป็นความรู้สกึชอบสิง่ใดสิง่หน่ึงที่ผนัแปรได้ตามปจัจยัที่เขา้มาเกี่ยวขอ้งกบัความ
คาดหวงัของบุคคลในแต่ละสถานการณ์ ช่วงเวลาหน่ึงบุคคลอาจจะไม่พอใจต่อสิง่หน่ึงเพราะไม่
เป็นไปตามที่คาดหวงัไว้ แต่ในอกีช่วงหน่ึงหากสิง่ที่คาดหวงัไว้ได้รบัการตอบสนองอย่างถูกต้อง
บุคคลกส็ามารถเปลี่ยนความรูส้กึเดมิต่อสิง่นัน้ไดอ้ย่างทนัททีนัใด แมว้่าจะเป็นความรูส้กึที่ตรงกนั
ขา้มกนักต็ามนอกจากน้ีความพงึพอใจเป็นความรูส้กึทีส่ามารถแสดงออกในระดบัมากน้อยไดข้ึน้อยู่
กบัความแตกต่างของการประเมนิสิง่ที่ไดร้บัจรงิกบัสิง่ที่คาดหวงัไว ้ส่วนใหญ่ลูกค้าจะใชเ้วลาเป็น
มาตรฐานในการเปรยีบเทยีบความคาดหวงัจากบรกิารต่างๆ  
 
 โมเดลความพอใจ 
 ความพอใจเป็นกระบวนการทีซ่บัซอ้น ไม่สามารถระบุไดว้่าในแต่ละครัง้สาเหตุของความ
พงึพอใจของลูกค้ามาจากสิง่ใดเป็นหลกั ในทางกลบักนัหากลูกค้ารู้สกึไม่พงึพอใจ ก็ไม่อาจระบุ
สาเหตุความไมพ่งึพอใจหลกัไดเ้ชน่กนั โมเดลความพอใจจงึพฒันาขึน้มาอธบิายใหเ้ขา้ใจงา่ยไดด้งัน้ี 
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ภาพประกอบ 3 โมเดลความพอใจ  
 
 ทีม่า:  Kotler. (1997).  Marketing Management: Analysis, Planning, Implementation, 
and Control. 

 
3.5 ระดบัของความความพึงพอใจของลกูค้า 

 ดูบรนิ (Dubrin. 1992: 228-230) ไดก้ล่าวถงึความพงึพอใจไวด้งัน้ี ความพงึพอใจถูก
พจิารณาว่าเป็นความคาดหวงัตํ่าสุด ถา้ความโดดเด่นกว่าความคาดหวงัตํ่า นัน่เรยีกว่า ความยนิด ี
(Delight) ซึง่แบ่งระดบัความพงึพอใจของลกูคา้ออกเป็น 4 ระดบั คอื  
 ระดบัที ่1 ความพงึพอใจขัน้พืน้ฐาน ลกูคา้ไดร้บัการดแูลและปฏบิตัขิ ัน้พืน้ฐาน 
 ระดบัที ่2 ความพงึพอใจทีไ่ดร้บัตามความคาดหมาย ลูกคา้ไดร้บัการดแูลและปฏบิตัอิยา่ง
เป็นมติร  
 ระดบัที ่3 ความพงึพอใจพเิศษ ลกูคา้ไดร้บัการปฏบิตัแิละดแูลเป็นอยา่งดอียา่งซาบซึง้ใจ 
 ระดบัที ่4 ความปีตยินิด ีลกูคา้ไดร้บัการดแูลเป็นอยา่งด ีเหนือความคาดหวงั 
 คอทเลอร ์และอารม์สตรอง (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2550:162; อ้างองิจาก Kotler; & 
Armstrong, 2004: 9) ความพงึพอใจนัน้เกดิขึน้จากการเปรยีบเทยีบระหว่างการรบัรูจ้รงิในคุณค่า
ผลติภณัฑก์บัความคาดหวงัของลูกคา้ถา้การรบัรูจ้รงิมากกว่าความคาดหวงัของลูกคา้ ลูกคา้จะรูส้กึ
พอใจอยา่งมาก ถา้การรบัรูจ้รงิเทา่กบัความคาดหวงัของลูกคา้ ลูกคา้จะรูส้กึพอใจ แต่ถา้การรบัรูจ้รงิ
ตํ่ากวา่ความคาดหวงัของลกูคา้ ลกูคา้จะรูส้กึไมพ่อใจ ซึง่สามารถสรปุไดด้งัน้ี 
 

ปัจจยัภายในของลกูค้า 

1. ความตอ้งการ 

2. อารมณ์ 

3. ทศันคต ิ

4. ประสบการณ์การเรยีนรู ้

ปัจจยัภายนอกตวัลกูค้า 

1. พนกังานและสว่นประสมทางการตลาด 

2. สภาพอุณหภูมแิละอากาศ 

3. ผูม้าใชบ้รกิาร 

4. สภาพเศรษฐกจิ 

การบริการ 

ไมพ่อใจ 

ไมภ่กัด ี

พอใจ 

ภกัด ี
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ความพงึพอใจ    = การรบัรูจ้รงิของลกูคา้   - ความคาดหวงัของลกูคา้ 
(Customer satisfaction)   (Customer perception)  (Customer expectation) 
 
ถา้การรบัรูจ้รงิในคุณคา่ผลติภณัฑ ์> ความคาดหวงัของลกูคา้   ลกูคา้พอใจอยา่งมาก (Delight) 
ถา้การรบัรูจ้รงิในคุณคา่ผลติภณัฑ ์= ความคาดหวงัของลกูคา้   ลกูคา้พอใจ (Satisfaction) 
ถา้การรบัรูจ้รงิในคุณคา่ผลติภณัฑ ์< ความคาดหวงัของลกูคา้   ลกูคา้ไมพ่อใจ (Dissatisfaction) 
 
 3.6 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความความพึงพอใจของลกูค้า 
 ปจัจยัทีส่่งผลต่อความพงึพอใจของลูกคา้ (ผูร้บับรกิาร) มนีักวชิาการไดเ้สนอความเหน็ไว้
หลากหลาย ดงัน้ี 
 ยทุธนา ธรรมเจรญิ (2530: 55) ไดก้ล่าววา่ ปจัจยัทีม่ผีลกระต่อการจดัลําดบัความพงึพอใจ
ของบุคคล นอกจากนัน้จะขึน้อยูก่บัปจัจยัภายในของแต่ละบุคคล ยงัมกีระทบผลจากปจัจยัภายนอก
ซึง่ทาํใหผู้บ้รโิภคตอ้งเสาะแสวงหาขา่วสารเพิม่เตมิ แมส้มาชกิในครอบครวัเดยีวกนั ปจัจยัภายนอก
กท็าํใหม้คีวามคาดหวงัแตกต่างกนั ซึง่สรปุปจัจยัทีม่ผีลกระทบต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภค ดงัน้ี 
 1.  ความตอ้งการสว่นบุคคล (Personal Needs) แมว้่ารายไดจ้ะเป็นปจัจยัทีก่ําหนดความ
ตอ้งการดา้นอาหาร เสือ้ผา้ แต่พงึระลกึเสมอว่าอารมณ์ทีต่อ้งการของผูบ้รโิภคเป็นปจัจยัทีส่าํคญัใน
การกาํหนดความพงึพอใจ 
 2.  ความตัง้ใจทีจ่ะใช ้(Intended Use) ผูบ้รโิภคแต่ละบุคคลจะไดร้บัความกดดนัใหท้ํา
กจิกรรมหน่ึงมากกว่ากจิกรรมหน่ึง และความพงึพอใจในสนิคา้ใดๆ ยีห่อ้ใดๆ ของผูบ้รโิภคยอ่มตอ้ง
เกดิจากรายการผลติภณัฑท์ีจ่ดัสรรไวแ้ลว้ของผูบ้รโิภค 
 3.  ระดบัของการจงูใจ (Degree of Motivation) แรงจงูใจของผูบ้รโิภคมบีทบาทอยา่งมาก
ในการกําหนดลําดบัความพงึพอใจ สนิค้ายี่ห้อใดๆ จะไปรวมกนัอยู่ในรายการจดัลําดบัความพงึ
พอใจ จนกว่ามแีรงจูงใจที่มากพอที่จะกระตุ้นใหผู้้บรโิภครู้สกึว่าตนยงัขาดแคลนสนิค้านัน้อยู่ ใน
ปจัจุบนัทีม่สีภาวะแหง่การแขง่ขนัคอ่นขา้งสงู สนิคา้แต่ละชนิดแต่ละยีห่อ้จะมผีลกระทบซึง่กนัและกนั 
และเป็นผลใหค้วามตอ้งการในสนิคา้ตวัใดตวัหน่ึงถูกเลื่อนเวลาออกไป 
 4.  ประสบการณ์ในสนิคา้นัน้ๆ (Experience with Product) ประสบการณ์ในอดตีเกีย่วกบั
สนิคา้จะเป็นสิง่สาํคญัในการวดัความพงึพอใจของบุคคลนัน้ในปจัจุบนั 
 5.  ราคา (Price) ราคาเป็นปจัจยัหน่ึงที่กําหนดความพงึพอใจของผูบ้รโิภค เพราะราคามี
ผลกระทบโดยตรงต่อรายไดผู้บ้รโิภคหน่ึงคนอาจตอ้งการสนิคา้ส่วนหน่ึงมากและจดัอนัดบัความพงึ
พอใจไวสู้งๆ แต่กถ็ูกขดัขวางจากราคาของสนิคา้นัน้ ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่นิยมพจิารณาราคาว่าเป็น
ปจัจยัสาํคญัในการตดัสนิใจเลอืกยีห่อ้และขนาดบรรจุ  
 6.  ความเป็นเหตุเป็นผลของขา่วสารภายนอก (Logic of External Information) แมว้่า
ขณะรบัรู ้ข่าวสารผูบ้รโิภคจะไม่ทราบว่าข่าวสารนัน้เหมาะสมหรอืไม่เพยีงใด แต่หลงัจากผูบ้รโิภค
วเิคราะหข์่าวสารไดร้บัแล้วว่ามเีหตุผลที่เหมาะสม ผูบ้รโิภคกจ็ะมปีฏกิริยิายอมรบัข่าวสารนัน้และ
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ขา่วสารทีไ่ดร้บัมาใหมน่ัน้จะถูกนําไปใชท้บทวนประเมนิถงึความตอ้งการในสนิคา้นัน้อกีครัง้และยนิดี
ทีจ่ะซือ้สนิคา้นัน้ๆ อกีทัง้ๆ ทีม่อียูใ่นครอบครวัแลว้ 
 7.  การไดร้บัความสนบัสนุนความคดิจากกลุ่มภายนอก (Support For External group 
ideas) กฎทัว่ไปขอ้หน่ึง คอืความพงึพอใจของผูบ้รโิภคมผีลมาจากความคดิที่ได้รบัการพจิารณา
สนบัสนุนจากกลุ่มภายนอก 
 8.  อทิธผิลจากภายนอกทัง้ทางตรงและทางออ้ม (Direct and Influence) ปจัจยัภายนอก
จะมอีทิธผิลต่อการจดัลาํดบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทัง้ในทางตรงและทางออ้ม 
 สมิอน (จรีาภรณ์ สตัถาผล. 2543: 15; อา้งองิจาก Simon 1980: 180) ไดอ้ธบิาย
ประสทิธภิาพในการบรหิารงานราชการนัน้สมัพนัธ์กบัความพงึพอใจของประชาชนผูร้บับรกิารส่วน
การบรกิารทีป่ระสบความสาํเรจ็ จะตอ้งประกอบดว้ยคุณสมบตัสิาํคญัต่างๆ ดงัน้ี 
 1.  ความน่าเชื่อถอืได ้(Reliability) ประกอบดว้ย 
  1.1 ความสมํ่าเสมอ 
  1.2 ความพงึพาได ้
 2.  การตอบสนอง (Responsive) ประกอบดว้ย  
  2.1  ความเตม็ใจทีจ่ะใหบ้รกิาร 
  2.2  ความพรอ้มทีจ่ะใหบ้รกิารและอุทศิเวลา 
  2.3  มกีารตดิต่ออยา่งต่อเน่ือง 
  2.4  ปฏบิตัต่ิอผูใ้ชบ้รกิารเป็นอยา่งด ี
 3.  ความสามารถ (Competence) ประกอบดว้ย 
  3.1  ความสามารถในการใหบ้รกิาร 
  3.2  ความสามารถในการสือ่สาร 
  3.3  ความสามารถในความรูว้ชิาการทีจ่ะใหบ้รกิาร 
 4.  การเขา้ถงึบรกิาร (Access) ประกอบดว้ย 
  4.1  ผูใ้ชบ้รกิารเขา้ใชห้รอืรบับรกิารไดส้ะดวก ระเบยีบขัน้ตอนไมค่วรมากมายซบัซอ้น
เกนิไป 
  4.2  ผูใ้ชบ้รกิารใชเ้วลารอคอยน้อย 
  4.3 เวลาทีใ่หบ้รกิารเป็นเวลาทีส่ะดวกสาํหรบัผูใ้ชบ้รกิาร 
  4.4  อยูใ่นสภาพทีท่ีผู่ใ้ชบ้รกิารตดิต่อไดส้ะดวก 
 5.  ความสภุาพออ่นโยน (Courtesy) ประกอบดว้ย 
  5.1  การแสดงความสภุาพต่อผูใ้ชบ้รกิาร 
  5.2  ใหก้ารตอ้นรบัทีเ่หมาะสม 
  5.3  ผูใ้หบ้รกิารมบุีคลกิภาพทีด่ ี
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 6.  การสือ่สาร (Communication) ประกอบดว้ย 
  6.1  มกีารสือ่สารชีแ้จงขอบเขตและลกัษณะงานบรกิาร 
  6.2  มกีารอธบิายขัน้ตอนการใหบ้รกิาร 
 7.  ความซื่อสตัย ์(Credibility) คุณภาพของงานบรกิาร มคีวามเทีย่งตรงน่าเชื่อถอื 
 8.  ความมัน่คง (Security) ความปลอดภยัทางกายภาพ เชน่ เครือ่งมอื อุปกรณ์ 
 9.  ความเขา้ใจ (Understanding) ประกอบดว้ย 
  9.1  การเรยีนรูผู้ใ้ชบ้รกิาร/ผูเ้ลอืกใชส้นิคา้ 
  9.2  การใหค้าํแนะนําและเอาใจใสผู่ใ้ชบ้รกิาร 
 10. การสรา้งสิง่ทีจ่บัตอ้งได ้(Tangibility) 
   10.1 การเตรยีมวสัดุ อุปกรณ์ ใหพ้รอ้มสาํหรบัการบรกิาร 
   10.2 การเตรยีมอุปกรณ์ เพือ่อาํนวยความสะดวกแก่ผูใ้ชบ้รกิาร 
   10.3 การจดัสถานทีใ่หบ้รกิาร สวยงาม สะอาด และน่าใชบ้รกิาร 
 จติตนิันท ์เดชะคุปต์ (2539: 19-20) ไดก้ล่าวถงึความพงึพอใจของลูกคา้จะแสดงออกถงึ
ความรูส้กึในทางบวกและทางลบนัน้ขึน้อยูก่บัปจัจยัสาํคญั ดงัน้ี 
 1.  ผลติภณัฑบ์รกิาร ความพงึพอใจของลูกคา้จะเกดิขึน้ เมื่อไดร้บับรกิารทีม่คีุณภาพการ
ใหบ้รกิารตรงกบัความตอ้งการ ความเอาใจใสข่ององคก์ร ตลอดจนคาํนึงถงึคุณภาพของการนําเสนอ
บรกิารเป็นสาํคญั 
 2.  ราคาค่าบริการ ความพึงพอใจของผู้บริโภคขึ้นอยู่กับราคาค่าบริการเหมาะสมกับ
คุณภาพของการบรกิาร 
 3.  สถานทีบ่รกิาร ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคขึน้อยู่กบัทําเลทีต่ ัง้และการกระจายสถานที่
บรกิารใหท้ัว่ถงึเพือ่อาํนวยความสะดวกสบายใหแ้ก่ลกูคา้ 
 4.  การส่งเสรมิแนะนําบรกิาร ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคจะเกดิขึน้จากการได้รบัขอ้มูล
ขา่วสาร หรอืบุคคลอื่นกล่าวขานถงึถงึคุณภาพการบรกิารในทางบวก 
 5.  ผูใ้หบ้รกิาร ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคจะเกดิขึน้กต่็อเมื่อผูป้ระกอบการ ผูบ้รหิาร และ
ผูป้ฏบิตัิงาน แสดงพฤติกรรมบรกิารและสนองความต้องการทางการบรกิารที่ลูกค้าพงึพอใจด้วย
จติสาํนึกของงานบรกิาร 
 6.  สภาพแวดล้อมของการบรกิาร ความพงึพอใจของผู้บรโิภคจะเกิดขึ้นจากการชื่นชม
สภาพแวดลอ้มของการบรกิารทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการตกแต่งสถานที่ใหส้วยงาม ประทบัใจ การใหส้สีนั 
การจดัวางสนิคา้ และการจดัแบ่งพืน้ทีเ่ป็นสดัสว่น 
 7.  กระบวนการบรกิาร ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคจะเกดิขึน้จากการนําระบบการทาํงานที่
มคีุณภาพและถูกตอ้ง ทาํใหเ้กดิความคล่องตวัในการตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ 
 
 



 32

 3.7 การวดัความพึงพอใจของลกูค้า 
 สรชยั พศิาลบุตร (2549: 12) กล่าวว่า การวดัความพงึพอใจของผูใ้ชบ้รกิารกเ็พื่อใหท้ราบ
ความแตกต่างระหว่างคุณภาพของสนิคา้และบรกิารที่ผูใ้ชบ้รกิารไดจ้รงิกบัคุณภาพของสนิคา้และ
บรกิารทีผู่ใ้ชบ้รกิารคาดว่าจะไดร้บั สาํหรบันําไปใชใ้นการปรบัปรุงคุณภาพของสนิคา้และบรกิารให้
สอดคล้องกบัความต้องการของผู้ใช้สินค้าและบริการมากยิ่งขึ้น ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ
สามารถวดัดว้ยวธิกีารต่างๆ ดงัน้ี 
 1.  วธิวีดัความพงึพอใจจากความคดิเหน็ โดยใชก้ารวดัจากการตอบแบบสอบถามความ
คดิเหน็ที่เลอืกมาเป็นตวัอย่างจํานวนหน่ึง เกี่ยวกบัการบรกิารแต่ละด้านและบรกิารรวมทุกดา้นที่
ไดร้บัจากผูใ้หบ้รกิาร โดยทีผู่ใ้ชบ้รกิารจะตอ้งมปีระสบการณ์ในการใชบ้รกิารมาเป็นระยะเวลานาน
มากพอทีจ่ะประเมนิคุณภาพของบรกิารในแต่ละดา้น 
 2.  วธิวีดัความพงึพอใจจากขอ้มูลที่สามารถสะท้อนระดบัความพงึพอใจของผูใ้ช้บรกิาร 
โดยวดัจากเกณฑท์ีต่ ัง้ขึน้สาํหรบัวดัระดบัความพงึพอใจของผูใ้ชบ้รกิารทีม่ต่ีอบรกิาร แต่ละดา้นและ
บรกิารทุกดา้นของสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ 
 การวดัระดบัความพงึพอใจของผูใ้ช้บรกิารที่มต่ีอสนิคา้หรอืบรกิารใดๆนิยมใช้มาตรการ
ประเมนิ (Rating Scale) ซึง่แสดงความพงึพอใจผูใ้ชบ้รกิารในระดบัต่างๆ จาํนวนระดบัทีใ่ชนิ้ยมใช้
เป็นจํานวนคี่ เช่น จํานวน 3 ระดบั (พอใจ,เฉยๆ, ไม่พอใจ) 5 ระดบั (พอใจมากที่สุด, พอใจมาก, 
พอใจปานกลาง,พอใจน้อย, พอใจน้อยที่สุด) หรอื 7 ระดบั (พอใจมากที่สุด, พอใจมาก, พอใจ
คอ่นขา้งมาก, พอใจพอใจปานกลาง,พอใจคอ่ยขา้งน้อย, พอใจน้อยทีส่ดุ) 
 การกําหนดจํานวนระดบัทีใ่ชว้ดัความพงึพอใจว่าควรเป็น 3 ระดบั 5 ระดบั หรอื 7 ระดบั 
ขึน้อยูก่บัปจัจยัทีส่าํคญั 2 ประการ ดงัน้ี 
 1.  ระดบัการศกึษาของผูใ้หบ้รกิาร 
 2.  ความถูกตอ้งเชื่อถอืไดข้องผลการวดัความพงึพอใจของผูใ้ชบ้รกิาร 
 บุญเรอืง ขจรศลิป์ (2529) ไดใ้หอ้ธบิายเกี่ยวกบัเรื่องน้ีว่า ทศันคตหิรอืเจตคตเิป็น
นามธรรม เป็นการแสดงออกค่อนขา้งซบัซ้อน จึงเป็นการยากที่จะวดัทศันคติได้โดยตรง แต่เรา
สามารถทีจ่ะวดัทศันคตไิดโ้ดยออ้ม โดยวดัความคดิเหน็ของบุคคลเหล่านัน้แทน ฉะนัน้การวดัความ
พงึพอใจก็มีขอบเขตที่จํากดัด้วย อาจมีความคลาดเคลื่อนเกิดขึ้นถ้าบุคคลเหล่านัน้แสดงความ
คดิเหน็ไมต่รงกบัความรูส้กึทีแ่ทจ้รงิ ซึง่ความคลาดเคลื่อนเหล่าน้ียอ่มเกดิขึน้ไดเ้ป็นธรรมดาของการ
วดัโดยทัว่ๆ ไป 
 ภณดิา ชยัปญัญา (2541) กล่าววา่ การวดัความพงึพอใจนัน้สามารถทาไดห้ลายวธิ ีดงัน้ี 
 1.  การใชแ้บบสอบถามเพื่อต้องการทราบความคดิเหน็ ซึ่งสามารถกระทําไดใ้นลกัษณะ
กาํหนดคาํตอบใหเ้ลอืกหรอืตอบคาถามอสิระ คาํถามดงักล่าวอาจถามความพงึพอใจในดา้นต่างๆ 
 2.  การสมัภาษณ์ เป็นวธิกีารวดัความพงึพอใจทางตรง ซึง่ตอ้งอาศยัเทคนิคและวธิกีารทีด่ี
จะไดข้อ้มลูทีเ่ป็นจรงิ  
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 3.  การสงัเกต เป็นวธิวีดัความพงึพอใจโดยการสงัเกตพฤตกิรรมของบุคคลเป้าหมายไมว่่า
จะแสดงออกจากการพูดจา กรยิา ท่าทาง วธิน้ีีต้องอาศยัการกระทําอย่างจรงิจงัและสงัเกตอย่างมี
ระเบยีบแบบแผน 
  
 3.8 วิธีการตรวจสอบความพอใจของลกูค้า 
 กุณฑล ีรื่นรมย ์และคณะ (2547: 40-46) ไดเ้ขยีนถงึ “วธิกีารตรวจสอบความพอใจของ
ผูบ้รโิภค” ไวด้งัน้ี 
 1. ระบบการเปิดรบัการตชิมและคาํแนะนํา (Complaint and Suggestion System) ซึง่อาจ
ทาํไดโ้ดย 
  1.1 แบบฟอรม์ใหล้กูคา้แสดงความคดิเหน็ (Customer or Member Comment Cards)  
แบบฟอร์มควรมลีกัษณะที่ลูกค้าสามารถที่จะตอบง่าย เป็นคําถามสัน้ๆมน้ีอยขอ้เพื่อใหลู้กค้าไม่
เสยีเวลาในการตอบ ทัง้น้ีการวางกล่องเพื่อรบัแบบฟอรม์ (Suggestion Box) ไวใ้นจุดทีลู่กคา้สะดวก
ในการสง่แบบฟอรม์กลบัถอืเป็นสิง่ทีค่วรตระหนกัมากทีส่ดุ 
  1.2 จุดใหบ้รกิารลกูคา้ (Customer Service Counter) เป็นจุดทีพ่นกังานคอยใหบ้รกิาร 
ลูกคา้และช่วยแก้ปญัหาพรอ้มทัง้รบัคําตชิมต่างๆ ซึ่งพนักงานประจําหน้าที่น้ีควรไดร้บัการอมรม
เรือ่งของการแกไ้ขปญัหาต่างๆเป็นอยา่งด ีไมว่า่จะเป็นเรือ่งของบุคลกิภาพและมนุษยสมัพนัธท์ีด่ ี
  1.3 โทรศพัทส์ายด่วน (Customer Hot Line) พนกังานมหีน้าทีใ่หบ้รกิารลูกคา้สาํหรบั
การรอ้งทุกขข์องลกูคา้ ซึง่พนกังานในตําแหน่งน้ีตอ้งผา่นการอบรมแกไ้ขมาเชน่กนั 
 2. การสาํรวจความพอใจของลกูคา้ 
  2.1 การวจิยัเพือ่วเิคราะหค์วามพอใจของลกูคา้ อาจทาํไดโ้ดยออกแบบสอบถามใหแ้ก่ 
ผูบ้รโิภค โดยใหล้กูคา้กรอกแบบสอบถาม พรอ้มทัง้ระบุความพงึพอใจทีต่นเองมต่ีอสนิคา้หรอืบรกิาร 
โดยคาํตอบจะอยูใ่นระดบัของความพอใจดงัน้ี 
    [  ]  ไมพ่อใจอยา่งยิง่    [  ] ไมพ่อใจ   
   [  ]  เฉยๆ      [   ]  พอใจ  
   [  ]  พอใจอยา่งยิง่ 
  2.2 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งผลงานขององคก์รกบัมมุมองของลกูคา้ 
(Importance & Performance Analysis) เป็นการวจิยัเพื่อหาขอ้มลูว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบั
ผลงานขององค์กรในประเดน็ใดบ้าง ซึ่งความคดิเหน็ของลูกค้าถอืเป็นส่วนที่สําคญัมากโดยจะทํา
ธุรกจิทราบวา่ องคก์รไดท้าํดใีนจุดทีล่กูคา้ใหค้วามสาํคญัแลว้หรอืยงั 
 3. การวเิคราะหก์ารสญูเสยีลกูคา้ (Lost Customer Analysis) ความไมพ่อใจของลกูคา้ 
สามารถส่งผลต่อเน่ืองกําใหธุ้รกจิสูญเสยีลูกคา้บางส่วนไปซึ่งเท่ากบัเป็นการสูญเสยีรายไดแ้ละผล
กาํไรในทีส่ดุ ซึง่ธุรกจิหรอืองคก์รสามารถวเิคราะหก์ารสญูเสยีลกูคา้ไดโ้ดย 
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  3.1 วเิคราะหอ์ตัราการสญูเสยีลกูคา้ (Customer Loss Rate)  
 

อตัราการสญูเสยีลกูคา้ = 
จาํนวนลกูคา้ทีเ่สยีไปในชว่งเวลาหน่ึง  

จาํนวนลกูคา้ทัง้หมด  
 
  3.2 การสํารวจความคดิเหน็ของลูกคา้ทีส่ญูเสยีไป ซึง่เป็นสิง่ทีส่ะทอ้นทีส่ําคญัทีจ่ะทํา
ใหธุ้รกจิได้เหน็ถึงความบกพร่องของตนเองอนัจะเป็นแนวทางที่ดใีนการแก้ไขปญัหาและจุดอ่อน
ดงักล่าว อกีทัง้ยงัช่วยลดปญัหาและความไม่สะดวกอนัเกิดกบัลูกค้า ซึ่งอาจทําให้ธุรกิจสามารถ
รกัษาลกูคา้ทีต่นมอียูไ่วไ้ดห้ากธุรกนินัน้มกีารแกไ้ขขอ้บกพรอ่งต่างๆ 
 จากแนวคดิดงักล่าวขา้งต้น สรุปได้ว่า ความพงึพอใจ หมายถงึ ความรูส้กึที่บุคคลไดร้บั
จากการตอบสนองความตอ้งการทีบุ่คคลคาดหวงัไว ้เป็นความรูส้กึทีม่คีวามสขุ พอใจ หรอืประทบัใจ
จากการได้รบัการบริการ ลักษณะของความพึงพอใจสามารถแสดงออกได้ทัง้ทางอารมณ์และ
ความรูส้กึในดา้นบวกและดา้นลบของบุคคลที่มดี้านคุณภาพของสนิคา้และบรกิาร อกีทัง้ความพงึ
พอใจสามารถประเมนิจากความแตกต่างระหวา่งสิง่ทีค่าดหวงัและสิง่ทีไ่ดร้บัจรงิในสถานการณ์หน่ึง 
 
4. ประวติัความเป็นมาและความรูท้ัว่ไปเก่ียวกบัสินค้าเฮ้าสแ์บรนด ์
 หากพจิารณาประเภทของตราสนิค้าในปจัจุบนัที่ผูป้ระกอบการแต่ละรายพยายามตัง้ชื่อ
ตราสนิคา้ใหส้ามารถสือ่ถงึบุคลกิลกัษณะของสนิคา้ สรา้งความแตกต่างเฉพาะและเป็นชื่อทีอ่ยูไ่ดย้นื
ยาวสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ในแนวทางของ Marketing Management ของ Kotler (2000) 
คอื  
 National Brand หรอื Producer Brand เป็นตราสนิคา้ของผูผ้ลติทีข่ายและโฆษณา
เผยแพรท่ัว่ไปในตลาด ซึง่ปจัจุบนัมหีลากหลายตราสนิคา้ดว้ยกนั และโดยทัว่ไปพบวา่ผูผ้ลติมกั 
คํานึงถงึความจําเป็นของการสรา้งตราสนิคา้ของตนใหเ้พิม่คุณค่ามากยิง่ขึน้อย่างต่อเน่ืองในฐานะ
ทรพัยส์นิของบรษิทั 
 Designer Brand เป็นตราสนิคา้ที่แยกย่อยมาจากตราสนิคา้ประเภทแรก โดยใชช้ื่อ
ผูอ้อกแบบเป็นชื่อตราสนิคา้เพื่อสรา้งมลูค่าเพิม่ใหต้วัสนิคา้ในฐานะสนิคา้พรเีมีย่ม โดยประเภทของ
สนิคา้ทีนิ่ยมใชต้ราสนิคา้ประเภทน้ี ไดแ้ก่กลุ่มสนิคา้เสือ้ผา้ เครือ่งสาํอาง และเครือ่งหนงั 
เป็นตน้ 
 Private Label เป็นตราสนิคา้เฉพาะของผูค้า้ปลกี แต่ไมไ่ดใ้ชช้ื่อหา้งกจิการรา้นคา้เป็นตรา
สนิคา้ ซึง่สนิคา้ภายใตต้ราสนิคา้ประเภทน้ีมกัจะวางจาํหน่ายเฉพาะในหา้งรา้นทีผ่ลติเท่านัน้และเน้น
จาํหน่ายในราคาตํ่ากว่า National Brand และ Designer Brand เช่น ตราคุม้ค่าของเทสโก ้โลตสั 
ซุปเปอรเ์ซน็เตอร ์หรอืตราลดีเดอรไ์พรซข์องบิก๊ซ ีซุปเปอรเ์ซน็เตอร ์เป็นตน้ 
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 Retail Store Brand เป็นตราสนิคา้เฉพาะของผูค้า้ปลกีทีใ่ชช้ื่อหา้งกจิการรา้นคา้เป็นตรา
สนิคา้ โดยเน้นไปทีก่ารสรา้งกําไรมากกว่าการทําสงครามราคา เน่ืองจากจาํหน่ายในราคาใกลเ้คยีง
กนักบั National Brand แต่สงูกว่า Private Label เช่น ตราเทสโก ้ของเทสโก ้โลตสัซุปเปอรเ์ซน็
เตอร ์หรอืตราคารฟู์ร ์ของคารฟู์ร ์ไฮเปอรม์ารเ์กต็ 
 โดยสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์เป็นนิยามของสนิคา้ทีบ่รรดารา้นคา้ปลกีในเมอืงไทยผลติขึน้เพื่อ
วางจาํหน่าย ในปจัจุบนัครอบคลุมทัง้กลุ่ม Private Label และ Retail Store Brand และพบว่าตลาด
สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กา้วขึน้มามบีทบาทค่อนขา้งชดัเจนในธุรกจิคา้ปลกีเมอืงไทยเป็นเวลาประมาณ 
2-3 ปีแลว้ แต่ยงัจาํกดัอยูใ่นวงแคบ โดยมผีูป้ระกอบการในธุรกจิคา้ปลกีรปูแบบดสิเคานทส์โตรเ์ป็น
ผู้ที่มีบทบาทค่อนข้างชดัเจนไม่ว่าจะเป็นเทสโก้ โลตัส ที่วางจําหน่ายสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ ยี่ห้อ 
Tesco, Super Save และคุม้ค่า หรอืบิก๊ซ ีทีผ่ลติสนิคา้ภายใตย้ีห่อ้ลดีเดอรไ์พรซ ์และยงัเปิดรา้น
จําหน่ายสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ โดยเฉพาะในนามของรา้นลีดเดอร์ไพรซ์ด้วย ขณะที่แมค็โครซึ่งเน้น
ธุรกจิค้าส่งก็เป็นผูป้ระกอบการอกีรายที่มบีทบาทในสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ ด้วยเช่นกนัภายใต้สนิค้า
ยี่ห้ออาโรและเซฟแพ็ค โดยสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ ที่จําหน่ายในเมืองไทยในปจัจุบันมีทัง้ที่
ผู้ประกอบการดสิเคานท์สโตร์จ้างผู้ผลิตคนไทย และการจ้างผู้ผลิตในต่างประเทศแล้วนําเขา้มา
จาํหน่ายเฉพาะในกจิการคา้ปลกีของตนเองในไทย (ผูส้ง่ออก. 2548) 
 เน่ืองจากสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์เป็นแบรนดป์ระเภทหน่ึงทีม่อีทิธพิลต่อตวัสนิคา้และตวัองคก์ร 
เช่นเดยีวกบัสนิค้าแบรนด์เนมทัง้หลาย ดงันัน้สนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ จงึมอีทิธพิลต่อภาพลกัษณ์ของ
รา้นคา้เช่นเดยีวกบัทีส่นิคา้แบรนดเ์นมมอีทิธพิลต่อภาพลกัษณ์ขององคก์รผูผ้ลติสนิคา้ทีคุ่ณภาพตํ่า
อาจทาํใหต้รารา้นคา้หรอืภาพพจน์ของรา้นคา้ตกตํ่าและเสยีหายไปดว้ย หากรา้นคา้ใดผลติสนิคา้ทีม่ี
คุณภาพดตีรงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคโอกาสทีผู่บ้รโิภคจะกลบัมาซื้อซํ้ากม็มีากอนัจะนําไปสู่
ความภกัดต่ีอรา้นคา้นัน้ๆ ได ้รา้นคา้จํานวนไม่น้อยจงึพยายามปรบัปรุงและพฒันาคุณภาพสนิคา้
ของตนใหเ้ทยีบเท่าหรอืใกลเ้คยีงสนิคา้แบรนดเ์นมระดบัประเทศเพื่อสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ลูกคา้
และสรา้งความภกัดต่ีอรา้นคา้ซึ่งเป็นเป้าหมายที่สําคญั รูปแบบการพฒันาสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์แบ่ง
กวา้งๆ ได ้5 ขัน้ตอน (Wileman; & Jary. 1997: 135-137) คอื 
 1.  ขัน้ผลติสนิคา้ทัว่ไป (Generics) คอืการผลติสนิคา้ทีม่ขีบวนการผลติไมซ่บัซอ้น เป็น
สินค้าคุณภาพตํ่า ราคาถูกเป็นพิเศษ โดยผลิตออกมาในรูปลกัษณ์ธรรมดา บรรจุภณัฑ์ที่ใช้ไม่
สวยงาม ใชก้ระดาษขาว หรอืน้ําตาลในการผลติแลว้ตดิป้ายสนิคา้ตามชนิดสนิคา้ว่าเป็น “สบู่” หรอื 
“บุหรี”่ เป็นตน้ 
 2.  ขัน้ผลติสนิคา้ราคาถูก (Cheap) เป็นขัน้ทีพ่ฒันามาจากขัน้ Generics แต่ยงัคงเป็นการ
ผลติสนิคา้คุณภาพตํ่า ราคาถูก โดยทีบ่รรจุภณัฑข์องสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์ในขัน้น้ีมลีกัษณะคลา้ยกบั
บรรจุภณัฑข์องสนิคา้แบรนดเ์นมชัน้นํา 
 3.  ขัน้ปรบัปรุง (Re-engineered low cost) เป็นขัน้ทีย่งัคงคํานึงถงึตน้ทุนและราคา
จาํหน่ายทีถู่กเป็นหลกั แต่มกีารจดัการและการลงทุนมากกว่าขัน้ Generics และ Cheap เป็นสนิคา้
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ทีผ่ลติเพื่อตอบสนองแค่คุณสมบตัพิืน้ฐานของสนิคา้นัน้ๆ บรรจุภณัฑท์ีใ่ชม้ลีกัษณะของตนเอง ไม่
พยายามเลยีนแบบหรอืทาํใหด้คูลา้ยคลงึกบัสนิคา้แบรนดเ์นมทัว่ไป 
 4.  ขัน้เน้นคุณภาพ (Per quality) เป็นขัน้ทีเ่หนือกว่า 3 ขัน้ทีก่ล่าวขา้งตน้คอืไมเ่น้น
แขง่ขนัดา้นราคา แต่เน้นทีคุ่ณภาพเป็นหลกั สนิคา้ในขัน้น้ีมรีาคาตํ่ากว่าสนิคา้แบรนดเ์นม 10-25% 
โดยทีเ่จา้ของรา้นคา้จะเจรจากบัผูผ้ลติสนิคา้ ใหใ้ชก้ําลงัผลติส่วนเกนิทีเ่หลอืจากการผลติสนิคา้แบ
รนดเ์นมมาผลติสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์แต่สนิคา้ในขัน้น้ีจะเป็นสนิคา้ทีม่คีุณภาพค่อนขา้งสงูเทยีบเท่าได้
กบัสนิคา้แบรนดเ์นมชัน้นํา แต่ไมไ่ดม้กีารสรา้งสรรคค์ุณคา่เพิม่ทีเ่หนือกวา่เขา้ไปแต่อยา่งใด 
 5.  ขัน้ผูนํ้า (Leadership) คอืขัน้ทีต่อ้งลงทุนเพื่อควบคุมคุณภาพสนิคา้ และพฒันาคุณค่า
ในตวัสนิคา้ใหม้ากขึน้เพื่อการแข่งขนักบัสนิคา้แบรนด์เนมและสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ ของรา้นคา้อื่นๆ 
การตัง้ราคาอาจเทยีบเทา่สนิคา้แบรนดเ์นมหรอืสงูกวา่ หบีหอ่ทีใ่ชม้เีอกลกัษณ์เป็นของตนเอง 
 เหตุผลสําคญัที่ผู้ประกอบการค้าปลกีเมอืงไทยหนัมาผลิตสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ เน่ืองจาก
สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์มขีอ้ไดเ้ปรยีบสนิคา้ National Brand หลายประการ คอื ราคาสนิคา้ทีย่อ่มเยา
กว่าสนิคา้ National Brand ประมาณรอ้ยละ 10-20 โดยอาศยัอาํนาจในการต่อรองกบัผูผ้ลติ และ
ตดิต่อว่าจา้งโดยตรงกบัโรงงานผูผ้ลติจงึทําใหไ้ดต้น้ทุนสนิคา้ทีต่ํ่ากว่า อกีทัง้ยงัไม่มตีน้ทุนส่วนเพิม่
ในสว่นของการโฆษณาประชาสมัพนัธด์ว้ย และสามารถรองรบัพฤตกิรรมการประหยดัค่าใชจ้่ายหรอื
มคีวามระมดัระวงัในการใชจ้่ายเพิม่ขึน้ของผูบ้รโิภคในยุคทีส่ถานการณ์เศรษฐกจิไทยซบเซาดงัเช่น
ในปี 2544 รวมถงึปี 2548 เน่ืองในปจัจุบนัทีม่สีญัญาณเบือ้งตน้ของการชะลอตวัลงของภาวะ
เศรษฐกิจจากปจัจยัลบหลายประการโดยเฉพาะภาวะแนวโน้มราคาน้ํามนัที่คาดว่าจะทรงตวัใน
ระดบัสูงต่อไป นอกจากน้ีสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์ยงัช่วยสรา้งชื่อเสยีงใหแ้ก่รา้นคา้ในนามของกจิการที่
จาํหน่ายสนิคา้ราคาถูกยิง่กวา่ถูก  
 นอกเหนือจากแคมเปญการรบัประกันสินค้าราคาถูกที่กิจการร้านดิสเคานท์สโตร์ให้
ความสําคญัอยู่แลว้ ขณะเดยีวกนัยงัเป็นการสรา้งโอกาสในการเลอืกสนิคา้แก่ผูบ้รโิภคมากขึน้ดว้ย 
โดยสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ ที่วางจําหน่ายจะมทีัง้สนิค้าอาหารแหง้ อาหารสด และเครื่องดื่ม อนัไดแ้ก่ 
ขา้วสาร น้ําปลา น้ําตาล น้ําดื่ม กาแฟ ครมีเทยีม และน้ําอดัลม เป็นต้น และสนิคา้เครื่องใชภ้ายใน
ครวัเรอืน อนัได้แก่ กระดาษชําระ น้ํายาล้างจาน น้ํายาล้างหอ้งน้ํา และน้ํายาปรบัผา้นุ่ม เป็นต้น 
โดยทัว่ไปสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์ทีม่อีตัราการเตบิโตสงูคอืสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคมคีวามจงรกัภกัดต่ีอแบรนด์
ตํ่ามาก อาท ิขา้วสาร น้ําตาล และกระดาษชาํระ เป็นตน้ 
 ในช่วงที่ผ่านมาไม่ใช่เพราะภาวะเศรษฐกจิที่ชะลอตวัเพยีงปจัจยัเดยีวเท่านัน้ที่ส่งผลให้
สนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ เตบิโต โดยผูป้ระกอบการคา้ปลกีหลายรา้นหนัมาผลติสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ เพื่อ
วางจําหน่ายตอบสนองกลุ่มเป้าหมายที่มปีจัจยัด้านราคาเป็นปจัจยัหลกัในการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
(Price Consciousness) หรอืกลุ่มผูบ้รโิภคทีนิ่ยมสนิคา้ราคาถูก แต่จากการทีผู่บ้รโิภคตระหนกัใน
เรื่องของคุณค่า (Value Consciousness) ทีม่กีารพจิารณาถงึราคาสนิคา้ทีส่มเหตุสมผลกบัคุณภาพ
ทีไ่ดร้บัจากสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์นับเป็นปจัจยัสนับสนุนอกีปจัจยัทีม่ผีลใหส้นิคา้เฮา้สแ์บรนด ์เตบิโต
เพิม่ขึน้ดว้ย เพราะจากนิสยัของผูบ้รโิภคทีเ่ริม่ศกึษารายละเอยีดของสนิคา้ โดยเฉพาะขอ้ความบน
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ฉลากที่บ่งบอกถึงวตัถุดบิ วนัหมดอายุ และชื่อผู้ผลติ จงึทําให้ผูบ้รโิภคเริม่คดิได้ว่าทําไมต้องซื้อ
สนิคา้ National Brand ในราคาทีส่งูกว่า ทัง้ทีส่ามารถซือ้สนิคา้ดงักล่าวไดแ้มจ้ะเป็นสนิคา้เฮา้ส ์    
แบรนด์ เพราะผลิตจากโรงงานที่ได้มาตรฐานคุณภาพเทียบเท่าสนิค้ายี่ห้อดงัในตลาดหรือบาง
รายการผลติมาจากแหล่งเดยีวกนั และจําหน่ายในระดบัราคาที่ถูกกว่า โดยเฉพาะในหมวดสนิค้า
เพื่อการอุปโภคบรโิภคทีส่ามารถทดแทนกนัไดค้่อนขา้งสมบูรณ์ ดงันัน้ถา้จะมองสถานการณ์ตลาด
สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์น่าจะเป็นไปในลกัษณะดงัน้ี 
 การที่สนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ ของผู้ค้าปลีกบางรายที่ประสบความสําเร็จในด้านยอดขายที่
เตบิโตคอ่นขา้งดจีงึมคีวามเป็นไปไดว้า่ผูป้ระกอบการคูแ่ขง่ขนัในตลาดยอ่มตอ้งพยายามเรง่เพิม่การ
ผลติสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์ใหม้ากขึน้ โดยมคีวามเป็นไปไดว้า่การผลติสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์จะพฒันาจาก
การสรา้งความคุน้เคยดว้ยการผลติสนิคา้ในลกัษณะทีใ่กลเ้คยีงกบัสนิคา้ National Brand มาเป็นการ
พฒันาดา้นคุณภาพสนิคา้มากขึน้ สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์จะมคีวามหลากหลายมากขึน้เพื่อสรา้งการรบัรู้
ในตราสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์สูผู่บ้รโิภคและน่าจะมกีารผลติทีเ่ขา้ถงึความตอ้งการของผูบ้รโิภคในแต่ละ
พืน้ที่ในลกัษณะเฉพาะเจาะจงมากขึน้ ส่งผลใหผู้บ้รโิภคมทีางเลอืกเพิม่ขึน้ และน่าจะช่วยป้องกนั
ไมใ่หร้าคาสนิคา้ในตลาดพุง่สงูขึน้รวดเรว็เกนิไปนกั เพราะตลาดเป็นการแขง่ขนัเสรที่ามกลางผูผ้ลติ
ทีม่มีากขีน้ ทัง้น้ีผูป้ระกอบการแต่ละรายจะพยายามขยายไลน์สนิคา้จากสนิคา้มาตรฐานโดยทัว่ไปที่
ไม่มนีวตักรรมไปเป็นสนิค้าที่อาศยัเทคโนโลยใีนการผลิตเพิม่มากขึ้น อาท ิเสื้อผา้ รองเท้า หรอื
ผลติภณัฑด์แูลเสน้ผม เป็นตน้ 
 ขณะเดยีวกนัจะมกีารคดัเลอืกสนิค้าที่มยีอดขายไม่ดอีอกจากตลาดเรว็ขึ้น และเร่งผลิต
สนิค้าที่มยีอดขายดีเพิ่มขึ้นทดแทน เพราะไม่ใช่ว่าสนิค้าทุกตวัจะสามารถนํามาเป็นสนิค้าเฮ้าส ์    
แบรนด์ ได้ ในส่วนของผู้ผลิตสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ ให้แก่บรรดาผู้ประกอบการดิสเคานท์สโตร์ ที่
สามารถสรา้งรายได้ใหแ้ก่กจิการค้าปลกีเพิม่มากขึน้ น่าจะได้รบัโอกาสในการผลติสนิค้าเพื่อการ
สง่ออกโดยดสิเคานทส์โตรผ์ูจ้า้งผลติจะเป็นตวัแทนจาํหน่ายต่อไปดว้ย ในขณะเดยีวกนัผูผ้ลติสนิคา้
เฮา้สแ์บรนด ์เดมิจะต้องเร่งพฒันาสนิคา้ของตนเองใหม้เีอกลกัษณ์เฉพาะตวัมากขึน้เพื่อหลกีเลี่ยง
การแข่งขนัทางดา้นราคากบักลุ่มสนิค้าเฮา้สแ์บรนด์ โดยอาศยัแบรนด์ของตนเองที่ไดร้บัการยอม
รบัมาเป็นเวลานานแล้วมาเป็นขอ้ได้เปรยีบในการรุกตลาด ซึ่งจะเป็นการกระตุ้นใหส้นิคา้อุปโภค
บรโิภคในเมอืงไทยกา้วขึน้สูร่ะดบัการแขง่ขนัทีส่ง่ผลประโยชน์ต่อผูบ้รโิภคมากทีส่ดุ จากสถานการณ์
การแข่งขนัของตลาดสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ ที่จะทวคีวามรุนแรงเพิม่มากขึ้นอย่างชดัเจนจึงมคีวาม
เป็นไปไดว้า่ผูป้ระกอบการดสิเคานทส์โตรแ์ต่ละรายจะมกีารจดักจิกรรมสง่เสรมิการตลาดสนิคา้เฮา้ส์
แบรนดม์ากขึน้ เพือ่ทาํใหผู้บ้รโิภคเกดิความเคยชนิกบัสนิคา้เฮา้สแ์บรนดม์ากขึน้ 
 
5. ประวติัความเป็นมาและความรูท้ัว่ไปเก่ียวกบัธรุกิจค้าปลีกในประเทศไทย 
 ร้านค้าขายเริม่มบีนัทึกในประวตัิศาสตร์ตัง้แต่สมยัสุโขทยั โดยการพฒันาเป็นรูปแบบ
การค้าที่ชดัเจนเริม่จากมพี่อค้าชาวจนีเขา้มาเปิดรา้นค้าห้องแถวในสมยักรุงรตันโกสนิทร์โดยใช้
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แนวคิดแบบชาวตะวนัตกที่มาค้าขายในประเทศสงิคโปร์ การค้าปลีกเริ่มพฒันาเป็นพฒันาเป็น
หา้งสรรพสนิคา้หรอืธุรกจิคา้ปลกีขนาดใหญ่เป็นครัง้แรกในประเทศในช่วงปี 2495-2500 โดยเป็น
การค้าที่รองรบัการขยายตัวของประชากรและเศรษฐกิจซึ่งมคีวามต้องการในสนิค้าและบรกิาร
รวมทัง้มอีํานาจซือ้เพิม่ขึน้ ธุรกจิในกลุ่มน้ีตอ้งใชทุ้นในการดําเนินการสงูและมกีารบรกิารงานทีเ่ป็น
ระบบมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย การค้าปลีกของไทยได้เริ่มมีการพัฒนาอย่างจริงจังในช่วง 
พ.ศ.2511-2517โดยไม่เพยีงแต่เป็นห้างสรรพสนิค้าเท่านัน้ แต่ได้ขยายเป็นระบบศูนย์การค้าที่มี
รา้นค้าบรกิารด้านบนัเทงิ รา้นอาหาร สนิค้าทุกชนิด และมซีูเปอร์มาร์เก็ตขนาดใหญ่รวมอยู่ด้วย 
ตัง้แต่ พ.ศ. 2538 ถงึปจัจุบนัธุรกจิคา้ปลกีทัง้ขนาดเลก็และขนาดใหญ่ไดพ้ฒันาไปทุกรปูแบบเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการเรง่รบีของผูบ้รโิภค ซึง่ทาํใหร้า้นคา้ชนิดสะดวกซือ้ (Convenience Store) 
ไดร้บัความสนใจและขยายตวัสูงสุด นอกจากน้ียงัมกีารดําเนินธุรกจิทีม่ลีกัษณะเฉพาะมากขึน้ เช่น 
รา้นคา้ทีเ่น้นการขายสนิคา้ราคาถูก (Discount Store) สาํหรบัลกูคา้ทีม่รีายไดร้ะดบักลางถงึล่าง เช่น 
แมค็โคร บิก๊ซ ีเทสโกโ้ลตสั เป็นตน้ 
 สําหรบัประเทศไทยในปจัจุบันพอจะจดัแบ่งประเภทของร้านค้าปลีกสมยัใหม่ได้เป็น  
7 ประเภท shopperfect (2013:online) คอื 
 1.  ซุปเปอรเ์ซน็เตอร ์(Super center, Hyper Mart, Discount Store) เป็นรา้นคา้ปลกี
ขนาดใหญ่ มุง่กลุ่มลูกคา้รายไดต้ํ่าถงึปานกลางมขีนาดพืน้ทีต่ ัง้แต่ 10,000-15,000 ตารางเมตร เน้น
ราคาถูกมรีะบบศูนยก์ระจายสนิคา้ (Distribution Center) ผูผ้ลติ หรอื Suppliers ที ่ประสงคจ์ะวาง
สนิค้าจําหน่ายในรา้นค้าประเภทน้ีจะต้องไปตดิต่อที่ศูนยจ์ดัซื้อและแจกจ่ายที่กรุงเทพฯ ต้องผ่าน
กระบวนการบรหิารจดัซื้อและเสยีค่าใช้จ่ายต่างๆ ตลอดจนเงื่อนไขที่รา้นค้าประเภทน้ีวางเอาไว ้
ลกัษณะพเิศษของ Discount Store หรอื ซุปเปอรเ์ซน็เตอรน้ี์ คอื พืน้ทีว่างสนิคา้กวา้งขวาง เรยีง
สนิค้าไดม้ากรายการ ประการสําคญัมจุีดบรกิารชําระเงนิจุดเดยีว (หลายช่อง) สรา้งความสะดวก
ใหก้บัลูกคา้มาก เพราะสามารถเลอืกซื้อสนิคา้ได้ทัว่รา้น แล้วค่อยชําระเงนิทเีดยีว มรีถเขน็สนิค้า
บริการ ร้านค้าประเภทน้ีมกัตัง้อยู่กลางเมืองหรือชานเมืองมีที่จอดรถบริการ ปจัจุบันจะมีโรง
ภาพยนต์อยู่ในหา้งดว้ย เช่น บิก๊ซ ีโลตสั คารฟู์ร ์ปจัจุบนั Discount Store ในประเทศไทยมนีัก
ลงทุนต่างชาตถิอืหุน้ใหญ่ทัง้หมด เชน่ กลุ่มกาสโิน (Big C) กลุ่มเทสโก ้(Lotus)  
 2.  หา้งสรรพสนิคา้ (Department Store) ขาย สนิคา้หลากหลาย มกัตัง้อยูก่ลางใจเมอืง มี
ทัง้แบรนดเ์นมนําเขา้จากต่างประเทศและทีผ่ลติในประเทศ สนิคา้จะมรีาคาคอ่นขา้งสงูกวา่ Discount 
Store การ ตกแต่งรา้นเน้นความสวยงามและดงึดดูความสนใจของลูกคา้มพีนกังาน คอยบรกิารให้
คาํแนะนําใกลช้ดิ เช่น หา้งเซน็ทรลั โรบนิสนั เดอะมอลล ์เป็นตน้ ในอดตีหา้งสรรพสนิคา้ตัง้อยูย่่าน
ใจกลางชุมชนในกรุงเทพฯ ปจัจุบนัขยายสาขาไปยงัจงัหวดัใหญ่ๆมากขึ้นเช่น เชียงใหม่ ภูเก็ต 
หาดใหญ่ นครราชสมีา ขอนแก่น เป็นตน้ หา้งสรรพสนิคา้จดัไดว้า่ผูถ้อืหุน้หรอืเจา้ของยงัเป็นของคน
ไทย  
 3. ซุปเปอรม์ารเ์กต็ (Supermarket) จาํหน่าย สนิคา้กลุ่มอาหารและของใชป้ระจําวนัเป็น
หลกั เชน่ เน้ือสตัว ์ผกัสด ผลไมส้ด อาหารสาํเรจ็รปู ของแหง้ ของใชส้ว่นตวั เชน่ ผงซกัฟอก สบู่ ยา
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สฟีนั กระดาษชาํระ เป็นตน้ รา้นคา้ปลกีประเภทน้ีมทีัง้ทีต่ ัง้อยูร่มิถนนเป็นอสิระ (Stand Alone) เช่น 
ฟู้ดแลนด์ เป็นต้น และรา้นประเภทที่ตัง้อยู่ในหา้งสรรพสนิคา้ เช่น ท๊อปซุปเปอรม์ารเ์กต็ โฮมเฟร
ชมารท์ ของเดอะมอลล์ เป็นต้น สําหรบัท๊อปเดมิทเีป็นของเซ็นทรลั ต่อมาแยกบรหิารอสิระทําให้
ปจัจุบนัมทีัง้ที่ตัง้อิสระและอยู่ในห้างสรรพ สนิค้าขนาดพื้นที่ของร้านค้าปลีกประเภทน้ีประมาณ 
2,000-5,000 ตารางเมตร ลูกคา้ต้องบรกิารตนเองไม่มพีนักงานคอยแนะนํา ทําเลทีต่ ัง้มกัยดึแหล่ง
ชุมชนเป็นหลกั 
 4.  รา้นสะดวกซือ้ (Convenience Store หรอื Gas Store) เป็นรา้นคา้ปลกีประเภทบุคคล
ทัว่ไป พืน้ทีข่นาดเลก็ที่สุดแค่ 15 ตารางเมตรใหญ่สุดไม่เกนิ 500 ตารางเมตร เน้นการจดัรา้นการ
บรหิารจดัการทีท่นัสมยั สนิคา้ทีว่างจําหน่ายมกัจะเป็นสนิคา้กลุ่มอาหารและของใชจุ้กจกิประจําวนั 
จํานวนสนิค้าน้อยกว่า 5 พนัรายการ ส่วนใหญ่ร้านสะดวกซื้อจะกระจายไปตามชุมชนหรอืแหล่ง
ชุมนุมของคนทัว่ไป เชน่ ป้ายรถเมล ์เน้นการเปิดบรกิาร 24 ชัว่โมง ราคาสนิคา้คอ่นขา้งสงู เชน่ รา้น
เซเวน่อเีลฟเวน่ เป็นตน้ ปจัจุบนัไดข้ยายธุรกจิลงสูป่ ัม๊น้ํามนัในรปูแบบของ Gas Store เช่น รา้น จิฟ๊
ฟ่ี ของป ัม๊น้ํามนัเจท็ หรอื ไทเกอรม์ารท์ของเอสโซ่ เป็นตน้ เน่ืองจากตน้ทุนในการประกอบธุรกจิสงู 
ทาํใหส้นิคา้ในรา้นสะดวกซือ้คอ่นขา้งแพงและจะเน้นไปทีส่นิคา้ประเภทอาหารการ กนิ เช่น ไสก้รอก 
ซาลาเปา สเลอป้ี (น้ําแขง็ป ัน่) ลูกชิน้เสยีบไม ้ฯลฯ นอกจากน้ีในปจัจุบนัยงัทําธุรกจิบรกิารรบัชําระ
เงนิคา่ใชจ้า่ยต่างๆ เชน่ คา่ไฟฟ้า คา่โทรศพัท ์ฯลฯ ซึง่สรา้งกาํไรมหาศาลใหก้บัธุรกจิน้ี 
 5.  รา้นคา้ปลกีในรปูการขายส่ง (Cash and Carry) รปูแบบการขายปลกีแบบตอ้งเป็น
สมาชกิในประเทศไทยประเภทน้ีมเีพยีงแหง่เดยีว คอื แมค็โคร ผูซ้ือ้จะตอ้งมบีตัรสมาชกิหรอืหากไม่
มกีท็ําบตัรสมาชกิชัว่คราวเพื่อเขา้ไป ซื้อสนิคา้ได ้วตัถุประสงคเ์ดมิสมาชกิเป็นรา้นคา้ปลกีย่อยแต่
ต่อมาการแข่งขนัมากขึน้จงึ เปิดใหป้ระชาชนทัว่ไปเป็นสมาชกิได้ จงึกลายมาเป็นการค้าปลีกใน
รูปแบบพเิศษ เน้นขายสนิคา้ราคาถูกเป็นล๊อตใหญ่ๆ เช่น ครึง่โหล ทัง้โหล กระสอบใหญ่ เป็นต้น 
ลูกคา้ตอ้งบรกิารดว้ยตนเอง รบัเงนิสดมจุีดรบัชําระเงนิจุดเดยีวเหมอืนกบั Discount Store เน้น
ราคาถูก พืน้ทีข่าย 10,000-15,000 ตารางเมตร สนิคา้ 60,000-70,000 เอสเคยู (Stock Keeping 
Unit) เน้นสนิคา้อุปโภคบรโิภคประจาํวนั 
 6.  รา้นคา้ปลกีขายสนิคา้เฉพาะอย่างหรอืสนิคา้พเิศษ (Specialty Store หรอื Brand 
Specialty) เน้นขายสนิคา้เฉพาะดา้นทีม่คีุณภาพ ราคาสูง มพีนักงานคอยใหค้ําแนะนําพืน้ทีข่าย
ประมาณ 200-1,000 ตารางเมตร มกัตัง้รา้นอยูใ่นแหล่งชุมชนใหญ่ บางรา้นขายสนิคา้เฉพาะ Brand 
ของตนเอง เช่น มารก์แอนดส์เปนเซอร ์บูท้ วตัสนั พเีพลิเฮลธแ์คร ์ซุปเปอรส์ปอรต์ เป็นตน้ รา้นคา้
ประเภทน้ีมสีนิคา้ประมาณ 1,000-2,000 รายการ ทีต่ัง้ใจกลางเมอืงหรอืย่านชุมชนธุรกจิ อาจจะอยู่
ในอาคารเดยีวกบัหา้งสรรพสนิคา้หรอืชัน้ล่างของอาคารพาณชิย ์2-3 คหูา กม็ ี
 7.  รา้นคา้ปลกีเฉพาะอยา่งเน้นราคาถูก (Category Killer) รา้นคา้ประเภทน้ีคลา้ยๆ กบั
ประเภทที ่6 แต่เน้นราคาถูก สนิคา้จะหลากหลายในประเภทของสนิคา้หมวดหมูเ่ดยีวกนั พืน้ทีข่าย
ตัง้แต่ 2,000-10,000 ตารางเมตร ทาํเลทีต่ ัง้ใจกลางเมอืงหรอืยา่นธุรกจิ อาจจะอยูใ่นอาคารเดยีวกบั
ห้างสรรพสินค้าหรือศูนย์การค้าหรือชัน้ล่างของ อาคารพาณิชย์ 2-3 คูหาก็มี มีพนักงานคอย
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ใหบ้รกิาร จาํนวนสนิคา้ 1,000-6,000 รายการ เรยีกอกีอยา่งไดว้่า Low price Specialty Store เช่น 
แมค็โครออฟฟิศ เพาเวอรบ์าย ออฟฟิศดโีป เป็นตน้  
  นอกเหนือจากการคา้ปลกีแบบใหม่ทัง้ 7 ประเภทแล้ว ปจัจุบนักําลงัเกดิการคา้ปลกีแบบ
ใหมอ่กีประเภทหน่ึงทีเ่รยีกวา่ Discount Convenience Store เป็นลกัษณะคา้ปลกีแบบสะดวกซือ้แต่
เล่นเรือ่งราคาถูก เชน่ Lotus Express ซึง่จะไปตัง้อยูต่ามป ัม๊น้ํามนัต่างๆ หรอือนาคตอาจจะตัง้อสิระ
กไ็ดแ้ละรปูแบบคา้ปลกี Shopping Center รปูแบบใหม่ๆ ทีเ่กดิขึน้อาท ิCommunity Mall 
 
6. ประวติัความเป็นมาและความรูท้ัว่ไปเก่ียวกบัธรุกิจบ๊ิกซี ซูเปอรเ์ซน็เตอร ์
 6.1 ประวตับิรษิทั 
 พ.ศ. 2537 
  เปิดสาขาแรกบนถนนแจง้วฒันะ กรงุเทพมหานคร 
พ.ศ. 2542 
 - บิก๊ซ ีซูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) เขา้ร่วมเป็นพนัธมติรทางธุรกจิกบั กลุ่มบรษิทั 
คาสโิน กรุ๊ป (Casino Group) จากประเทศฝรัง่เศส โดย คาสโิน กรุ๊ป เขา้ซือ้หุน้เพิม่ทุนจาํนวน 530 
ลา้นหุน้ และกลายเป็นผูถ้อืหุน้ใหญ่หลงัจากเพิม่ทุนดงักล่าว 
 - หลงัจากการเขา้มามสี่วนร่วมในการบรหิารงานในบิก๊ซ ีคาสโินกรุ๊ปตดัสนิใจขายธุรกจิ
ผลิตเสื้อผ้าทัง้หมด เพื่อที่จะมุ่งเน้นการดําเนินธุรกิจค้าปลีกและเสริมสร้างประสิทธิภาพการ
ดาํเนินงานใหม้ปีระสทิธภิาพ 
 พ.ศ. 2545 
 - บิก๊ซไีดเ้ปิดตวั มูลนิธบิิก๊ซ ีโดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อใหโ้อกาสทางการศกึษาแก่เดก็ดอ้ย
โอกาส 
 พ.ศ. 2548 
 - ทดลองเปิดรา้นบิก๊ซใีนรปูแบบกะทดัรดั ซึง่มพีืน้ทีค่า้ปลกีเฉลีย่ 6,000 ตารางเมตรเมื่อ
เทยีบกบั 10,000 ตารางเมตรของไฮเปอรม์ารเ์กต็ปกต ิ
 พ.ศ. 2550 
 - บิก๊ซเีปิดตวัสนิคา้ ตราบิก๊ซ ี
 พ.ศ. 2551 
  บิก๊ซเีปิดตวั แฮปป้ีบาท 
 พ.ศ. 2552 
  บิก๊ซเีปิดตวั บตัรสมาชกิรปูแบบใหม ่“บิก๊การด์” 
 พ.ศ. 2553 
 - บิก๊การด์ มสีมาชกิบตัรกวา่ 5 ลา้นคน 
 - เปิดรา้นขนาดเลก็ทีเ่รยีกวา่ บิก๊ซมีารเ์กต็ 
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 - บิก๊ซเีปิดตวัสนิคา้ตราบิก๊ซ ีทีเ่ป็นกลุ่มพรเีมีย่มโดยเน้นทีคุ่ณภาพสนิคา้ 
 พ.ศ. 2554 
 - บิก๊ซซีื้อกจิการคารฟู์รใ์นประเทศไทย (จํานวน 43 สาขา) และไดต้อกยํ้า การเป็นผูนํ้า
รว่มในการดาํเนินธุรกจิไฮเปอรม์ารเ์กต็ในประเทศไทย 
 - คาร์ฟูร์จํานวน 15 สาขา ได้ถูกเปลี่ยนชื่อเป็นบิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า ห้างไฮเปอร์ มาร์เก็ต
รปูแบบใหม ่ระดบัพรเีมีย่ม โดยกาํหนดเป้าหมายลกูคา้ทีม่รีายไดร้ะดบั กลางถงึสงู 
 - เปิดตัวบิ๊กซีจัมโบ้ ซึ่งเป็นร้านค้ารูปแบบใหม่ที่มีขนาดใหญ่ กําหนดกลุ่ม ลูกค้า
เป้าหมายเป็นครอบครวัขนาดใหญ่ รา้นคา้ปลกีขนาดเลก็ โรงแรมและ กลุ่มผูป้ระกอบการรายย่อย 
อาท ิโรงแรม รา้นอาหาร ธุรกจิจดัเลีย้ง สถาบนั หรอืครอบครวัขนาดใหญ่ 
 พ.ศ. 2555  
 - จบัมอืกบั บมจ. บางจากปิโตเลยีม นํารา้นคา้มนิิบิก๊ซไีปเปิดใหบ้รกิารใน สถานีบรกิาร
น้ํามนับางจากทัว่ประเทศ โดยมรีา้นคา้มนิิบิก๊ซ ี7 สาขาทีบ่รษิทั ทดลองเปิดในสถานีบรกิารน้ํามนั
บางจาก 
 - ประสบความสําเรจ็ในการระดมทุนผ่านการเสนอขายหุน้แบบจําเพาะ เจาะจงจํานวน 
26.4 ลา้นหุน้เมือ่เดอืนพฤษภาคม 2555 
 พ.ศ. 2556 
 - เพื่อเป็นส่วนหน่ึงของการฉลองครบรอบ 20 ปีของบรษิทั บิ๊กซเีริม่ทําโครงการความ
รบัผิดชอบต่อสงัคมโดยให้พนักงานเป็นผู้ริเริ่ม และนําบุคลากรจากชุมชนรอบข้างสาขามาทํา
โครงการรว่มกนั โดยเลอืกโครงการทีชุ่มชนนัน้ๆ ใหค้วามสนใจ และมคีวามเหมาะสม 
 - เมื่อเมษายน 2556 บรษิัทเขา้ทําสญัญาให้ความร่วมมอืเยี่ยงพนัธมติรทางธุรกิจคน
พเิศษกบับางจาก ปิโตรเลยีม โดยตัง้เป้าในการเปิดรา้น มนิิบิก๊ซใีนป ัม๊น้ํามนับางจาก 
  เป็นตวัแทนบรษิทัประกนัภยัหลายรายเพือ่ใหล้กูคา้สามารถเลอืกสรรกรมธรรมแ์บบงา่ย
แก่การสมคัร และคุม้ราคาอยา่งหลากหลายรปูแบบ 
 พ.ศ. 2557 
 - เป็นปีที่มีพฒันาการด้านซัพพลายเชนอย่างมาก กล่าวคือ ไตรมาสที่ 2 เปิดศูนย์
กระจายสนิคา้สาํหรบัรา้นคา้มนิิบิก๊ซ ีต่อมาในไตรมาสที ่3 เปิดศูนยเ์ปลีย่นถ่ายสนิคา้ พรอ้มกบัเริม่
สรา้งศนูยก์ระจายสนิคา้สาํหรบัสนิคา้ประเภทอาหารสด 
 - เรง่การพฒันาธุรกจิอ-ีคอมเมริซ์ (การทาํธุรกรรมผา่นสื่ออเิลคทรอนิกส)์ โดยในไตรมาส
ที ่1 มกีารตัง้บรษิทัทีมุ่ง่เน้นดว้ยวตัถุประสงคด์า้นอ-ีคอมเมริซ์อยา่งเดยีวภายใตช้ื่อ ซดีสิเคาท.์ซโีอ.
ทเีอช (Cdiscount.co.th) และต่อมาในไตรมาสที ่3 กพ็ยายามปรบัโฉม และประสทิธภิาพของการ
ขายออนไลน์ผา่นเวบ็ไซตข์องบรษิทั 
 - มกีจิกรรมเรือ่งการกระชบัคา่ใชจ้า่ย และพฒันาประสทิธผิลการทาํงานในหลายดา้น 
 - มกีารขยายสาขาในทุกประเภท ต่อเน่ืองทัง้ปี 
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 พ.ศ. 2558 
 - พฒันาศกัยภาพระบบห่วงโซ่อุปทานอย่างเตม็รูปแบบดว้ยการเปิดศูนยก์ระจายสนิคา้
อาหารสด ทีใ่ชเ้ทคโนโลยอีนัทนัสมยั โดยตัง้อยูท่ี ่จ.ฉะเชงิเทรา 
 - พฒันารปูแบบการปรบัปรงุสาขาใหม้กีารใชป้ระโยชน์ของพืน้ทีอ่ยา่งเตม็ที ่ตัง้แต่การจดั
วางสนิคา้ไปจนถงึการปิดสาขา เพือ่การปรบัปรงุภายใต ้รปูแบบอลัคเูดยี 
 - การเชื่อมโยงทุกช่องทางการขาย โดยการทําโปรโมชัน่ร่วมกนัระหว่างสาขาและการ
ขายออนไลน์ อกีทัง้เพิม่จุดรบัสนิคา้ออนไลน์ในสาขาของบิก๊ซดีว้ย 
 - เปิดตวัการจบัมอืกบัพนัธมติรทางการคา้ใหม่ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
เช่น การจบัมอืกบับตัรแรบ็บทิ (บตัรโดยสารบทีเีอส) ไปรษณียไ์ทย และแฮปป้ีเฟรช (ผูใ้หบ้รกิารส่ง
สนิคา้อุปโภคบรโิภค ผา่นการสัง่ซือ้ออนไลน์) 
 พ.ศ. 2559 
 - ในช่วงปลายเดอืนมนีาคม ปี 2559 กลุ่มบเีจซซีือ้หุน้จากกลุ่มคาสโิน และในกลางเดอืน
พฤษภาคม 2559 เมื่อสิน้สุดระยะเวลาการทําคําเสนอซือ้ต่อผูถ้อืหุน้ทุกราย ปรากฏว่ากลุ่มบเีจซไีด้
ถือหุ้นบิ๊กซีเป็นจํานวนเกือบ 98 เปอร์เซ็นต์ การเปลี่ยนแปลงผู้ถือหุ้นในครัง้น้ี จะทําให้บิ๊กซึได้
ประโยชน์ในเรื่องการผนึกกําลงัทางธุรกจิ (ซเีนอยี)่ หลายๆ ดา้น ซึง่บรษิทัคาดว่าจะดาํเนินการตาม
แผนงานผนึกกาํลงัทางธุรกจิดงักล่าวใหแ้ลว้เสรจ็ในชว่งเวลา 2-3 ปีน้ี 
 
 6.2 ข้อมลูบริษทั 
 ธุรกจิของเราสามารถแบ่งออกเป็นสองประเภท: ธุรกจิคา้ปลกีและธุรกจิใหเ้ช่าพืน้ที ่ธุรกจิ
คา้ปลกีครอบคลุมรา้นคา้ทุกรปูแบบตัง้แต่ขนาดใหญ่ถงึรา้นคา้ขนาดเลก็ใน ชุมชน สว่นธุรกจิใหเ้ช่า
พืน้ที่ เป็นธุรกจิที่ใหเ้ช่าพื้นที่ในศูนย์การค้าใน รา้นทุกประเภท ไม่ว่าจะเป็นไฮเปอรม์าร์เก็ต หรอื  
มารเ์กต็ 
 
 ธรุกิจค้าปลีก 
 ในร้านค้าปลีกของเราจะมีการนําเสนอความหลายหลายของสินค้าให้กบัลูกค้า ตัง้แต่
อาหารสด เสือ้ผา้ อุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกส์ ผลติภณัฑส์ุขภาพและความงาม โดยปจัจุบนัมสีนิค้าให้
เลอืกซือ้มากกว่า 100,000 SKUs เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ โดยสามารถแบ่งออกเป็น
หา้ประเภท ดงัน้ี 
 อาหารสด: เน้ือสตัว์ อาหารทะเล ผลไมส้ดและผกั (ทัง้พรอ้มปรุงและพรอ้มรบัประทาน) 
อาหารแชแ่ขง็ อาหารอบ สมนุไพร และเครือ่งเทศต่างๆ 
 อาหารแห้ง: เครื่องปรุงรสและประกอบอาหาร เครื่องดื่มต่างๆ อาทิ น้ําอัดลม และ
เครือ่งดื่มทีม่ ีแอลกอฮอล ์ขนมขบเคีย้ว ของใชส้ว่นตวั ผลติภณัฑท์าํความสะอาด อาหารและของใช้
สาํหรบัสตัวเ์ลีย้ง 
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 เสื้อผ้าและเครื่องประดบั: สุภาพบุรุษ สุภาพสตรี เด็ก และทารก รวมถึงรองเท้าและ
เครือ่งสาํอาง 
 เครื่องใช้ไฟฟ้า: อุปกรณ์เครื่องใช้ไฟฟ้านานาชนิด เช่น เครื่องปรบัอากาศ ตู้เย็น ฯลฯ 
อุปกรณ์เครื่องใชใ้นครวัเรอืน อุปกรณ์เพื่อความบนัเทงิภายในบ้าน เทป ซดี ีอุปกรณ์ประดบัยนต ์
วสัดุอุปกรณ์และเครือ่งมอืซ่อมแซมบาํรงุรกัษาบา้น 
 อุปกรณ์ตกแต่ง และของใชภ้ายในบา้น: เฟอรนิ์เจอร ์เครื่องครวั บรรจุภณัฑ ์และเครื่องใช้
พลาสตกิ อุปกรณ์กฬีา และของ เดก็เล่น 
 รปูแบบและขนาดของรา้นคา้ มหีลากหลายจากหา้งไฮเปอรม์ารเ์กต็ขนาดใหญ่ ไปสูร่า้นคา้
ในชุมชน โดยมุง่เน้นการนําเสนอ ราคาทีด่ทีีส่ดุใหแ้ก่ลกูคา้ รปูแบบและขนาดรา้นคา้มดีงัน้ี 
 ไฮเปอรม์ารเ์กต็: สาํหรบัรา้นคา้ทีใ่หญ่ทีสุ่ดของเราสามารถนําเสนอสนิคา้อุปโภคบรโิภคให้
เลอืก มากมายโดยมจีาํนวนสนิคา้เฉลีย่ 80,000 ถงึ 100,000 SKUs ขนาดไฮเปอรม์ารเ์กต็ของเรา
อาจมขีนาดทีแ่ตกต่างจาก 4,000 ถงึ 12,000 ตรม สดัสว่นของยอดขายผลติภณัฑข์องรา้นคา้เหล่าน้ี 
มสีดัส่วนยอดขายสนิคา้ประเภทอาหารประมาณ 60% และ 40% เป็นสดัส่วนยอดขายสนิคา้ทีไ่ม่ใช่
อาหาร 
 ปจัจุบนัเราบรหิารรา้นไฮเปอรม์ารเ์กต็ภายใต้ชื่อ 2 ชื่อคอืบิก๊ซแีละบิก๊ซเีอ๊กซ์ตรา้ ทัง้สอง 
แบรนดม์ุ่งเน้นการเป็นผูนํ้าทางดา้นราคา โดยทีบ่ิก๊ซมีกีารกําหนดเป้าหมายหลกั โดยมุ่งบรกิารต่อ
กลุ่มลกูคา้ทีม่คีวามออ่นไหวเรื่องราคา ขณะทีบ่ิก๊ซเีอก็ซต์รา้มุง่เน้นเพิม่แผนกสนิคา้นําเขา้และความ
หลากหลายของ อาหารสดและกลุ่มสนิคา้ทีม่รีาคาสงู  
 บิ๊กซีมาร์เก็ต: ตัง้อยู่ในบรเิวณใกล้เคยีงกลุ่มลูกค้า โดยบิ๊กซีมาร์เก็ตนําเสนอราคาและ
สนิคา้โปรโมชัน่เดยีวกนักบัทีข่ายในรา้น ไฮปอรม์ารเ์กต็แต่ เน่ืองจากพืน้ทีข่ายมขีนาดจาํกดั มตีัง้แต่
750 ถงึ 2,000 ตารางเมตร ดงันัน้จํานวนของรายการสนิคา้ทีนํ่าเสนอจะถูก จํากดัโดยเฉลีย่มสีนิคา้
อยูท่ี ่15,000 SKUs โดยแบ่งสดัสว่นเป็นสนิคา้ประเภทอาหารประมาณ 80% และ 20% เป็นรายการ
สนิคา้ทีไ่มใ่ชอ่าหาร 
 ร้านค้าในชุมชน: มนิิบิ๊กซีเป็นร้านค้าที่ตัง้อยู่ภายในชุมชน และในสถานีน้ํามนับางจาก
ตัง้แต่เดอืนมถุินายน 2555 นําเสนอประสบการณ์การจบัจา่ยทีส่ะดวกสบายสาํหรบัลกูคา้ โดยคดัสรร
สนิคา้มาจําหน่ายจํานวน 4,000-4,300 SKUs แบ่งเป็นสนิคา้ประเภทอาหารประมาณ 90%รวมถงึ
อาหารสด และ 10% เป็นรายการสนิคา้ทีไ่มใ่ชอ่าหาร 
 รา้นสุขภาพและความงาม: เพรยีว เป็นรา้นสุขภาพและความงาม ปจัจุบนัตัง้อยู่ภายใน
ไฮเปอรม์ารเ์กต็บิก๊ซแีละบิก๊ซมีารเ์กต็ สนิคา้ทีจ่ดัจาํหน่ายเป็นผลติภณัฑท์ีเ่สรมิ หรอืเพิม่เตมิแก่รา้น
ดงักล่าว ปจัจุบนัผลติภณัฑท์ีข่ายอยูใ่นเพยีวมจีาํนวน 1,700 SKUs ซงึโดยสว่นใหญ่ประกอบดว้ย
สนิคา้ประเภทยาและเครือ่งสาํอาง 
 รูปแบบอื่นๆ: บิ๊กซีมุ่งหารูปแบบการบริการใหม่ๆเพื่อให้บริการลูกค้าและการพฒันา
รปูแบบ รา้นคา้ของเราเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ทีเ่ปลีย่นแปลงไปตลอดเวลา 
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ภาพประกอบ 4 จาํนวนสาขาบิก๊ซ ีซเูปอรเ์ซน็เตอร ์
 
 ทีม่า: http://corporate.bigc.co.th/th/stores/bigc/ 
 
 ธรุกิจให้เช่าสถานท่ี 
 ศนูยก์ารคา้ซึง่อยูคู่่กบัไฮเปอรม์ารเ์กต็ หรอืบิก๊ซมีารเ์กต็ เป็นศูนยร์วมการจบัจ่ายใชส้อยที่
ครบวงจร พรอ้มสรรดว้ยรา้นคา้เชา่ทีม่กีารคดัเลอืกผูเ้ชา่ดว้ยผูช้าํนาญอยา่งรอบคอบ เพื่อใหแ้น่ใจว่า
ลูกคา้ของเราจะไดร้บัการบรกิารทัง้หมดทีต่้องการ ภายใต้หลงัคาเดยีว บรกิารทีศู่นยก์ารคา้ไดส้รร
หาไว ้สามารถแบ่งออกเป็นสีป่ระเภทเหล่าน้ี: 
 อาหารและเครื่องดื่ม: รา้นอาหารซึง่ประกอบดว้ย รา้นอาหารแฟรนไชส ์และรา้นอาหารใน
ศนูยอ์าหาร 
 บนัเทงิ: โรงภาพยนตร ์คาราโอเกะ และสวนสนุกสาํหรบัเดก็ 
รา้นคา้พเิศษ: รา้นหนงัสอื รา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ รา้นคา้อเิลก็ทรอนิกส ์รา้นโทรศพัทม์อืถอื และรา้นขาย
ยา 
 บรกิาร: ธนาคาร รา้นซกัแหง้ และรา้นทาํผม 

 การแบ่งแยกประเภทพืน้ทีใ่หเ้ชา่ของเรา แบ่งเป็นหา้ประเภท ขึน้อยูก่บัระยะเวลาการเชา่ 
และประเภทของธุรกจิของรา้นคา้เชา่ 
 กลุ่มรา้นคา้พาณิชย:์ กลุ่มผูเ้ช่าเหล่าน้ี ช่วยยกระดบัภาพลกัษณ์ของศูนยก์ารคา้ของเราให้
เป็นที่รูจ้กัมากขึ้น เน่ืองจากชื่อเสยีงของรา้นเหล่าน้ีเป็นที่รู้จกัโดยทัว่ไป เงื่อนไขการเช่าของรา้น
เหล่าน้ีมกัจะมรีะยะเวลาการเช่าปานกลาง โดยส่วนใหญ่จะเป็นรา้นทีม่เีครอืขา่ยของเชนขนาดใหญ่ 
เชน่ รา้นอาหาร ธนาคาร ฯลฯ 
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 ผูเ้ช่าพืน้ทีร่ายใหญ่ทีเ่ช่าพืน้ทีต่ดิกบัศูนยก์ารคา้: นอก เหนือจากหา้งไฮเปอรม์ารเ์กต็หรอื 
บิก๊ซมีารเ์ก็ตจะ เป็นส่วนหน่ึงของศูนย์การคา้ แล้วยงัมกีลุ่มผูเ้ช่าพื้นที่รายใหญ่ ซึ่งอยู่ตดิกบัศุนย์
การค้า โดยทําสญัญาเช่าระยะยาวกบัเรา และมสี่วนช่วยใหก้ารจบัจ่ายใช้สอยของลูกค้า มคีวาม
สะดวกสบายมากขึน้ อาทเิช่น โฮมโปร (DIY), โรงภาพยนตร,์ รา้นคา้ไอท,ี พาวเวอรบ์าย 
(อเิลก็ทรอนิกส)์ เป็นตน้ 
 อาหารและเครื่องดื่ม: ศูนยอ์าหารนําเสนอความหลากหลายของอาหารในราคาทีป่ระหยดั 
โดยรา้นอาหารเหล่าน้ี มรีะยะเวลาการเชา่หน่ึงปี 
 บิ๊กบาซ่า: ศุนย์รวมร้านค้าขนาดเล็กจํานวนมากที่ขายสนิค้าต่างๆรวมถึงร้านค้าสนิค้า 
แฟชัน่, รา้นเครือ่งประดบั, รา้นโทรศพัทม์อืถอื ฯลฯ โดยมรีะยะเวลาการเชา่ป็นเวลาหน่ึงปี 
รา้นคา้คอีอส: รา้นคา้เช่าขนาดเลก็ซึง่ตัง้อยู่ในบรเิวณทางเดนิ โดยเป็นลกัษณะสญัญาเช่าเป็นระยะ
สัน้ๆ เชน่ 1เดอืน โดยการจา่ยชาํระคา่เชา่ล่วงหน้า 
 
 6.3 สินค้าเฮ้าสแ์บรนด ์ 
 สนิคา้เฮา้สแ์บรนดท์ัง้หมดของบิก๊ซมี ี4 กลุ่ม คอื  
 1.  แบรนดแ์ฮปป้ีบาท ถูกทีส่ดุ จบักลุ่มล่าง  
 2.  แบรนดบ์ิก๊ซ ีจบักลุ่มกลาง ราคาตํ่ากวา่ซปัพลายเออร ์10-15%  
 3.  แบรนดบ์ิก๊ซพีรเีมยีม จบักลุ่มพรเีมยีม ตํ่ากวา่ทัว่ไป 10%  
 4.  กาสโิน จบักลุ่มบน และโมโนปรกีรูเ์มต ์เป็นแบรนดนํ์าเขา้จากฝรัง่เศส  
 ซึ่งในงานวจิยัน้ี ผูจ้ดัทําไดศ้กึษาแบรนดบ์ิก๊ซ ีจํานวน 2 กลุ่ม คอืแฮปป้ีบาท และบิก๊ซ ี
เน่ืองจาก 2 แบรนดน้ี์มจีาํหน่ายในทุกสาขาของบิก๊ซ ีแต่บิก๊ซพีรเีมีย่มและกาสโินจะมขีายเฉพาะที่
สาขาทีเ่ป็นบิก๊ซเีอก็ซต์รา้เทา่นัน้ 
 สนิคา้เฮา้สแ์บรนดบ์ิก๊ซ ีไดร้บัการพฒันาภายใตแ้นวคดิ โดยจะเน้นทีคุ่ณลกัษณะของสนิคา้
ทีม่คีุณภาพดไีดม้าตรฐาน ราคายุตธิรรม และยงัเป็นทางเลอืกใหม่ใหก้บัครอบครวัทนัสมยั รวมทัง้
สะท้อนใหเ้หน็ถึงการฉลาดเลอืกซื้อสนิค้าของครอบครวัในยุคปจัจุบนั ทัง้น้ี บิ๊กซจีะทยอยเปิดตวั
สนิค้าตราบิ๊กซีให้ครอบคลุมทุกกลุ่มสนิค้าอย่างต่อเน่ือง ประกอบด้วยสนิค้าอุปโภค (Non-food) 
สนิคา้บรโิภค (Dry food) และสนิคา้อาหารสด (Fresh food)  
 สนิคา้เฮา้สแ์บรนดข์องบิก๊ซทีีม่ยีอดขายดคีอืกลุ่มอุปโภคบรโิภคเป็น หลกั เช่น น้ํามนัปรุง
อาหาร มแีชรม์ากกว่า 40% เมื่อเทยีบกบัซปัพลายเออรท์ัง้กลุ่มน้ํามนัทีจ่าํหน่ายในบิก๊ซ ีทีเ่หลอืเป็น
แบรนดข์องซปัพลายเออรข์า้วสารมแีชร ์30% เมื่อเทยีบกบัซปัพลายเออรไ์ข่มแีชรม์ากกว่า 50% 
สาํหรบักลุ่มทีซ่ือ้สนิคา้สว่นใหญ่นัน้เป็นแมบ่า้น 75% อาย ุ25-35 ปี มสีมาชกิในครอบครวั 4-5 คน มี
รายได ้25,000-30,000 บาทต่อเดอืน ซึง่พบวา่ในต่างจงัหวดักลุ่มทีข่ายดจีะเป็นสนิคา้อุปโภคบรโิภค 
ส่วนในกรุงเทพฯ จะเป็นกลุ่มสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์กลุ่มอุปโภค เช่น ผลิตภณัฑ์กลุ่มกระดาษทิชชู ่
ผลติภณัฑก์ลุ่มซกัลา้ง เป็นหลกั 
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 ปจัจุบนับิก๊ซมีสีาขาประเภทไฮเปอรม์ารเ์กต็ 131 สาขา บิก๊ซมีารเ์กต็ 55 สาขา, มนิิบิก๊ซ ี
470 สาขา และรา้นเพรยีว 134 สาขา 
 
7. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ชมสมร องิคพร (2549) ศกึษาถงึทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้เฮา้สแ์บรนดเ์ทสโก้
โลตสั ซูเปอรเ์ซน็เตอรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่มกีลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 400 คน โดย
ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูล ไดแ้ก่ 
ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน การวเิคราะหค์วามแตกต่างโดยใชส้ถติทิดสอบค่าท ีการ
วเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว การวเิคราะหค์วามแตกต่างเป็นรายคู่ใชก้ําลงัสองน้อยทีสุ่ด และ
การวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ใชส้ถติสิหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั ผลการวจิยัพบว่าลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร ์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุ 25-34 ปี ม ีระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพี
พนกังานบรษิทัเอกชน มรีายไดต่้อเดอืน 10,001-20,000 บาท ผูบ้รโิภคมทีศันคตดิา้นผลติภณัฑ ์ใน
ดา้นประโยชน์หลกัของสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ ดา้นรูปลกัษณ์ของสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ ดา้นผลติภณัฑท์ี่
คาดหวงัของสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์ดา้นผลติภณัฑค์วบของสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์และ ศกัยภาพเกี่ยวกบั
ผลติภณัฑข์องสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์อยู่ในระดบัด ีพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ ของผูบ้รโิภค 
พบวา่ สนิคา้เฮา้สแ์บรนดป์ระเภทสนิคา้บรโิภคทีซ่ือ้เป็นประจาํทีสุ่ด คอื สนิคา้ประเภทอาหาร สนิคา้
เฮา้สแ์บรนดป์ระเภทสนิคา้อุปโภคทีซ่ือ้เป็นประจําทีสุ่ด คอื สนิคา้ประเภทเครื่องใชเ้พื่อสุขภาพและ
ความงาม วตัถุประสงคท์ีซ่ือ้สนิคา้เฮา้สแ์บรนดห์า้งเทสโกโ้ลตสัเพื่อใชอุ้ปโภคบรโิภค เหตุผลสาํคญั
ทีสุ่ดทีซ่ื้อสนิคา้เฮา้สแ์บรนดห์า้งเทสโกโ้ลตสัเพราะราคามคีวามน่าสนใจ บุคคลใดมอีทิธพิลต่อการ
ซือ้สนิคา้เฮา้สแ์บรนดม์ากทีส่ดุคอืตวัเอง ความถีใ่นการซือ้สนิคา้เฮา้สแ์บรนดห์า้งเทสโกโ้ลตสัต่อเดอืน 2 
ครัง้ต่อเดอืน และคา่ใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้เฮา้สแ์บรนดห์า้งเทสโกโ้ลตสัต่อครัง้ 385 บาทต่อครัง้ 
ประภาพรรณ วงษ์สมบูรณ์ (2545) ศกึษาความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอกลยุทธส์ว่นประสมทาง
การตลาดของรา้นคา้ปลกีประเภทซุปเปอรม์ารเ์กต็ ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่
เขา้มาใชบ้รกิารสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 15 – 25 ปี มสีถานภาพโสด การศกึษาอยูใ่น
ระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีเป็นพนกังานบรษิทั ลูกจา้ง มรีายไดเ้ฉลีย่ 5,001 – 10,000 บาท 
และมจีาํนวนสมาชกิในครอบครวั 3 – 4 คน พฤตกิรรมการซือ้หรอืการใชบ้รกิาร พบว่า สว่นใหญ่
นิยมใชบ้รกิารในซุปเปอรม์ารเ์ก็ตที่ตัง้ภายในหา้งสรรพสนิค้ามากกว่าที่ตัง้แบบอสิระโดยคํานึงถึง
ผลติภณัฑข์องรา้นคา้เป็นหลกั สนิคา้ทีซ่ือ้สว่นใหญ่ ไดแ้ก่ ของใชป้ระจําวนั และอาหารแหง้ โดยให้
เหตุผลทีต่ดัสนิใจซือ้สนิคา้ คอื คุณภาพของสนิคา้ สาํหรบัการซือ้สนิคา้ทีม่ตีราสนิคา้ของรา้นคา้ หรอื 
House Brand นัน้ ส่วนใหญ่ไมนิ่ยมซือ้สนิคา้ชนิดน้ี เพราะไม่มัน่ใจในคุณภาพ ประกอบกบัราคา
สนิค้าใกล้เคยีงกบัสนิค้าตราผู้ผลิต สําหรบักลุ่มตวัอย่างที่นิยมซื้อให้เหตุผลที่ซื้อว่าคุณภาพของ
สนิคา้ไม่แตกต่างกนั ทัง้น้ีในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ส่วนใหญ่ตดัสนิใจซือ้เอง และใชจ้่ายในการซือ้แต่
ละครัง้เฉลีย่ 501 – 1,000 บาท ใชบ้รกิารเฉลีย่น้อยกว่า 5 ครัง้ต่อเดอืน ช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิารสว่น
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ใหญ่อยูร่ะหวา่งเวลา 16.01 – 20.00 น. และรบัรูข้อ้มลูขา่วสารเกีย่วกบัซุปเปอรม์ารเ์กต็จากโบวช์วัร์
มากที่สุด ความพงึพอใจของผู้บรโิภคที่มต่ีอกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด พบว่า มคีวามพงึ
พอใจในระดบัปานกลาง โดยความพงึพอใจในระดบัมากสําหรบักลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลติภณัฑ์ และดา้นการจดัจําหน่าย และมคีวามพงึพอใจระดบัปานกลางสําหรบักลยุทธ์ส่วน
ประสมทางการตลาดด้านราคาและด้านส่งเสริมการขายและการประชาสมัพนัธ์ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า คุณลกัษณะด้านประชากร ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชพี 
รายได้ จํานวนสมาชิกในครอบครวั มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อหรอืการบรกิารอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติ ิและความพงึพอใจของผูบ้รโิภคตามคุณลกัษณะดา้นประชากร ทีม่ต่ีอกลยุทธส์ว่น
ประสมทางการตลาดโดยภาพรวมไมแ่ตกต่างกนั 
 ประเสรฐิ น่ิมเกดิผล (2546) ศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติของผูบ้รโิภคกบั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์บรษิทัสยามแมค็โคร จาํกดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
และความสมัพนัธร์ะหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตรก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์ซึง่มี
กลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการวจิยั นํามาวเิคราะหข์อ้มลู
ดว้ยสถติ ิค่ารอ้ยละ และการวเิคราะหค์วามสมัพนัธใ์ชส้ถติไิคสแควร ์ (Chi-Square) ผลการศกึษา 
พบวา่ 
 ทศันคตดิา้นรปูแบบผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้เฮา้สแ์บรนดใ์น
สว่นทีเ่กีย่วกบัสนิคา้อุปโภคทีซ่ือ้เป็นประจาํทีสุ่ด และสมัพนัธก์บัความถีใ่นการซือ้สนิคา้บรโิภคและ
อุปโภคโดยเฉลีย่ต่อเดอืน วตัถุประสงคใ์นการซือ้ และจํานวนเงนิทีใ่ชจ้่ายเฉลีย่ต่อครัง้ ทศันคตดิา้น
ราคา มคีวามสมัพนัธ์กบั พฤติกรรมการซื้อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ในส่วนที่เกี่ยวกบัความถี่ในการซื้อ
สนิคา้อุปโภคโดยเฉลี่ยต่อเดอืน จํานวนเงนิทีใ่ชจ้่ายเฉลี่ยต่อครัง้ และเหตุผลสําคญัที่สุดในการซื้อ 
และสมัพนัธก์บัความถีใ่นการซือ้สนิคา้บรโิภคโดยเฉลีย่ต่อเดอืนและวตัถุประสงคใ์นการซือ้ ทศันคติ
ด้านการจดัจําหน่าย มคีวามสมัพนัธ์กบั พฤติกรรมการซื้อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ในส่วนที่เกี่ยวกบั
เหตุผลสําคญัทีสุ่ดในการซือ้ และสมัพนัธก์บัความถี่ในการซือ้สนิคา้บรโิภคและอุปโภคโดยเฉลีย่ต่อ
เดอืน ทศันคตดิา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้เฮา้สแ์บรนดใ์น
สว่นทีเ่กีย่วกบัความถีใ่นการซือ้สนิคา้อุปโภคโดยเฉลีย่ต่อเดอืน และจาํนวนเงนิทีใ่ชจ้่ายเฉลีย่ต่อครัง้ 
และสมัพนัธก์บัความถีใ่นการซือ้สนิคา้บรโิภคโดยเฉลีย่ต่อเดอืน 
 สรอ้ยรุจ ีอนิทศร (2548) ศกึษาเรื่องความพงึพอใจของลูกคา้ทีม่ต่ีอการใหบ้รกิารหา้งบิก๊ซ ี
ซูเปอรเ์ซน็เตอร ์สาขาจงัหวดันครปฐม เพื่อศกึษาความพงึพอใจของลูกคา้ทีม่ต่ีอการใหบ้รกิารของ
หา้งบิก๊ซ ีซูเปอรเ์ซน็เตอร ์สาขาจงัหวดันครปฐม และเปรยีบเทยีบความพงึพอใจของลูกคา้ที่มต่ีอ
การใหบ้รกิารของหา้งบิก๊ซ ีซูเปอรเ์ซน็เตอร ์สาขาจงัหวดันครปฐม ผลการศกึษาพบว่า ลูกคา้ทีเ่ป็น
กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ รอ้ยละ 76.8 มอีายุ 20 – 34 ปี รอ้ยละ 62.5 การศกึษาระดบั
ปรญิญาตร ีรอ้ยละ 52.5 ทาํงานเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน รอ้ยละ 48.5 มรีายได ้ตํ่ากว่า 10,000 
บาท รอ้ยละ 31.0 ลกูคา้มคีวามพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารดา้นสนิคา้และบรกิาร ราคา สถานทีบ่รกิาร 
อยู่ในระดบัมาก ส่วนความพงึพอใจด้านการส่งเสรมิแนะนําบรกิารอยู่ในระดบัปานกลาง สําหรบั
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ลกูคา้ทีม่เีพศแตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจการใหบ้รกิารดา้นสนิคา้และบรกิาร สถานทีบ่รกิาร และการ
สง่เสรมิแนะนําบรกิาร แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทีร่ะดบั .05 ลูกคา้ทีม่อีายุและรายไดแ้ตกต่างกนั
มคีวามพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารดา้นสนิคา้และบรกิารแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทีร่ะดบั .05 ลกูคา้
ที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารแตกต่างกนัดา้นสนิคา้และบรกิาร 
ราคา สถานทีบ่รกิาร และการสง่เสรมิแนะนําบรกิารแตกต่างกนั อยา่งมนียั สาํคญัทีร่ะดบั .05 สว่น
ลกูคา้ทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารไมแ่ตกต่างกนั  
 ธารนนัท ์สุโนภกัดิ ์และมนตร ีวบิูลยรตัน์ (2557) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัดา้นการตลาดบรกิาร
และพฤตกิรรมที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้นําเขา้ภายในซุปเปอรม์ารเ์กต็ ในเขตกรุงเทพ มหา
นคร ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า เพศ ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้นําเขา้ภายใน
ซุปเปอร ์มารเ์กต็ ยกเวน้ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มผีลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้นําเขา้ภายในซุปเปอรม์ารเ์กต็ และปจัจยัดา้นการตลาดบรกิาร พบว่า ดา้นการ
ส่งเสรมิ การตลาด และดา้นบุคคล มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้นําเขา้ภายในซุปเปอร์
มาร์เก็ต ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านกระบวน การด้าน
รปูลกัษณ์ทางกายภาพ และดา้นผลติภาพและคุณภาพ ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้
นําเข้าภายในซุปเปอร์มาร์ เก็ต ดงันัน้ธุรกิจค้าปลีกควรให้ความสําคญัในเรื่องส่วนประสมทาง
การตลาดในทุกๆ ดา้นควรมกีารพฒันาปรบัปรุงสนิคา้และบรกิารของตนอยู่เสมอ ทัง้น้ีเพื่อเป็นการ
สรา้งคา่นิยมทางจติใจของผูบ้รโิภค ใหรู้ส้กึผกูพนักบัแบรนดข์องสนิคา้นัน้ๆ ดว้ย 
 ศริพิร พงศเ์วธสัชยั (2557) ศกึษาถงึปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ใน
รา้นแมก็ซ์แวลูของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยัคอืผูบ้รโิภคที่ซื้อ
หรอืเคยซือ้ผลติภณัฑส์นิคา้ของรา้นแมก็ซแ์วลแูละอาศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานคร จาํนวน 400 คน 
โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล สถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูลคอื ค่า
รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวเิคราะห์ความแตกต่างใช้การทดสอบค่าท ีและการ
วเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว การหาความแตกต่างอย่างมนีัยสําคญัน้อยที่สุด การทดสอบ
ความสมัพนัธโ์ดยการหาค่าสมัประสทิธข์องเพยีรส์นั ผลการวจิยัพบว่าลกัษณะทางประชากรศาสตร์
ของผูบ้รโิภคในรา้นแมก็ซแ์วลู ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 25-34ปี สถานภาพโสด ระดบั
การศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีพนักงาน/ลูกจา้งบรษิทัเอกชน มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 29,000-38,999 
บาท ผู้บริโภคมีทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ในระดับดี ประกอบด้วย ด้าน
ผลติภณัฑ์ ด้านการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ ด้านราคา ด้านกระบวนการด้านพนักงานหรอื
บุคลากร ดา้นการสง่เสรมิการขาย ดา้นการจดัจาํหน่าย ตามลาํดบั ผูบ้รโิภคมแีรงจงูใจ ประกอบดว้ย 
ดา้นอารมณ์และดา้นเหตุผล อยู่ในระดบัมาก ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้โดยเฉลีย่ 5 ครัง้ต่อ
เดอืน โดยจาํนวนเงนิโดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ 318.34 บาทต่อครัง้ 
 สุนันทา ฉันทโรจนา (2556) ศกึษาพฤติกรรมและความพงึพอใจด้านส่วนประสมทาง
การตลาดในการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของTescoLotusในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ใน
การศึกษาครัง้น้ีคือ กลุ่มผู้บริโภคที่ใช้บริการร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ Tesco Lotus ในเขต
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กรุงเทพมหานคร เครื่องมอืที่ใชใ้นการวจิยั คอื แบบสอบถาม ผลการศกึษาพบว่า ความพงึพอใจ
ดา้นส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของ TescoLotus ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ด้านผลิตภณัฑ์ โดยภาพรวมแล้วกลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอในในระดบัมากที่สุด ทัง้น้ีอาจเป็น
เพราะว่า เทสโก้ โลตัส เป็นร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ มีสินค้าอุปโภคบริโภคให้เลือกซื้อมากมาย
หลากหลายยีห่อ้ หลากหลายราคา และมกีารทดลองสนิคา้ก่อนการตดัสนิใจซือ้ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคใหค้รบถว้นทาํใหส้ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ตามมา ดา้นราคาโดยภาพรวม
แล้วกลุ่มตวัอย่างมคีวามพงึพอใจในระดบัมากที่สุด เน่ืองจาก เทสโก้ โลตสั มสีนิค้าราคาพเิศษ
สบัเปลี่ยนมาจําหน่ายอย่างสมํ่าเสมอ สนิคา้ราคาถูกกว่าเมื่อเทยีบกบัรา้นอื่นๆ และมป้ีายราคาที่
สงัเกตไดช้ดัเจน ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายโดยภาพรวมแลว้กลุ่มตวัอยา่งมคีวามพงึพอใจในระดบั
มากที่สุด เน่ืองจากสถานที่ตัง้สามารถเดินทางมาได้สะดวกรวดเร็ว การบรกิารที่จอดรถมอีย่าง
เพยีงพอ การสญัจรภายในบรเิวณรา้น สะดวก จดัวางสนิคา้เป็นหมวดหมู ่เลอืกซือ้ไดส้ะดวกสบาย 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาดโดยภาพรวมแลว้กลุ่มตวัอยา่งมคีวามพงึพอใจในระดบัมากทีสุ่ด เน่ืองจาก
มบุีคลากรแนะนําสนิคา้ดา้นเทคนิค การแจกแผ่นพบัรายการสนิคา้ราคาพเิศษดา้นการโฆษณาทาง
สื่อต่างๆและการจดัแสดสนิคา้ ณ จุดจําหน่าย ความแตกต่างระหว่างปจัจยัส่วนบุคคลกบัความพงึ
พอใจด้านปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดพบว่า ปจัจยัลักษณะทัว่ไปที่ประกอบด้วยเพศ อาย ุ
สถานภาพ การศึกษา อาชพี และรายได้ที่แตกต่างกนั มอีทิธิพลต่อการตดัสนิในของผูบ้รโิภคไม่
แตกต่างกนั ความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคทีม่ผีลต่อการซือ้สนิคา้จากรา้นคา้ 
ปลกีขนาดใหญ่คอื Tesco Lotus ทีแ่ตกต่างกนั มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคไมแ่ตกต่างกนั 
อธคิม ฉนัทเจรญิโชค (2559) ศกึษาเรือ่ง ปจัจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการ 
 ซื้อสนิคา้บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า 
ปจัจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจในการซื้อสินค้าบิ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล โดยเรยีงลําดบัจากมากไปน้อยไดแ้ก่ ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปจัจยั
ดา้นการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพและการสนบัสนุน ปจัจยัดา้นบุคลากรและความสะดวกในการ
รบับรกิาร ปจัจยัดา้นราคา ปจัจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ
ปจัจยัดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และในสว่นของลกัษณะทางประชากรศาสตร ์พบว่า ผูท้ีม่อีายุ เพศ 
รายไดต่้อเดอืน ระดบัการศกึษา และอาชพี ทีแ่ตกต่างกนัไมม่ผีลต่อความพงึพอใจโดยรวมในการซือ้
สนิคา้บิก๊ซ ีซเูปอรเ์ซน็เตอรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 
 ในการศึกษาวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัได้กําหนดกรอบแนวคดิและแบบสอบถามในด้านลกัษณะ
ประชากรศาสตร ์ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส์
แบรนด ์บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้
แนวทางจากการศกึษาเอกสาร ทฤษฏ ีตลอดจนงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งดงัน้ี 
 1.  แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกบัลักษณะประชากรศาสตร์ โดยใช้แนวคิดของ ศิริวรรณ     
เสรีร ัตน์  (2546) มาใช้เ ป็นแนวทางในการศึกษาและค้นหาคําตอบเกี่ยวกับลักษณะด้าน
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ประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน อาชพี และลกัษณะ
ครอบครวัทีแ่ตกต่างกนั  
 2.  แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร โดยใชแ้นวคดิของ Kotler 
(2003) ซึง่แนวคดิน้ีไดอ้ธบิายว่า เป็นแนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบัธุรกจิทีใ่หบ้รกิารซึง่เป็นธุรกจิทีแ่ตกต่าง
สนิคา้อุปโภคและบรโิภคทัว่ไป จาํเป็นจะตอ้งใชส้ว่นประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อยา่ง หรอื 
7P's ในการกาํหนดกลยทุธก์ารตลาดซึง่ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย การ
สง่เสรมิการตลาด บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ และ กระบวนการ ซึง่ผูว้จิยัจะนํามาเป็นแนวทางและ
เป็นทฤษฏอีา้งองิในการกาํหนดแบบสอบถามงานวจิยั 
 3.  แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัความพงึพอใจ ผูว้จิยัไดอ้า้งองิแนวทฤษฏคีวามพงึพอใจของ 
คอทเลอร ์(ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2540: 48-50; อา้งองิจาก Kotler. 1997) กล่าวคอื ความพงึพอใจคอื
ระดบัความรูส้กึของบุคคลที่เป็นผลจากการเปรยีบเทยีบการทํางานของผลติภณัฑต์ามที่เหน็หรอื
เขา้ใจ กบัความคาดหวงัของบุคคล  
 4.  จากการศกึษางานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งในการวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดนํ้างานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งของ 
ประเสรฐิ น่ิมเกดิผล (2546) ชมสมร องิคพร (2549) ทีม่กีารศกึษาทีเ่หมอืนกนัในดา้นลกัษณะ
ประชากรศาสตร ์ในส่วนของแนวคดิทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ผูว้จิยัไดนํ้างานวจิยั
ของสุนนัทา ฉนัทโรจนา (2556) ศริพิร พงศเ์วธสัชยั (2557) มาใชป้ระกอบการศกึษา ซึง่งานวจิยั
ครัง้น้ีได้มุ่งเน้นทางด้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของบรษิทั บิ๊กซซีูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั 
(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อใช้เจาะลึกหาความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ บรษิัท    
บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 



บทท่ี 3 
วิธีการดาํเนินการวิจยั 

 
 ในการศึกษาวิจยัเรื่อง ปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์แบรนด ์
บริษัทบิ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้
ดาํเนินการศกึษาคน้ควา้ตามขัน้ตอน ดงัต่อไปน้ี  

1. การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการศกึษาคน้ควา้ 
 3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4. การจดักระทาํและการวเิคราะหข์อ้มลู 
 5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 

1. การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 

 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีใ่ชห้รอืเคยใชส้นิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) และอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่
ทราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน  
 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ผูบ้รโิภคทีใ่ชห้รอืเคยใชส้นิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) และอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่
ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน (Non -probability) ดงันัน้จึงกําหนดขนาดตัวอย่างโดยใช้สูตร
คาํนวณหาขนาดตวัอยา่งระดบัความเชื่อมัน่ 95% และใหค้วามผดิพลาดไมเ่กนิ 5% ดงัน้ี 
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 เมือ่  N = จาํนวนสมาชกิกลุ่มตวัอยา่ง 
   Z = ระดบัความมัน่ใจ         
   e = ระดบัความคลาดเคลื่อนทีย่อมรบัได ้    
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N = 
(1.96)2 

= 384.16 
 

4(0.05)2  

 

 

สาํหรบัการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยักําหนดให ้ Z มคี่าเท่ากบั 1.96 ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% 
(ระดบั 0.05) และยอมใหค้ลาดเคลื่อนได ้5% โดยแทนคา่ในสตูรดงัน้ี   
 ดงันัน้ผลจากการคํานวณ จงึไดเ้ท่ากบั 385 ตวัอย่าง และเพิม่จํานวนตวัอย่างอกี 15 
ตวัอยา่ง รวมขนาดกลุ่มตวัอยา่งทัง้สิน้ 400 ตวัอยา่ง 
  
 วิธีการสุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั  
  ขัน้ตอนท่ี 1 วธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบงา่ย (Simple Random Sampling) โดยแบ่งกลุ่ม
ตวัอย่างออกตามการแบ่งเขตการปกครองของกรุงเทพมหานครออกเป็น 6 กลุ่มการปกครองไดแ้ก่ 
กลุ่มรตันโกสนิทร ์กลุ่มบูรพา กลุ่มศรนีครนิทร ์กลุ่มเจา้พระยา กลุ่มกรุงธนใต ้และกลุ่มกรุงธนเหนือ 
โดยคณะวจิยัไดท้าํการสุม่เขตจากกลุ่มการปกครองทัง้ 6 กลุ่ม กลุ่มละ 1 เขต จะไดเ้ขตทีเ่ป็นเขต
ตวัอยา่ง จาํนวนทัง้หมด 6 เขตไดแ้ก่ 1. เขตพญาไท 2. เขตวงัทองหลาง 3. เขตมนีบุร ี4. เขต
คลองเตย 5. เขตบางบอน 6. เขตหนองแขม ดงัน้ี 
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ตาราง 4 รายชื่อการแบ่งเขตการปกครองของกรงุเทพมหานครทีสุ่ม่ได ้
 

กลุ่มการปกครอง รายช่ือเขตในแต่ละกลุ่ม เขตท่ีสุ่มได้ 
 กลุ่มรตันโกสนิทร ์ เขตบางซื่อ เขตดุสติ เขตพญาไท เขตราชเทว ี 

เขตพระนคร เขตสมัพนัธวงศ์ เขตป้อมปราบศตัรู
พา่ย เขตบางรกั 

 เขตพญาไท 

 กลุ่มบรูพา  เขตดอนเมอืง เขตหลกัสี ่เขตสายไหม เขตบางเขน 
เขตจตุจกัร เขตลาดพรา้ว เขตบงึกุ่ม เขตบางกะปิ 
เขตวงัทองหลาง 

 เขตวงัทองหลาง 

 กลุ่มศรนีครนิทร ์ เขตสะพานสงู เขตมนีบุร ีเขตคลองสามวา  
เขตหนองจอก เขตลาดกระบงั เขตประเวศ  
เขตสวนหลวง เขตคนันายาว 

 เขตมนีบุร ี

 กลุ่มเจา้พระยา เขตดนิแดง เขตหว้ยขวาง เขตวฒันา เขตคลองเตย 
เขตบางนา เขตพระโขนง เขตสาทร  
เขตบางคอแหลม เขตยานนาวา 

 เขตคลองเตย 

 กลุ่มกรงุธนใต ้ เขตบางขนุเทยีน เขตบางบอน เขตจอมทอง  
เขตราษฎรบ์รูณะ เขตทุง่คร ุเขตธนบุร ี 
เขตคลองสาน เขตบางแค 

 เขตบางบอน 

 กลุ่มกรงุธนเหนือ  เขตบางพลดั เขตตลิง่ชนั เขตบางกอกน้อย  
เขตบางกอกใหญ่ เขตภาษเีจรญิ เขตหนองแขม  
เขตทววีฒันา 

 เขตหนองแขม 

 
 ขัน้ตอนท่ี 2 การสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยคณะวจิยัจะทาํการ
เก็บขอ้มูลจากบรเิวณแหล่งชุมชนต่างๆ ในแต่ละเขตที่ได้จากการสุ่ม โดยเลอืกตวัอย่างจากบิ๊กซ ี
ซเูปอรเ์ซน็เตอร ์เขตละ 1 สาขา ดงัน้ี 
 - เขตพญาไท เกบ็ขอ้มลูทีบ่ิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์สะพานควาย 
 - เขตวงัทองหลาง เกบ็ขอ้มลูทีบ่ิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์ลาดพรา้ว 
 - เขตมนีบุร ีเกบ็ขอ้มลูทีบ่ิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์รม่เกลา้ 
 - เขตคลองเตย เกบ็ขอ้มลูทีบ่ิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์พระราม 4 
 - เขตบางบอน เกบ็ขอ้มลูทีบ่ิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์กลัปพฤกษ์ 
 - เขตหนองแขม เกบ็ขอ้มลูทีห่า้งสรรพสนิคา้บิก๊ซ ีสาขาเพชรเกษม  
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 ขัน้ตอนท่ี 3 การสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) โดยมกีารกําหนดสดัสว่น
กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการเกบ็ขอ้มลูในเขตทัง้ 6 เขต ในขัน้ตอนแรกไดเ้ขตละ 66 คน จาํนวน 2 เขต 
และเขตละ 67 คน จาํนวน 4 เขต มาทาํการเกบ็กลุ่มตวัอยา่ง รวมไดจ้าํนวนทัง้หมด 400 คน ดงัน้ี 
 
ตาราง 5 จาํนวนตวัอยา่งทีเ่กบ็ขอ้มลูในแต่ละสาขา 
 

กลุ่มเขตการปกครอง เขตท่ีสุ่มได้ สถานท่ีเกบ็แบบสอบถาม จาํนวน 
 กลุ่มรตันโกสนิทร ์  เขตพญาไท - บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์สะพานควาย 66 

 กลุ่มบรูพา   เขตวงัทองหลาง - บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์ลาดพรา้ว 66 

 กลุ่มศรนีครนิทร ์  เขตมนีบุร ี - บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์รม่เกลา้ 67 

 กลุ่มเจา้พระยา  เขตคลองเตย - บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์พระราม 4 67 

 กลุ่มกรงุธนใต ้  เขตบางบอน - บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์กลัปพฤกษ์ 67 

 กลุ่มกรงุธนเหนือ   เขตหนองแขม - หา้งสรรพสนิคา้บกีซ ีเพชรเกษม 67 

 
 ขัน้ตอนท่ี 4 การสุม่ตวัอยา่งแบบอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling) โดยผูว้จิยั
จะทําการแจกแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างตามสถานทีท่ีไ่ดก้ําหนดไวแ้ลว้ในขัน้ตอนที ่3 ใหค้รบ
ตามแบบสอบถาม จาํนวน 400 ชุด 
 

2. การสรา้งเครือ่งมือท่ีใช้ในการศึกษาค้นคว้า 
 เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สําหรบัการวจิยัครัง้น้ีคอื แบบสอบถามที่ผูว้จิยั
สรา้งขึ้น ซึ่งได้จากการศึกษารวบรวมขอ้มูลจากทฤษฎีต่างๆ และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง แล้วนํามา
ประยกุตใ์ชส้รา้งเป็นแบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 4 สว่นดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามจะเป็นคําถามเกีย่วกบัขอ้มลูส่วนบุคคล ของผูต้อบแบบสอบถาม 
เป็นข้อมูลทัว่ไปทางด้านประชากรศาสตร์ เป็นลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด แบบคําตอบ
หลายตวัเลอืก (Multiple Choices Questions) จาํนวน 7 ขอ้ โดยแต่ละขอ้คาํถามจะมรีะดบัการวดั
ขอ้มลู ประเภทพรอ้มทัง้รายละเอยีดต่างๆดงัน้ี 
 1.  เพศ: ลกัษณะของแบบสอบถาม ประกอบไปดว้ยคําถามทีม่คีําตอบใหเ้ลอืก 2 ทาง 
(Dichotomous Questions) และใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ดงัน้ี 
  1.1  เพศชาย 
  1.2  เพศหญงิ 
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 2. อายุ: ลักษณะของแบบสอบถามประกอบไปด้วยคําถามที่มีหลายคําตอบให้เลือก 
(Multiple Choices Questions) และใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) ดงัน้ี 
(จริภทัร คงสวสัดิว์รกุล.  2547: 67) 
   2.1  20 – 26 ปี 
   2.2  27 – 33 ปี 
   2.3  34 – 40 ปี 
   2.4  41 – 47 ปี 
   2.5  มากกวา่ 48 ปี ขึน้ไป 
 3.  ระดบัการศกึษา: ลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยคําถามทีม่หีลายคําตอบให้
เลอืก (Multiple Choice Questions) และใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) 
ดงัน้ี 
  3.1  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
  3.2  ปรญิญาตร ีหรอืเทยีบเทา่  
  3.3  สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 4.  สถานภาพการสมรส: ลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยคําถามทีม่หีลายคาํตอบ
ใหเ้ลอืก (Multiple Choice Questions) และใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal 
Scale) ดงัน้ี 
   4.1  โสด 
  4.2  สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
  4.3  หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่/ หมา้ย 
 5.  จาํนวนสมาชกิภายในครอบครวั: ลกัษณะของแบบสอบถามประกอบไปดว้ยคาํถามทีม่ี
หลายคาํตอบใหเ้ลอืก (Multiple Choices Questions) และใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั 
(Ordinal Scale) โดยแสดงช่วงจํานวนสมาชิกภายในครอบครวั ของกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ใน
แบบสอบถาม ดงัน้ี (ทีม่า: สาํมะโนประชากรและเคหะ พ.ศ. 2553) 
  5.1  1 คน 
  5.2  2 คน 
  5.3  3 คน 
  5.4  4 คน 
  5.5 มากกวา่ 5 คนขึน้ไป 
 6.  อาชพี: ลกัษณะของแบบสอบถามประกอบด้วยคําถามที่มหีลายคําตอบใหเ้ลอืก
(Multiple Choice Questions) และใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ดงัน้ี 
  6.1  นิสติ/ นกัศกึษา 
  6.2  ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
  6.3  พนกังานบรษิทัเอกชน 
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  6.4  ธุรกจิสว่นตวั / เจา้ของกจิการ 
  6.5  แมบ่า้น/พอ่บา้น/เกษยีณอาย ุ
  6.6  อื่นๆ (โปรดระบุ..................................) 
 7.  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน: ลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยคําถามทีม่หีลายคาํตอบ
ใหเ้ลอืก(Multiple Choice Questions) และใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) 
ดงัน้ี (ที่มา: รายงานการสํารวจภาวะเศรษฐกิจและสงัคมของครวัเรอืน สํานักงานสถิติแห่งชาต ิ
กระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศและการสือ่สาร. 2554) 
  7.1  ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 15,000 บาท 
  7.2  15,001 - 25,000 บาท   
  7.3  25,001 - 35,000 บาท  
  7.4  35,001 - 45,000 บาท 
  7.5  45,001 – 55,000 บาท 
  7.6  มากกวา่ 55,001 บาทขึน้ไป 
 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามทีเ่กีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อสนิคา้เฮา้สแ์บ
รนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร จาํนวน 25 ขอ้ โดยแบ่งตามดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
 1.  ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) จาํนวนคาํถาม 4 ขอ้ 
 2.  ดา้นราคา (Price) จาํนวนคาํถาม 3 ขอ้ 
 3.  ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) จาํนวนคาํถาม 3 ขอ้ 
 4.  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) จาํนวนคาํถาม 4 ขอ้ 
 5.  ดา้นบุคคลากรหรอืพนกังาน (People) จาํนวนคาํถาม 3 ขอ้ 
 6.  ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) จาํนวนคาํถาม 4 ขอ้ 
 7.  ดา้นกระบวนการ (Process) จาํนวนคาํถาม 4 ขอ้ 
 ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบสอบถามแบบเลอืกตอบเพยีงคาํตอบเดยีว เป็นลกัษณะ
การวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ใชก้ารใหค้ะแนนแบบมาตราสว่นประมาณค่า 
(Rating Scale Method) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ซึง่มเีกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
 

คะแนน ระดบัความสาํคญั 
5 มากทีส่ดุ 
4 มาก 
3 ปานกลาง 
2 น้อย 

1 น้อยทีส่ดุ 
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 เมื่อรวบรวมขอ้มูลและแจกแจงความถี่แลว้ ใชค้ะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างมาพจิารณา
ระดบัความถี่ ซึ่งมีเกณฑ์การพิจารณาดงัน้ี สูตรการคํานวณระดบัการให้คะแนนเฉลี่ยในแต่ละ
ระดบัชัน้โดยใชส้ตูรการคาํนวณชว่งความกวา้งของชัน้ ดงัน้ี 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้  

  = 
5 – 1  

5  
= 0.80  

 
 เกณฑก์ารแปลความหมายคะแนน 
 คะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00 หมายถงึ ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัต่อสว่นประสมทางการตลาด
บรกิารอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
 คะแนนเฉลีย่ 3.41 – 4.20 หมายถงึ ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัต่อสว่นประสมทางการตลาด
บรกิารอยูใ่นระดบัมาก 
 คะแนนเฉลีย่ 2.61 – 3.40 หมายถงึ ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัต่อสว่นประสมทางการตลาด
บรกิารอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 คะแนนเฉลีย่ 1.81 – 2.60 หมายถงึ ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัต่อสว่นประสมทางการตลาด
บรกิารอยูใ่นระดบัน้อย 
 คะแนนเฉลีย่ 1.00 – 1.80 หมายถงึ ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัต่อสว่นประสมทางการตลาด
บรกิารอยูใ่นระดบัน้อยทีส่ดุ 
 
 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามทีเ่กี่ยวกบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์บรษิทับิก๊ซ ี
ซูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมคีําถามจํานวน 3 ขอ้ ลกัษณะของ
แบบสอบถามเป็นแบบ Semantic differential scale เป็น ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทสเกลอนัตร
ภาค (Interval scales) ม ี5 ระดบั ดงัน้ี  
 คะแนน  ระดบัความพงึพอใจ 
  5  พงึพอใจอยา่งมาก 
  4  พงึพอใจ 
  3  เฉยๆ 
  2  ไมพ่งึพอใจ 
  1  ไมพ่งึพอใจอยา่งมาก 
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 เกณฑ์การหาค่าคะแนนเฉลี่ยในการแปรผล แต่ละระดบัชัน้ใชสู้ตรการคํานวณช่วงกว้าง 
ดงัน้ี 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 
คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้  

  = 
5 – 1  

5  
= 0.80  

 
 เกณฑก์ารแปลความหมาย 
 คะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามพงึพอใจอยา่งมาก 
 คะแนนเฉลีย่ 3.41 – 4.20 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามพงึพอใจ 
 คะแนนเฉลีย่ 2.61 – 3.40 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามเฉยๆ 
 คะแนนเฉลีย่ 1.81 – 2.60 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามไมพ่งึพอใจ 
 คะแนนเฉลีย่ 1.00 – 1.80 หมายถงึ ผูต้อบแบบสอบถามไมพ่งึพอใจอยา่งมาก 
 

3. ขัน้ตอนการสรา้งเครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 1.  ศกึษาขอ้มูลจากตําราเอกสารทฤษฎแีละงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งเพื่อกําหนดขอบเขตการ
วจิยั 
 2.  ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสารเพื่อกําหนดขอบเขตและเน้ือหาของ
แบบสอบถามจะไดม้คีวามชดัเจนตามความมุง่หมายของการวจิยัยิง่ขึน้ 
 3.  นําขอ้มลูทีไ่ดม้าสรา้งเครือ่งมอืในการวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งเพือ่กาํหนดขอบเขตของการวจิยั 
 4.  นําแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้เสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษางานวจิยั เพื่อพจิารณาตรวจสอบ
ความถูกตอ้งและเสนอแนะเพิม่เตมิเพือ่นํามาแกไ้ข 
 5.  นําแบบสอบถามทีไ่ดร้บัคาํแนะนําจากอาจารยท์ีป่รกึษางานวจิยั มาปรบัปรุงแกไ้ข และ
ตรวจสอบความเทีย่งตรงของเน้ือหา 
 6.  นําแบบสอบถามทีป่รบัปรุงแลว้ไปทดลองใช ้ (Try Out) กบัผูบ้รโิภคทีใ่ชห้รอืเคยใช้
สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค ทีไ่มใ่ช่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 ตวัอยา่ง แลว้นําผลทีไ่ดม้าทาํ
การหาค่าความ เชื่อถอืไดข้องเครื่องมอื (Reliability of the test) โดยใชว้ธิหีาค่าครอนบคัแอลฟา 
(Cronbach’s alpha) ซึ่งค่าแอลฟาทีไ่ดจ้ะแสดงถงึความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยจะมคี่า
ระหว่าง 0 < α < 1 ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 มาก แสดงว่ามคีวามเชื่อถอืมาก โดยกําหนดค่าความ
เชื่อมัน่ทีย่อมรบัไดต้อ้งมคีา่มากกวา่หรอืเทา่กบั 0.7 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546: 449)  
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  เกณฑใ์นการประเมนิผลคา่ Cronbach’s alpha 
  กรณคีา่ Cronbach’s น้อยกวา่ 0.6 คา่ความเชื่อถอือยูใ่นระดบัไมด่ ี
  กรณคีา่ Cronbach’s ใกล ้0.7   คา่ความเชื่อถอือยูใ่นระดบัยอมรบัได ้
  กรณคีา่ Cronbach’s มากกวา่ 0.8 คา่ความเชื่อถอือยูใ่นระดบัด ี
 
  ซึง่แบบสอบถามไดค้า่ความน่าเชื่อถอืดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
  ดา้นผลติภณัฑ ์    คา่ความเชื่อมัน่  0.865 
  ดา้นราคา       คา่ความเชื่อมัน่  0.755 
  ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  คา่ความเชื่อมัน่  0.817 
  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด   คา่ความเชื่อมัน่  0.906 
  ดา้นบุคคลากรหรอืพนกังาน  คา่ความเชื่อมัน่  0.835 
  ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ  คา่ความเชื่อมัน่  0.837 
  ดา้นกระบวนการ    คา่ความเชื่อมัน่  0.874 
 7.  นําแบบสอบถามฉบบัสมบรูณ์ไปสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่ง 
 
4. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
  งานวิจยัในครัง้น้ีเป็นการศึกษาปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส ์  
แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด(มหาชน) ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานครโดยแบ่งลกัษณะของขอ้มลู ดงัน้ี 
 1.  แหล่งขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดม้าจากการใชแ้บบสอบถามเกบ็
ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 400 คน โดยผูว้จิยัจะทาํการเกบ็ขอ้มลูและแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่ม
ตวัอย่างใช้หรอืเคยใช้สนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั 
(มหาชน) โดยทําการแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอย่างตามสถานทีท่ีไ่ดก้ําหนดไวแ้ลว้ ไดแ้ก่ บิก๊ซี
ซูเปอรเ์ซน็เตอร ์สาขาสะพานควาย สาขาลาดพรา้ว สาขารม่เกลา้ สาขาพระราม4 สาขากลัปพฤกษ์ 
สาขาเพชรเกษม ใหค้รบตามจาํนวน 400 ชุด 
 2.  แหล่งขอ้มูลทุตยิภูม ิ(Secondary Data) ไดม้าจากการคน้คว้าเอกสาร วารสาร 
ผลงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และแหล่งขอ้มลูทางอนิเทอรเ์น็ต 
 

5. การจดักระทาํและวิเคราะหข้์อมลู 
 เมือ่ไดแ้บบสอบถามคนืกลบัมาแลว้ ผูว้จิยัจะนําแบบสอบถามทีร่วบรวมไดม้าดาํเนินการ  
ต่อไปน้ี ไดแ้ก่  
 1.  การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูว้จิยัจะนําแบบสอบถามทีไ่ดร้บัทัง้หมดมาตรวจสอบ  
ความสมบรูณ์ของแบบสอบถาม เพือ่คดัแบบสอบถามไมส่มบรูณ์ออก  
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 2.  การลงรหสั (Coding) ผูว้จิยัจะนําแบบสอบถามฉบบัทีม่คีวามสมบรูณ์ถูกตอ้งเรยีบรอ้ย  
มาลงรหสัตามทีก่าํหนดรหสัไวใ้นแบบสอบถามแต่ละสว่น  
 3.  การประมวลผลขอ้มลู (Processing) นําแบบสอบถามทีล่งรหสัเรยีบรอ้ยแลว้มาบนัทกึ  
ลงในคอมพวิเตอรแ์ละประมวลผลขอ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปู 
 

6. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวจิยัมดีงัน้ี 
 1. การวเิคราะหข์อ้มูลโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใชส้ถติิ
พืน้ฐาน ไดแ้ก่  
  1.1 คา่รอ้ยละ (Percentage) ใชส้ตูรดงัน้ี (บุญชม ศรสีะอาด.  2538: 101) 
 

    
n

100f
P


  

 
   เมือ่ P   แทน คา่คะแนนเฉลีย่ 
    f    แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
    n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
  
   1.2  คา่เฉลีย่เลขคณติโดยใชส้ตูร (ชศูร ีวงศร์ตันะ 2541:40) 
 

    
n

X
X


  

 
   เมือ่ X   แทน คา่คะแนนเฉลีย่ 
    X  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
    n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
    1.3  คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยใชส้ตูร (ชศูร ีวงศร์ตันะ 2541:65) 
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   เมือ่ S.D.  แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง 
    2x  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกาํลงัสอง 
    )x( 2  แทน ผลรวมของแต่ละดว้ยกาํลงัสอง 
    n    แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 2. สถติทิีใ่ชห้าคุณภาพของแบบสอบถามหาความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยใชว้ธิ ี
หาค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟ่าของครอนบคั (Cronbachs’ alpha coefficiency) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2546: 449) 
 

    
variance/covariance1)(K1

variance/covarianceK
 α


  

 
   เมือ่   แทน ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบั 
    k  แทน จาํนวนคาํถาม 
   covariance   แทน คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถาม 
   variance  แทน คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนของคาํถาม 
 
 3. สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน 
  3.1 การทดสอบสมมตฐิานทดสอบความแตกต่างระหวา่งคา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 2 
กลุ่ม โดยใช ้Independent Sample t-test (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2549: 108) 
   3.1.1 กรณทีีค่วามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มเทา่กนั  2

2
2
1 SS        

(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2549: 108) 
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   โดยที ่df  = n + n – 2 
   เมือ่  t   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
      แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
      แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
      แทน คา่ความแปรปรวนของคะแนนกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
      แทน คา่ความแปรปรวนของคะแนนกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
      แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
      แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
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   3.1.2  กรณทีีค่วามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มไมเ่ทา่กนั 2
2

2
1 SS   

(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2549: 108) 
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   เมือ่  t  แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
     แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
     แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
      แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่1  
      แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
      แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
      แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
 
  3.2 การทดสอบสมมตฐิานในความแตกต่างระหวา่งคา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งทีม่ ี
มากกว่าสองกลุ่มใชว้เิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One Way Analysis of Variance) โดยดคู่า
ความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances สตูรการวเิคราะหก์ารแปรปรวนทางเดยีว 
(One Way Analysis of Variance) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2544:135) สามารถเขยีนได ้ดงัน้ี 
   3.2.1 ใชค้า่ F-test กรณคีา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั (กลัยา  
วานิชยบ์ญัชา.  2544: 135) มสีตูรดงัน้ี 
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   เมือ่ F   แทน คา่ทีพ่จิารณาใน F - distribution 
     bMS  แทน คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
    wMS  แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
 
   โดย df หรอื ชัน้แห่งความเป็นอสิระระหว่างกลุ่มเท่ากบั (k-1) และภายในกลุ่ม
เทา่กบั (n-k) เมือ่พบความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติจิงึทดสอบรายคู่ โดยใชว้ธิรีายคู่ โดยใช้
วธิ ีLSD (Least Significant Different) เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2545: 333) 
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   โดยที ่  ji nn   

     r = n-k 
 
   เมือ่  LSD  แทน คา่ผลต่างนยัสาํคญัทีค่าํนวณไดส้าํหรบัประชากรกลุ่มที ่i และ j 
    MSE  แทน คา่ Mean Square Error จากตารางวเิคราะหค์วามแปรปรวน 
    K   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชท้ดสอบ 
    n   แทน จาํนวนขอ้มลูตวัอยา่งทัง้หมด 
    α   แทน คา่ความเชื่อมัน่ 
 
   3.2.2 ใชค้า่ Brown-Forsythe (B) กรณคีา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม ่
เทา่กนั (Hartung. 2001: 300) มสีตูรดงัน้ี 
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   เมือ่ β    แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-Forsythe 
    (B)MS  แทน คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
    (W)MS  แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่มสาํหรบัสถติ ิ
    K   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
    n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
    N   แทน ขนาดประชากร 
    2

iS    แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 เมือ่พบความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติจิงึทดสอบรายคู่โดยใชส้ตูรวเิคราะหผ์ลต่าง
คา่เฉลีย่รายคู ่Dunnett T3 (วเิชยีร เกตุสงิห.์  2543: 116) ดงัน้ี 
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   เมือ่ t   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณา t-distribution 
    (W)MS  แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม  
          (Mean Square within group) สาํหรบั Dunnett’s T3 
    iX   แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่i 
    jX   แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่j 
    in    แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่มที ่i 
    jn    แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่มที ่j 
 
  3.3 การทดสอบสมมติฐานในด้านสหสมัพนัธ์ (Correlation) ศึกษาความสมัพนัธ์
ระหว่างตวัแปรตัง้แต่ 2 ตวัขึน้ไป (หรอืขอ้มลู 2 ชุดขึน้ไป สถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของ Pearson 
Correlation (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชห้าค่าความสมัพนัธข์องตวั
แปรสองตวัทีเ่ป็นอสิระต่อกนั เป็นค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร 2 ตวั ทีแ่ต่ละตวัต่างมี
ระดบัการวดัของขอ้มูล ในระดบัอนัตรภาค (Interval Scale) ขึน้ไป ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  
2544:311-312) 
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   เมือ่ XYr  แทน สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ 
    x  แทน ผลรวมของคะแนน x 
    y  แทน ผมรวมของคะแนน y 
    2x  แทน ผลรวมของชุดคะแนน x แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    2y  แทน ผลรวมของชุดคะแนน y แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    xy  แทน ผลรวมของผลคณูระหวา่ง x และ y ทุกคู ่
     n   แทน จาํนวนคนหรอืกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 โดยทีค่า่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์จะมคีา่ระหวา่ง -1< r < 1 ความหมายของคา่ r (กลัยา  
วานิชยบ์ญัชา.  2544: 437) คอื 
 1. คา่ r เป็นลบ แสดงวา่ X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้มกนั คอื ถา้ X  
เพิม่ Y จะลด แต่ถา้ X ลด Y จะเพิม่  
 2. คา่ r เป็นบวก แสดงวา่ X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั คอื ถา้ X  
เพิม่ Y จะเพิม่ดว้ย แต่ถา้ X ลด Y จะลดลงดว้ย 
 3. ถา้ r มคีา่เขา้ใกล ้1 หมายถงึ X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั และม ี
ความสมัพนัธก์นัมาก 
 4. ถา้ r มคีา่เขา้ใกล ้-1 หมายถงึ X และ Y ความสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม และม ี
ความสมัพนัธก์นัมาก 
 5. ถา้ r = 0 แสดงวา่ ม ีX และ Y ไมม่คีวามสมัพนัธ ์
 6. r เขา้ใกล ้0 แสดงวา่ X และ Y มคีวามสมัพนัธก์นัน้อยและมคีา่ระดบัความสมัพนัธ ์
ของคา่สหสมัพนัธ ์
 
ตาราง 6 แสดงความหมายของคา่สมัประสทิธส์หสมัพนัธ ์
 

ค่าระดบัความสมัพนัธ ์ ระดบัความสมัพนัธ ์

0.81-1.00 สงูมาก ( Very Strong) 
0.61-0.80 คอ่นขา้งสงู (Strong) 
0.41-0.60 ปานกลาง (Moderate) 
0.21-0.40 คอ่นขา้งตํ่า (Weak) 

0.01-0.20 ตํ่ามาก (Very Weak) 

 



บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 
 การวจิยัเรื่อง ปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการ
วเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลความหมายของการวเิคราะหข์อ้มูล ผูว้จิยัไดก้ําหนดสญัลกัษณ์ทีใ่ช้
แทนความหมายของขอ้มลูและการแปลผล ดงัน้ี 
 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 n  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 X   แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง (Mean) 
 S.D. แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t  แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาใน t-Distribution 
 F  แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาใน F-Distribution 
 r  แทน คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(Pearson Correlation) 
 LSD แทน Least Significant Difference 
 SS  แทน ผลรวมของคะแนนเบีย่งเบนและตวัยกกาํลงัสอง 
 df  แทน ชัน้แหง่ความอสิระ (Degree of Freedom) 
 MS แทน คา่ความแปรปรวน (Mean of Squares) 
 X2  แทน คา่ความสมัพนัธ ์
 *  แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 **  แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 H0  แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1  แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
 
การเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ในการนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูผูว้จิยัไดนํ้าเสนอตามความมุง่หมายของการวจิยั โดย
การนําเสนอแบ่งออกเป็น 2 สว่น ตามลาํดบัดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา แบ่งออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
  ตอนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์ประกอบด้วย เพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษา สถานภาพการสมรส จํานวนสมาชกิภายในครอบครวั อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดอืน   
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 ตอนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้น
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคลากรหรอื
พนกังาน ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ   
 ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ บรษิัทบิ๊กซ ี
ซเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ในเขตกรงุเทพมหานคร 
  ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน จาํนวน 3 ขอ้ ดงัน้ี 
 1. ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพ
การสมรส จํานวนสมาชกิภายในครอบครวั อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมคีวามพงึ
พอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 2. สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคลากรหรอืพนกังาน ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ และ
ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั 
บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
    
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 
  ส่วนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา ประกอบดว้ย ความถี ่รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และสว่น
เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยผลการวเิคราะหแ์บ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี  
 ตอนท่ี  1 การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพการสมรส จํานวนสมาชิกภายในครอบครวั 
อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยแจกแจงจาํนวน และคา่รอ้ยละ ดงัน้ี 
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ตาราง 7 แสดงจาํนวนและรอ้ยละขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรจ์าํแนกตามเพศ อาย ุระดบัการศกึษา  
     สถานภาพการสมรส จาํนวนสมาชกิภายในครอบครวั อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ 
ของผูต้อบแบบสอบถาม 

จาํนวน ร้อยละ 

เพศ   
ชาย 117 29.25 
หญงิ 283 70.75 

รวม 400 100.00 
อาย ุ   
20 – 26 ปี   57 14.25 
27 – 33 ปี 165 41.25 
34 – 40 ปี 102 25.50 
41 – 47 ปี 50 12.50 
มากกวา่ 48 ปี ขึน้ไป 26 6.50 

รวม 400 100.00 
การศึกษา   
ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี  35 8.75 
ปรญิญาตร ีหรอืเทยีบเทา่ 190 47.50 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 175 43.75 

รวม 400 100.00 
สถานภาพสมรส   
โสด   254 63.50 
สมรส / อยูด่ว้ยกนั 124 31.00 
หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่/ หมา้ย 22 5.50 

รวม 400 100.00 
จาํนวนสมาชิกภายในครอบครวั   
1 คน  18 4.50 
2 คน 65 16.25 
3 คน 82 20.50 
4 คน 111 27.75 
มากกวา่ 5 คนขึน้ไป  124 31.00 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 7  (ต่อ) 
 

ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ 
ของผูต้อบแบบสอบถาม 

จาํนวน ร้อยละ 

อาชีพ   
นิสติ / นกัศกึษา  13 3.25 
ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 31 7.75 
พนกังานบรษิทัเอกชน 295 73.75 
ธุรกจิสว่นตวั / เจา้ของกจิการ 43 10.75 
แมบ่า้น /พอ่บา้น / เกษยีณอาย ุ  18 4.50 

รวม 400 100.00 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน   
ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 15,000 บาท 33 8.25 
15,001 - 25,000 บาท  85 21.25 
25,001 - 35,000 บาท 53 13.25 
35,001 - 45,000 บาท 60 15.00 
45,001 –55,000 บาท 52 13.00 
มากกวา่ 55,001 บาทขึน้ไป 117 29.25 

รวม 400 100.00 

 
 จากตาราง 7 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม จาํแนกตามตวัแปรได ้ดงัน้ี 
 เพศ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จํานวน 283 คน คดิเป็นรอ้ยละ 70.75 
และเป็นเพศชายจาํนวน 117 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.25 
 อาย ุผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายุ 27 – 33 ปี จํานวน 165 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
41.25 รองลงมา คอื อาย ุ34 – 40 ปี จาํนวน 102 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.50 อาย ุ20 – 26 ปี จาํนวน 
57 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.25 อาย ุ41 – 47 ปี จาํนวน 50 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.50 และอายมุากกว่า 
48 ปี ขึน้ไป จาํนวนคน 26 คดิเป็นรอ้ยละ 6.50 ตามลาํดบั 
 ระดบัการศึกษา ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มกีารศึกษาปรญิญาตร ีหรอืเทียบเท่า
จาํนวน 190 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47.50 รองลงมา คอื มกีารศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีจาํนวน 175 คน 
คดิเป็นร้อยละ 43.75 และการศึกษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีจํานวน 35 คน คดิเป็นร้อยละ 8.75 
ตามลาํดบั 
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 สถานภาพสมรส ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มสีถานภาพโสด จาํนวน 254 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 63.50 รองลงมา คอื สมรส / อยูด่ว้ยกนั จํานวน 124 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.00 หยา่รา้ง /
หมา้ย / แยกกนัอยู ่จาํนวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.50 ตามลาํดบั 
 จาํนวนสมาชิกภายในครอบครวั ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มจีํานวนสมาชกิภายใน
ครอบครวั มากกว่า 5 คนขึน้ไป จาํนวน 124 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.00 รองลงมา คอื 4 คน จาํนวน 
111 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.75 3 คน จาํนวน 82 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.50 2 คน จาํนวน 65 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 16.25 และ 1 คน จาํนวน 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.50 ตามลาํดบั 
 อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จาํนวน 295 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 73.75 รองลงมา คอื อาชพีธุรกจิสว่นตวั / เจา้ของกจิการ จาํนวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
10.75 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ จาํนวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.75 แมบ่า้น /พอ่บา้น / 
เกษยีณอายุ จาํนวน 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.50 และอาชพีนิสติ / นกัศกึษา จาํนวน 13 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 3.25 ตามลาํดบั  
 รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มรีายได้ต่อเดอืนมากกว่า 55,001 
บาทขึน้ไป จาํนวน 117 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.25 รองลงมา คอื รายได ้15,001 - 25,000 บาท 
จาํนวน 85 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.25 รายได ้35,001 - 45,000 บาท จาํนวน 60 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
15.00 และรายได ้25,001 - 35,000 บาท จาํนวน 53 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.25 รายได ้45,001 –
55,000 บาท จาํนวน 52 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.00 และตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท จาํนวน 33 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.25 ตามลาํดบั 
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ตาราง 8 แสดงจาํนวนและรอ้ยละขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรจ์าํแนกตามอาย ุสถานภาพสมรส  
     จาํนวนสมาชกิภายในครอบครวั และอาชพี ทีจ่ดักลุ่มใหม ่
 

ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ของผูต้อบ
แบบสอบถาม 

จาํนวน ร้อยละ 

อาย ุ   
20 – 26 ปี   57 14.25 
27 – 33 ปี 165 41.25 
34 – 40 ปี 102 25.50 
41 ปีขึน้ไป 76 19.00 

รวม 400 100.00 
สถานภาพสมรส   
โสด / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่/ หมา้ย  276 69.00 
สมรส / อยูด่ว้ยกนั 124 31.00 

รวม 400 100.00 
จาํนวนสมาชิกภายในครอบครวั   
น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 2 คน 83 20.75 
3 คน 82 20.50 
4 คน 111 27.75 
มากกวา่ 5 คนขึน้ไป  124 31.00 

รวม 400 100.00 
อาชีพ   
นิสติ / นกัศกึษา  / แมบ่า้น /พอ่บา้น / เกษยีณอาย ุ  31 7.75 
ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 31 7.75 
พนกังานบรษิทัเอกชน 295 73.75 
ธุรกจิสว่นตวั / เจา้ของกจิการ 43 10.75 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 8 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม จาํแนกตามตวัแปรทีจ่ดักลุ่มใหม ่พบมรีายละเอยีด ดงัน้ี 
 อาย ุผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายุ 27 – 33 ปี จํานวน 165 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
41.25 รองลงมา คอื อาย ุ34 – 40 ปี จาํนวน 102 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.50 อาย ุ20 – 26 ปี จาํนวน 
57 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.25 อาย ุ41 ปีขึน้ไป จาํนวน 76 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.00 ตามลาํดบั 
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 สถานภาพสมรส ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด/ หย่าร้าง /หม้าย / 
แยกกนัอยู ่จาํนวน 276 คน คดิเป็นรอ้ยละ 69.00 รองลงมา คอื สมรส / อยูด่ว้ยกนั จาํนวน 124 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 31.00  
 จาํนวนสมาชิกภายในครอบครวั ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มจีํานวนสมาชกิภายใน
ครอบครวั มากกว่า 5 คนขึน้ไป จาํนวน 124 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.00 รองลงมา คอื 4 คน จาํนวน 
111 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.75 น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 2 คน จาํนวน 83 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.75 และ 
3 คน จาํนวน 82 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.50 ตามลาํดบั  
 อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จาํนวน 295 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 73.75 รองลงมา คอื อาชพีธุรกจิสว่นตวั / เจา้ของกจิการ จาํนวน 43 คน คดิเป็น รอ้ยละ 
10.75 อาชพีขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ จาํนวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.75 และอาชพีนิสติ / 
นกัศกึษา / แมบ่า้น /พอ่บา้น / เกษยีณอาย ุจาํนวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.75 ตามลาํดบั  
ตอนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  
 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคลากรหรอืพนกังาน ดา้น
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ โดยการนําเสนอขอ้มลูในรปูแบบของคา่เฉลีย่ และคา่
เบีย่งเบนมาตรฐานดงัน้ี 
 
ตาราง 9 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของขอ้มลูทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิารโดยรวม  
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ X  S.D. ระดบัความสาํคญั 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 3.27 0.650 ปานกลาง 
ดา้นราคา 3.45 0.675 มาก 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 3.35 0.631 ปานกลาง 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 3.15 0.801 ปานกลาง 
ดา้นบุคคลากรหรอืพนกังาน  3.24 0.656 ปานกลาง 
ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 3.32 0.680 ปานกลาง 
ดา้นกระบวนการ 3.38 0.668 ปานกลาง 

รวม 3.31 0.504 ปานกลาง 
 
 จากตาราง 9 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวม 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัสว่นประสมทางการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.31 เมื่อพิจาณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้
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ความสาํคญัในระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.45 ดา้นกระบวนการ ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  
ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านบุคคลากรหรอืพนักงาน และด้านการส่งเสรมิ
การตลาด ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.38 3.35 
3.32 3.27 3.24 และ 3.15 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 10 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
     ผลติภณัฑ ์
 

ด้านผลิตภณัฑ ์ X  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
1. มสีนิคา้ใหเ้ลอืกหลากหลาย เชน่ ส,ี กลิน่, ปรมิาตร 3.26 0.844 ปานกลาง 
2. สนิคา้มคีุณภาพด ีใหม ่และสะอาด 3.35 0.800 ปานกลาง 
3. สนิคา้มกีารรบัเปลีย่นหรอืสามารถคนืได ้ 3.19 0.886 ปานกลาง 
4. บรรจุภณัฑส์วยงาม มฉีลากอธบิายสนิคา้ชดัเจน 3.28 0.917 ปานกลาง 

รวม 3.27 0.650 ปานกลาง 
   
 จากตาราง 10 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านผลิตภณัฑ ์
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภณัฑ์
โดยรวม อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.27 เมื่อพจิาณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัทุกขอ้ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ สนิคา้มคีุณภาพด ีใหม่ และสะอาด 
บรรจุภณัฑส์วยงาม มฉีลากอธบิายสนิคา้ชดัเจน มสีนิคา้ใหเ้ลอืกหลากหลาย เช่น ส ีกลิน่ ปรมิาตร 
และสนิคา้มกีารรบัเปลีย่นหรอืสามารถคนืได ้มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.35 3.28 3.26 และ 3.19 ตามลาํดบั  
 
ตาราง 11 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา 
 

ด้านราคา X  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
1. มรีาคาถูกกวา่สนิคา้ตราทัว่ไป 3.35 0.833 ปานกลาง 
2. ราคามคีวามยตุธิรรมเหมาะกบัคุณภาพสนิคา้ 3.40 0.773 ปานกลาง 
3. มป้ีายแสดงราคาสนิคา้ชดัเจน 3.60 0.838 มาก 

รวม 3.45 0.675 มาก 
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 จากตาราง 11 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านราคาโดยรวม อยู่ใน
ระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.45 เมื่อพจิาณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วาม 
สาํคญักบัมป้ีายแสดงราคาสนิคา้ชดัเจน ในระดบัมาก ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.60 และใหค้วามสาํคญักบั
ราคามคีวามยตุธิรรมเหมาะกบัคุณภาพสนิคา้ และมรีาคาถูกกวา่สนิคา้ตราทัว่ไป ในระดบัปานกลาง โดย
มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.40 และ 3.35 ตามลาํดบั  
 
ตาราง 12 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
     ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
 

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย X  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
1. การจดัเรยีงสนิคา้ทีเ่ป็นหมวดหมู ่ทาํใหเ้ลอืกซือ้ไดส้ะดวก 3.53 0.765 มาก 
2. การจดัเรยีงสนิคา้บนชัน้วางทีโ่ดดเดน่ สวยงาม สะดุดตา 3.28 0.744 ปานกลาง 
3. มสีนิคา้เฮา้สแ์บรนดจ์าํหน่ายในทุกสาขาเหมอืนกนั 3.25 0.833 ปานกลาง 

รวม 3.35 0.631 ปานกลาง 
 
 จากตาราง 12 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดั
จําหน่าย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่อง 
ทางการจดัจําหน่ายโดยรวม อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.35 เมื่อพจิาณาเป็นราย
ขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัการจดัเรยีงสนิคา้ทีเ่ป็นหมวดหมู ่ทาํใหเ้ลอืกซือ้ได้
สะดวก อยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.53 และใหค้วามสาํคญักบัการจดัเรยีงสนิคา้บนชัน้วางที่
โดดเด่น สวยงาม สะดุดตา มสีนิคา้เฮา้สแ์บรนด์จําหน่ายในทุกสาขาเหมอืนกนั ในระดบัปานกลาง 
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.28 และ 3.25 
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ตาราง 13 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการ 
     สง่เสรมิการตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด X  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
1. มกีารโฆษณาประชาสมัพนัธต์ามสือ่ต่างๆ เชน่ โบร
ชวัร ์,โทรทศัน์ ฯลฯ 

3.07 0.984 ปานกลาง 

2. มกีารแจกโบรชวัรส์นิคา้ราคาพเิศษ 3.07 0.979 ปานกลาง 

3. มกีารใหส้ว่นลดสนิคา้ราคาพเิศษ 3.24 0.968 ปานกลาง 

4. มกีจิกรรมสง่เสรมิการขายตามโอกาสต่างๆ เชน่ 
สนิคา้กลุ่มซกัลา้งลดราคาชว่งตรษุจนี ฯลฯ 

3.24 0.934 ปานกลาง 

รวม 3.15 0.801 ปานกลาง 
 
 จากตาราง 13 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการ
สง่เสรมิการตลาดโดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.15 เมื่อพจิาณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัทุกขอ้ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ มกีารใหส้่วนลดสนิคา้
ราคาพเิศษ มกีจิกรรมส่งเสรมิการขายตามโอกาสต่างๆ เช่น สนิคา้กลุ่มซกัลา้งลดราคาช่วงตรุษจนี 
ฯลฯ มกีารโฆษณาประชาสมัพนัธต์ามสื่อต่างๆ เช่น โบรชวัร ์โทรทศัน์ ฯลฯ และมกีารแจกโบรชวัร์
สนิคา้ราคาพเิศษ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.24 3.24 และ 3.07 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 14 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
     บุคคลากรหรอืพนกังาน  
  

ด้านบคุคลากรหรือพนักงาน X  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
1. พนกังานมคีวามรูใ้นตวัสนิคา้ 3.12 1.013 ปานกลาง 
2. ความสภุาพและการแต่งกายของพนกังาน 3.35 1.069 ปานกลาง 
3. จาํนวนพนกังานเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร 3.27 1.286 ปานกลาง 

รวม 3.24 0.656 ปานกลาง 
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 จากตาราง 14 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นบุคคลากรหรอื
พนักงาน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักับส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้าน
บุคคลากรหรอืพนักงานโดยรวม อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.24 เมื่อพจิาณาเป็น
รายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัทุกขอ้ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ความสุภาพ
และการแต่งกายของพนักงาน จํานวนพนักงานเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร และพนักงานมคีวามรูใ้น
ตวัสนิคา้ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.35 3.27 และ 3.12 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 15 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
     สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ  
 

ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ X  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
1. ภายในหา้งมคีวามสะอาด/เป็นระเบยีบ 3.41 0.787 มาก 
2. ภายในหา้งมคีวามสวา่ง/มบีรรยากาศทีเ่หมาะสม 3.45 0.803 มาก 
3. ภายในหา้งมสีถานทีใ่หค้วามบนัเทงิ/ผอ่นคลาย 3.17 0.849 ปานกลาง 
4. มกีารตกแต่งของหา้งทีส่วยงาม ทนัสมยั น่าใชบ้รกิาร 3.27 0.913 ปานกลาง 

รวม 3.32 0.680 ปานกลาง 
 
 จากตาราง 15 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นสิง่แวดลอ้มทาง
กายภาพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านสิง่ 
แวดลอ้มทางกายภาพโดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.32 เมือ่พจิาณาเป็นราย
ขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัภายในหา้งมคีวามสว่าง/มบีรรยากาศทีเ่หมาะสม 
และภายในห้างมคีวามสะอาด/เป็นระเบียบ ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.45 และ 3.41 
ตามลําดบั และใหค้วามสาํคญักบัมกีารตกแต่งของหา้งทีส่วยงาม ทนัสมยั น่าใชบ้รกิาร และภายใน
หา้งมสีถานที่ใหค้วามบนัเทงิ/ผ่อนคลาย ในระดบัปานกลาง มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.27 และ 3.17 
ตามลาํดบั  
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ตาราง 16 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
     กระบวนการ 
 

ด้านกระบวนการ X  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
1. มคีวามสะดวกรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร 3.35 0.851 ปานกลาง 
2. มคีวามสะดวกในการชาํระเงนิ 3.35 0.875 ปานกลาง 
3. มบีรกิารรบัฝากของ 3.38 0.817 ปานกลาง 
4. มรีะบบการขนถ่ายสนิคา้ทีด่ ี(ตะกรา้, รถเขน็) 3.46 0.806 มาก 

รวม 3.38 0.668 ปานกลาง 
  
 จากตาราง 16 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านกระบวนการ
โดยรวม อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.38 เมื่อพจิาณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความสําคญักบัมรีะบบการขนถ่ายสนิค้าที่ดี (ตระกร้า รถเข็น) ในระดบัมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.46 และใหค้วามสําคญักบัมบีรกิารรบัฝากของ มคีวามสะดวกรวดเรว็ในการ
ใหบ้รกิาร และมคีวามสะดวกในการชําระเงนิ ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.38 3.35 
และ 3.35 ตามลาํดบั 
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 ตอนท่ี 3 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ บรษิัทบิ๊กซ ี
ซเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ในเขตกรงุเทพมหานคร 
  
ตาราง 17 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์ 
     บรษิทับิก๊ซ ีซเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ในเขตกรงุเทพมหานคร  
 

ความพึงพอใจ X  S.D. 
ระดบั 

ความพึงพอใจ 
1. ความคาดหวงัก่อนใชส้นิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้

อุปโภค หา้งบิก๊ซกีบัความรูส้กึหลงัทีไ่ดใ้ชแ้ลว้ 
3.44 0.737 มาก 

2. ความพงึพอใจในดา้นภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑส์นิคา้
เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค หา้งบิก๊ซ ี

3.44 0.783 มาก 

3. ความพงึพอใจโดยรวมกบัผลติภณัฑส์นิคา้เฮา้สแ์บรนด ์
กลุ่มสนิคา้อุปโภคหา้งบิก๊ซ ี

3.45 0.724 มาก 

รวม 3.44  0.607 มาก 
 
 จากตาราง 17 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด ์
บรษิัทบิ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บรโิภคให้ระดบั 
ความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์บรษิทับิก๊ซ ีซูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพ 
มหานครโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.44 เมื่อพจิาณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัทุกขอ้ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ความพงึพอใจโดยรวมกบัผลติภณัฑส์นิคา้
เฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภคห้างบิ๊กซี ความคาดหวงัก่อนใช้สนิค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสินค้า
อุปโภค หา้งบิก๊ซกีบัความรูส้กึหลงัทีไ่ดใ้ชแ้ลว้ และความพงึพอใจในดา้นภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑ์
สนิคา้เฮา้ส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค หา้งบิก๊ซ ีโดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.45 3.44 และ 3.44 
ตามลาํดบั 
  
 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน 
 การทดสอบสมมตฐิาน ผูว้จิยัไดท้าํการวเิคราะหข์อ้มลูตามลาํดบัดงัน้ี 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้บริโภคที่มีลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา สถานภาพการสมรส จํานวนสมาชกิภายในครอบครวั อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน
แตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์
จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
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 สมมติฐานข้อท่ี 1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์
กลุ่มสินค้า อุปโภค  บริษัท  บิ๊กซีซู เปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด  (มหาชน )  ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั    
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตก ต่างกนั 
  H1: ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค 
บรษิทั บิ๊กซซีูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
  สําหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระหว่าง
ประชากรศาสตร ์2 กลุ่มเป็นอสิระจากกนั (Independent t-test) ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ต่อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 
0.05 ในการทดสอบจะทําการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene's 
Test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 0.05 ผลการทดสอบ
สมมตฐิานแสดงดงัตาราง 
 
ตาราง 18 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่ม 
     สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต 
     กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามเพศ 
 

ความพึงพอใจ 
Levene's Test for Equality of Variances 

F Sig. 
ความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้า
อุปโภค บริษัท บิ๊กซีซู เปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) 

0.025 0.875 

 
 จากตาราง 18 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส ์
แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามเพศ สามารถอธบิายไดด้งัน้ี 
 ความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร ์
จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามเพศ พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 
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0.875 ซึง่มคีา่มากกวา่ 0.05 แสดงวา่ คา่ความแปรปรวนของประชากรทัง้สองกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั จงึ
ใชค้า่สถติ ิIndependent Sample t-test กรณ ีEqual variances assumed ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตาราง 19 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้ 
     อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  
     จาํแนกตามเพศ 
 

ความพึงพอใจ เพศ 
t-test for Equality of Mean 

X  S.D. t df Sig. 
ความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์
กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซี
ซเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) 

ชาย 
หญงิ 

3.464 
3.435 

0.604 
0.609 

0.427 398 0.669 

     
 จากตาราง 19 ผลการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ มหานคร 
จาํแนกตามเพศ สามารถอธบิายไดด้งัน้ี ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างเพศกบั
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติ ิIndependent Sample t-test พบว่า มี
ค่า Sig. เท่ากบั 0.669 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1 ) แสดงว่า ผูบ้รโิภคที่มเีพศแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด์ กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ มหานคร 
ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน ทีต่ัง้ไว ้ 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์
กลุ่มสินค้า อุปโภค  บริษัท  บิ๊กซีซู เปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด  (มหาชน )  ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั   
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
  H1: ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั มมีคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด์ กลุ่มสนิค้า
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่าง
กนั 
  สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบั
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ความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 0.05 
และถา้ขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่มคีา่เฉลีย่อยา่งน้อย
หน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนั ซึง่จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ 
Least Significant Difference (LSD) กรณีทีม่คี่าคามแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั และใชว้ธิทีดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 กรณีทีค่่าความแปรปรวนแตกต่างกนั เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนัที่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ในการทดสอบจะทําการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ก่อน โดยใช ้Levene Statistic Test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 0.05 ผลการทดสอบ
สมมตฐิานเป็นดงัน้ี 
 
ตาราง 20 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่ม 
     สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต 
     กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามอาย ุ
 

ความพึงพอใจ 
Test of Homogeneity of Variances 

Statistic df1 df2 Sig. 

ความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุม่สนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั 
(มหาชน) 

0.341 3 316.650 
 
0.796 

 
 จากตาราง 20 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์
กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
จาํแนกตามอาย ุพบวา่ 
 ความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร ์
จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามอายุ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.796 ซึง่
มากกวา่ 0.05 แสดงวา่ คา่ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบ ดงั
ตาราง 21 
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ตาราง 21 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้ 
     อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  
     จาํแนกตามอาย ุ
 

ความพึงพอใจ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ความพงึพอใจต่อสนิคา้
เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอร์
เซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) 

ระหวา่งกลุ่ม 0.375 3 0.125 0.337 0.799 

ภายในกลุ่ม 147.045 396 0.371   
 รวม 147.420 399    

 
 จากตาราง 21 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่าง อายุกบัความพงึพอใจ
ต่อสินค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบ พบว่า มคี่า Sig เท่ากบั 0.799 
ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1 ) แสดงว่า 
ผูบ้รโิภคมอีายุแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซี
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 1.3 ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิค้า
เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ มหานคร 
ไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ มหานคร 
แตกต่างกนั 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบั
ความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 0.05 
และถา้ขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่มคีา่เฉลีย่อยา่งน้อย
หน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนั ซึง่จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ 
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Least Significant Difference (LSD) กรณีทีม่คี่าคามแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั และใชว้ธิทีดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 กรณีทีค่่าความแปรปรวนแตกต่างกนั เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนัที่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ในการทดสอบจะทําการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ก่อน โดยใช ้Levene Statistic Test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 0.05 ผลการทดสอบ
สมมตฐิานเป็นดงัน้ี 
 
ตาราง 22 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่ม 
     สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต 
     กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามระดบัการศกึษา 
 

ความพึงพอใจ 
Test of Homogeneity of Variances 

Statistic df1 df2 Sig. 

ความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุม่สนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั 
(มหาชน) 

0.117 2 397 0.889 

 
 จากตาราง 22 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์
กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
จาํแนกตามระดบัการศกึษา พบวา่ 
 ความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร ์
จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามระดบัการศกึษา มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.889 ซึง่มากกว่า 0.05 แสดงว่า ค่าความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิF-test ในการ
ทดสอบ ดงัตาราง 23 
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ตาราง 23 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้ 
     อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  
     จาํแนกตามระดบัการศกึษา  
 

ความพึงพอใจ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ความพงึพอใจต่อสนิคา้
เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอร์
เซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) 

ระหวา่งกลุ่ม 0.472 2 0.236 0.637 0.529 

ภายในกลุ่ม 146.948 397 0.370   
 รวม 147.420 399    

 
 จากตาราง 23 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่าง ระดบัการศกึษากบั
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบ พบว่า มคี่า Sig 
เท่ากบั 0.529 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง 
(H1) แสดงว่า ผูบ้รโิภคมรีะดบัการศกึษา แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ไม่
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 1.4 ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพการสมรสแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อ
สนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพการสมรสแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์
กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพ  
มหานคร ไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพการสมรสแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์
กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพ     
มหานคร แตกต่างกนั 
 สําหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระหว่าง
ประชากรศาสตร ์2 กลุ่มเป็นอสิระจากกนั (Independent t-test) ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ต่อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 
0.05 ในการทดสอบจะทําการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene's 
Test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งัน้ี 
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 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 0.05 ผลการทดสอบ
สมมตฐิานแสดงดงัตาราง 
 
ตาราง 24 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่ม 
     สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต 
     กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามสถานภาพการสมรส 
 

ความพึงพอใจ 
Levene's Test for Equality of Variances 

F Sig. 
ความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้า
อุปโภค บริษัท บิ๊กซีซู เปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) 

0.501 0.479 

 
 จากตาราง 24 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส ์
แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามสถานภาพการสมรส สามารถอธบิายไดด้งัน้ี 
 ความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร ์
จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพการสมรส พบว่า มคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.479 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ค่าความแปรปรวนของประชากรทัง้สองกลุ่มไม่
แตกต่างกนั จงึใชค้่าสถติ ิIndependent Sample t-test กรณี Equal variances assumed ในการ
ทดสอบสมมตฐิาน 
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ตาราง 25 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้ 
     อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  
     จาํแนกตามสถานภาพการสมรส 
 

ความพึงพอใจ เพศ 
t-test for Equality of Mean 

X  S.D. t df Sig. 
ความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์
กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซี
ซเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) 

โสด / หยา่รา้ง 
/ แยกกนัอยู ่/ 
หมา้ย 
สมรส / อยู่
ดว้ยกนั 

3.431 
 
 
3.473 

0.598 
 
 
0.829 

0.638 398 0.524 

 
 จากตาราง 25 ผลการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ มหานคร 
จาํแนกตามสถานภาพการสมรส สามารถอธบิายไดด้งัน้ี ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่าง
ระหวา่งสถานภาพการสมรสกบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซี
ซูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติ ิIndependent 
Sample t-test พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.524 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1 ) แสดงว่า ผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพการสมรสแตกต่างกนั มคีวามพงึ
พอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 1.5 ผูบ้รโิภคทีม่จีํานวนสมาชกิภายในครอบครวัแตกต่างกนั มคีวามพงึ
พอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั(มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่จีาํนวนสมาชกิภายในครอบครวัแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์
แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด(มหาชน) ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: ผูบ้รโิภคทีม่จีาํนวนสมาชกิภายในครอบครวัแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์
แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด(มหาชน) ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 
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 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบั
ความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 0.05 
และถา้ขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่มคีา่เฉลีย่อยา่งน้อย
หน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนั ซึง่จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ 
Least Significant Difference (LSD) กรณีทีม่คี่าคามแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั และใชว้ธิทีดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 กรณีทีค่่าความแปรปรวนแตกต่างกนั เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนัที่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ในการทดสอบจะทําการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ก่อน โดยใช ้Levene Statistic Test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 0.05 ผลการทดสอบ
สมมตฐิานเป็นดงัน้ี 
 
ตาราง 26 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่ม 
     สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต 
     กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามจาํนวนสมาชกิภายในครอบครวั 
 

ความพึงพอใจ 
Test of Homogeneity of Variances 

Statistic df1 df2 Sig. 

ความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุม่สนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั 
(มหาชน) 

2.248 3 396 0.082 

 
 จากตาราง 26 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์
กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
จาํแนกตามจาํนวนสมาชกิภายในครอบครวั พบวา่ 
 ความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร ์
จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามจาํนวนสมาชกิภายในครอบครวั มี
คา่ Sig. เทา่กบั 0.082 ซึง่มากกวา่ 0.05 แสดงวา่ คา่ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิ
F-test ในการทดสอบ ดงัตาราง 27 
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ตาราง 27 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้ 
     อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  
     จาํแนกตามจาํนวนสมาชกิภายในครอบครวั 
 

ความพึงพอใจ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ความพงึพอใจต่อสนิคา้
เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอร์
เซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) 

ระหวา่งกลุ่ม 0.962 3 0.321 0.867 0.458 

ภายในกลุ่ม 146.457 396 0.370   
 รวม 147.420 399    

   
 จากตาราง 27 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่าง จาํนวนสมาชกิภายใน
ครอบครวักบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์
จาํกดั(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบ พบว่า มคี่า 
Sig เท่ากบั 0.458 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) แสดงว่า ผูบ้รโิภคมจีํานวนสมาชกิภายในครอบครวั แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อ
สนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 1.6 ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์ แบ
รนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ 
มหานครแตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด์ กลุ่มสนิค้า
อุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั(มหาชน) ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่
แตกต่างกนั 
  H1: ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด์ กลุ่มสนิค้า
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่าง 
กนั 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบั
ความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 0.05 
และถา้ขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่มคีา่เฉลีย่อยา่งน้อย
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หน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนั ซึง่จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ 
Least Significant Difference (LSD) กรณีทีม่คี่าคามแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั และใชว้ธิทีดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 กรณีทีค่่าความแปรปรวนแตกต่างกนั เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนัที่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ในการทดสอบจะทําการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ก่อน โดยใช ้Levene Statistic Test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 0.05 ผลการทดสอบ
สมมตฐิานเป็นดงัน้ี 
 
ตาราง 28 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่ม 
     สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต 
     กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามอาชพี 
 

ความพึงพอใจ 
Test of Homogeneity of Variances 

Statistic df1 df2 Sig. 

ความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุม่สนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั 
(มหาชน) 

0.33 3 396 0.992 

 
 จากตาราง 28 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์
กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
จาํแนกตามอาชพี พบวา่ 
 ความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร ์
จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชพี มคี่า Sig. เท่ากบั 0.992 
ซึง่มากกว่า 0.05 แสดงว่า ค่าความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบ 
ดงัตาราง 29 
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ตาราง 29 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้ 
     อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  
     จาํแนกตามอาชพี 
 

ความพึงพอใจ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ความพงึพอใจต่อสนิคา้
เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอร์
เซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) 

ระหวา่งกลุ่ม 1.793 3 0.598 1.626 0.183 

ภายในกลุ่ม 145.626 396 0.368   
 รวม 147.420 399    

 
 จากตาราง 29 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่ง อาชพีกบัความพงึพอใจ
ต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั(มหาชน) ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบ พบว่า มคี่า Sig เท่ากบั 0.183 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นัน่คอื คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า 
ผูบ้รโิภคมอีาชพี แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซี
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 1.7 ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อ
สนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั(มหาชน) ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์
กลุ่มสินค้า อุปโภค  บริษัท  บิ๊กซีซู เปอร์ เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน )  ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์
กลุ่มสินค้า อุปโภค  บริษัท  บิ๊กซีซู เปอร์ เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน )  ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบั
ความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 0.05 
และถา้ขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่มคีา่เฉลีย่อยา่งน้อย
หน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนั ซึง่จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ 
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Least Significant Difference (LSD) กรณีทีม่คี่าคามแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั และใชว้ธิทีดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 กรณีทีค่่าความแปรปรวนแตกต่างกนั เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนัที่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ในการทดสอบจะทําการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ก่อน โดยใช ้Levene Statistic Test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 0.05 ผลการทดสอบ
สมมตฐิานเป็นดงัน้ี 
 
ตาราง 30 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่ม 
     สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต 
     กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

ความพึงพอใจ 
Test of Homogeneity of Variances 

Statistic df1 df2 Sig. 

ความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุม่สนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั 
(มหาชน) 

1.425 5 395 0.214 

 
 จากตาราง 30 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์
กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน พบวา่ 
 ความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร ์
จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.214 ซึง่มากกว่า 0.05 แสดงว่า ค่าความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิF-test 
ในการทดสอบ ดงัตาราง 31 
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ตาราง 31 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้ 
     อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  
     จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

ความพึงพอใจ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ความพงึพอใจต่อสนิคา้
เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอร์
เซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) 

ระหวา่งกลุ่ม 4.770 5 0.954 2.635* 0.023 

ภายในกลุ่ม 142.649 394 0.362   
 รวม 147.420 399    

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 31 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่ง รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบั
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบ พบว่า มคี่า Sig 
เท่ากบั 0.023 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) แสดงว่า ผูบ้รโิภคมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์
กลุ่มสินค้า อุปโภค  บริษัท  บิ๊กซีซู เปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด  (มหาชน )  ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้ดงันัน้จงึเปรยีบเทยีบความแตกต่างรายคูโ่ดยใชว้ธิทีดสอบแบบ LSD ดงัตาราง 32 
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ตาราง 32 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้ 
     อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  
     จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนเป็นรายคู ่โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ LSD 
 

รายได้เฉล่ีย
ต่อเดือน 

X  
 

ตํ่ากวา่หรอื
เทา่กบั 
15,000 
บาท 

15,001 
- 

25,000 
บาท 

25,001  
-  

35,000 
บาท 

35,001 
- 

45,000 
บาท 

45,001 
-  

55,000 
บาท 

มากกวา่ 
55,001 
บาท  
ขึน้ไป 

ตํ่ากวา่หรอื
เทา่กบั 
15,000 บาท  

3.66 - 
0.211 
(0.087) 

0.075 
(0.572) 

0.355** 
(0.007) 

0.187 
(0.166) 

0.307** 
(0.010) 

15,001 - 
25,000 บาท   

3.45   
-0.136 
(0.196) 

0.143 
(0.157) 

-0.025 
(0.805) 

0.095 
(0.264) 

25,001 - 
35,000 บาท 

3.59    
0.280* 
(0.014) 

0.110 
(0.348) 

0.232* 
(0.020) 

35,001 - 
45,000 บาท 

3.31     
-0.169 
(0.138) 

-0.047 
(0.617) 

45,001 - 
55,000 บาท 

3.48      
0.121 
(0.225) 

มากกวา่ 
55,001 บาท 
ขึน้ไป  

3.35      - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 32 พบว่า การเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์
แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด(มหาชน) ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนเป็นรายคู ่พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท กบัผูบ้รโิภคที่มรีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 35,001 - 45,000 บาท มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.007 ซึง่น้อยกว่า 0.01หมายความว่า 
ผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท กบัผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน 35,001 - 45,000 บาท มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซี



 94

ซูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท มี
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 35,001 - 
45,000 บาท โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.355 
 ผูบ้รโิภคที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท กบัผูบ้รโิภคที่มรีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน มากกว่า 55,001 บาท ขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.010 ซึง่น้อยกว่า 0.01หมายความ
ว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดือน มากกว่า 55,001 บาท ขึ้นไป มีความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่ง
มนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 กล่าวคือ ผู้บริโภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนตํ่ากว่าหรือเท่ากบั 
15,000 บาท มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์
จํากดั(มหาชน) ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มากกว่าผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
มากกวา่ 55,001 บาท ขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.307 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 25,001 - 35,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 35,001 - 45,000 บาท มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.014 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 25,001 - 35,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 35,001 - 45,000 
บาท มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 25,001 - 35,000 บาท มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบ
รนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด(มหาชน) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 35,001 - 45,000 บาท โดยมผีลต่าง
คา่เฉลีย่เทา่กบั 0.280 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 25,001 - 35,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน มากกว่า 55,001 บาท ขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.020 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า 
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 25,001 - 35,000 บาท กบัผูบ้รโิภคที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 
มากกวา่ 55,001 บาท ขึน้ไป มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซี
ซูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 25,001 - 35,000 บาท มคีวามพงึ
พอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั(มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน มากกว่า 55,001 บาท 
ขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.232 
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 สมมติฐานข้อท่ี 2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคลากรหรอืพนักงาน ดา้นสิง่ แวดลอ้ม
ทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบค่าทางสถติสิมัประสทิธส์หสมัพนัธอ์ยา่ง
งา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์
ระหว่างตวัแปรทัง้สองตวั ถา้มคี่า Sig.(2-tailed) น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) นัน่คอื ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 โดยผลการทดสอบสมมตฐิานสามารถจาํแนกออกเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งัน้ีคอื 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 2.1 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บั
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H0: สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจ
ต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานคร 
  H1: สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจ
ต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานคร 
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ตาราง 33 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
     ผลติภณัฑ ์กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอร ์
     เซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ด้านผลิตภณัฑ ์

ความพึงพอใจ 

Pearson 
Correlation (r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

1. มสีนิคา้ใหเ้ลอืก
หลากหลาย เชน่ ส,ี กลิน่, 
ปรมิาตร 

0.288** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 

2. สนิคา้มคีุณภาพด ีใหม ่
และสะอาด 

0.264** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 

3. สนิคา้มกีารรบัเปลีย่นหรอื
สามารถคนืได ้

0.167** 0.001 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

4. บรรจุภณัฑส์วยงาม มี
ฉลากอธบิายสนิคา้ชดัเจน 

0.289** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 

ด้านผลิตภณัฑโ์ดยรวม 0.333** 0.000 ค่อนข้างตํา่ เดียวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 33 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ด้านผลิตภณัฑ์ กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซี
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์
โดยรวม มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้หมายความว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.333 แสดงว่าตวัแปร
ทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัค่อนขา้งตํ่า กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนํา
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวมมาใชม้ากขึน้ จะทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึ
พอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้
ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า พจิารณาเป็นรายขอ้ไดด้งัน้ี 
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 1. มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย เช่น สี กล่ิน ปริมาตร 
  มสีนิคา้ใหเ้ลอืกหลากหลาย เช่น ส ีกลิน่ ปรมิาตร กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบ
รนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑใ์นเรือ่งมสีนิคา้ใหเ้ลอืกหลากหลาย เชน่ ส ีกลิน่ ปรมิาตร 
มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็
เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.288 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัค่อนขา้งตํ่า กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําสว่นประสมทางการ ตลาดบรกิาร 
ด้านผลิตภณัฑ์ในเรื่องมีสนิค้าให้เลือกหลากหลาย เช่น สี กลิ่น ปริมาตรมาใช้มากขึ้น จะทําให้
ผู้บรโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร ์
จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 2.  สินค้ามีคณุภาพดี ใหม่ และสะอาด 
  สนิคา้มคีุณภาพด ีใหม ่และสะอาด กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิ๊กซซีูเปอรเ์ซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มคี่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่องสนิคา้มคีุณภาพด ีใหม่ และสะอาด มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจ
ต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) 
เท่ากบั 0.264 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัค่อนขา้งตํ่า 
กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่องสนิคา้มี
คุณภาพด ีใหม่ และสะอาดมาใช้มากขึน้ จะทําให้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด ์
กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 3.  สินค้ามีการรบัเปล่ียนหรือสามารถคืนได้ 
  สนิคา้มกีารรบัเปลีย่นหรอืสามารถคนืได ้กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มี
ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่องสนิคา้มกีารรบัเปลี่ยนหรอืสามารถคนืได ้มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึ
พอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์



 98

สหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.167 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า
มาก กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่อง
สนิค้ามกีารรบัเปลี่ยนหรอืสามารถคนืได้มาใช้มากขึน้ จะทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิค้า
เฮา้สแ์บรนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซ็นเตอร ์จํากดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า
มาก 
 4.  บรรจภุณัฑส์วยงาม มีฉลากอธิบายสินค้าชดัเจน 
  บรรจุภณัฑส์วยงาม มฉีลากอธบิายสนิคา้ชดัเจน กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบ
รนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ 
มหานคร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้หมายความว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ด้านผลติภณัฑ์ในเรื่องบรรจุภณัฑ์สวยงาม มฉีลากอธบิายสนิค้าชดัเจน มคีวาม 
สมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร ์
จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมี
ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.289 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัค่อนขา้งตํ่า กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
ด้านผลิตภัณฑ์ในเรื่องบรรจุภัณฑ์สวยงาม มีฉลากอธิบายสินค้าชดัเจนมาใช้มากขึ้น จะทําให้
ผู้บรโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร ์
จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 2.2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บัความ
พงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อ
สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร 
 H1: สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้
เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
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ตาราง 34 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา  
     กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั  
     (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ด้านราคา 

ความพึงพอใจ 

Pearson 
Correlation  

(r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

1. มรีาคาถูกกวา่สนิคา้ตราทัว่ไป 0.122** 0.015 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
2. ราคามคีวามยตุธิรรมเหมาะกบั 
    คุณภาพสนิคา้ 

0.175** 0.000 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

3. มป้ีายแสดงราคาสนิคา้ชดัเจน 0.202** 0.001 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
ด้านราคาโดยรวม 0.200** 0.000 ตํา่มาก เดียวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

  
 จากตาราง 34 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ด้านราคา กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิทั บิ๊กซซีูเปอร ์ 
เซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ดา้นราคาโดยรวม มคี่า Sig. 
(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซี
ซูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 โดยมคีา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.200 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์
ในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นราคาโดยรวมมาใชม้ากขึน้ จะทาํใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก พจิารณาเป็น
รายขอ้ไดด้งัน้ี 
 1.  มีราคาถกูกว่าสินค้าตราทัว่ไป 
  มรีาคาถูกกว่าสนิค้าตราทัว่ไป กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสนิค้า
อุปโภค บรษิทั บิ๊กซซีูเปอรเ์ซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มคี่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.015 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาด
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บรกิาร ดา้นราคาในเรื่องมรีาคาถูกกว่าสนิคา้ตราทัว่ไป มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้
เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
0.122 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื เมื่อ
ผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคาในเรื่องมรีาคาถูกกว่าสนิคา้ตรา
ทัว่ไปมาใชม้ากขึน้ จะทาํใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั 
บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
 2.  ราคามีความยติุธรรมเหมาะกบัคณุภาพสินค้า 
  ราคามคีวามยุตธิรรมเหมาะกบัคุณภาพสนิคา้ กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์
กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ มหา
นคร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ หมายความว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ดา้นราคาในเรื่องราคามคีวามยุตธิรรมเหมาะกบัคุณภาพสนิคา้ มคีวามสมัพนัธก์บั
ความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.175 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า
มาก กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคาในเรื่องราคามี
ความยุตธิรรมเหมาะกบัคุณภาพสนิคา้มาใชม้ากขึน้ จะทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส์
แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
 3.  มีป้ายแสดงราคาสินค้าชดัเจน 
  มป้ีายแสดงราคาสนิค้าชดัเจน กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสนิค้า
อุปโภค บรษิทั บิ๊กซซีูเปอรเ์ซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มคี่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นราคาในเรื่องมป้ีายแสดงราคาสนิคา้ชดัเจน มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้
เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
0.202 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื เมื่อ
ผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านราคาในเรื่องมป้ีายแสดงราคาสนิค้า
ชดัเจนมาใช้มากขึ้น จะทําให้ผู้บรโิภคมคีวามพึงพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
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 สมมติฐานข้อท่ี 2.3 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย มี
ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซซีูเปอร์เซ็น
เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H0: สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H1: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย มคีวามสมัพนัธ์กบั
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ตาราง 35 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นชอ่ง  
     ทางการจดัจาํหน่าย กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซ ี
     ซเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ความพึงพอใจ 

Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

1. การจดัเรยีงสนิคา้ทีเ่ป็นหมวดหมู ่ 
   ทาํใหเ้ลอืกซือ้ไดส้ะดวก 

0.155** 0.002 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

2. การจดัเรยีงสนิคา้บนชัน้วางทีโ่ดด 
    เดน่ สวยงาม สะดุดตา 

0.209** 0.000 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

3. มสีนิคา้เฮา้สแ์บรนดจ์าํหน่ายในทุก 
    สาขาเหมอืนกนั 

0.295** 0.001 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย
โดยรวม 

0.275** 0.000 ค่อนข้างตํา่ เดียวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 35 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค 
บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้าน
ช่องทางการจดัจําหน่ายโดยรวม มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื 
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ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย มคีวามสมัพนัธ์กบั
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.275 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 
ในระดบัค่อนขา้งตํ่า กล่าวคือ เมื่อผู้ประกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้าน
ช่องทางการจดัจําหน่ายโดยรวมมาใชม้ากขึน้ จะทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบ
รนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัค่อนขา้งตํ่า 
พจิารณาเป็นรายขอ้ไดด้งัน้ี 
 1.  การจดัเรียงสินค้าท่ีเป็นหมวดหมู่ ทาํให้เลือกซ้ือได้สะดวก 
  การจดัเรยีงสนิคา้ทีเ่ป็นหมวดหมู่ ทําใหเ้ลอืกซือ้ไดส้ะดวก กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้
เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.002 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายในเรื่องการจดัเรยีงสนิคา้ทีเ่ป็นหมวดหมู ่
ทาํใหเ้ลอืกซือ้ไดส้ะดวก มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.155 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสม
ทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายในเรื่องการจดัเรยีงสนิคา้ที่เป็นหมวดหมู่ ทําให้
เลอืกซื้อไดส้ะดวกมาใชม้ากขึน้ จะทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
 2.  การจดัเรียงสินค้าบนชัน้วางท่ีโดดเด่น สวยงาม สะดดุตา 
  การจดัเรยีงสนิคา้บนชัน้วางที่โดดเด่น สวยงาม สะดุดตา กบัความพงึพอใจต่อสนิค้า
เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.002 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายในเรื่องการจดัเรยีงสนิคา้บนชัน้วางทีโ่ดด
เด่น สวยงาม สะดุดตา มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.209 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสม
ทางการตลาดบรกิาร ด้านช่องทางการจดัจําหน่ายในเรื่องการจดัเรยีงสนิค้าบนชัน้วางที่โดดเด่น 
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สวยงาม สะดุดตามาใชม้ากขึน้ จะทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
 3.  มีสินค้าเฮ้าสแ์บรนดจ์าํหน่ายในทุกสาขาเหมือนกนั 
  มสีนิคา้เฮา้สแ์บรนดจ์าํหน่ายในทุกสาขาเหมอืนกนั กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบ
รนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายในเรื่องมสีนิคา้เฮา้สแ์บรนดจ์าํหน่ายในทุก
สาขาเหมอืนกนั มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั 
บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.295 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์ในทศิทางเดียวกนั ในระดบัค่อนข้างตํ่า กล่าวคอื เมื่อผู้ประกอบการมกีารนําส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายในเรื่องมสีนิคา้เฮา้สแ์บรนดจ์าํหน่ายในทุก
สาขาเหมอืนกนัมาใช้มากขึน้ จะทําให้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้า
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 2.4 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด มี
ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซซีูเปอร์เซ็น
เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H0: สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด ไมม่คีวาม สมัพนัธก์บั
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H1: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บั
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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ตาราง 36 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการ 
     สง่เสรมิทางการตลาด กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซ ี
     ซเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

ความพึงพอใจ 

Pearson 
Correlation  

(r) 
Sig. 

(2-tailed) 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์ ทิศทาง 
1. มกีารโฆษณาประชาสมัพนัธต์าม 
    สือ่ต่างๆ เชน่ โบรชวัร ์,โทรทศัน์  
    ฯลฯ 

0.234** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 

2. มกีารแจกโบรชวัรส์นิคา้ราคาพเิศษ 0.307** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 
3. มกีารใหส้ว่นลดสนิคา้ราคาพเิศษ 0.301** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 
4. มกีจิกรรมสง่เสรมิการขายตามโอกาส 
   ต่างๆ เชน่ สนิคา้กลุ่มซกัลา้งลดราคา 
   ชว่งตรษุจนี ฯลฯ 

0.193** 0.000 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด
โดยรวม 

0.313** 0.000 ค่อนข้างตํา่ เดียวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 36 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ดา้นการ
สง่เสรมิทางการตลาดโดยรวม มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความ
ว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึ
พอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.313 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบั
ค่อนขา้งตํ่า กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการส่งเสรมิ
ทางการตลาดโดยรวมมาใช้มากขึน้ จะทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ กลุ่ม
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สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัค่อนขา้งตํ่า พจิารณา
เป็นรายขอ้ไดด้งัน้ี 
 1. มีการโฆษณาประชาสมัพนัธต์ามส่ือต่างๆ เช่น โบรชวัร ์โทรทศัน์ ฯลฯ 
  มกีารโฆษณาประชาสมัพนัธ์ตามสื่อต่างๆ เช่น โบรชวัร์ โทรทศัน์ ฯลฯ กบัความพงึ
พอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื 
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้
หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาดในเรื่องมกีารโฆษณา
ประชาสมัพนัธต์ามสือ่ต่างๆ เชน่ โบรชวัร ์,โทรทศัน์ ฯลฯ มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้
เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
0.234 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัค่อนขา้งตํ่า กล่าวคอื เมื่อ
ผูป้ระกอบการมกีารนําสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาดในเรื่องมกีาร
โฆษณาประชาสมัพนัธต์ามสื่อต่างๆ เช่น โบรชวัร ์,โทรทศัน์ ฯลฯ มาใชม้ากขึน้ จะทําใหผู้บ้รโิภคมี
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 2.  มีการแจกโบรชวัรสิ์นค้าราคาพิเศษ 
  มกีารแจกโบรชวัร์สินค้าราคาพิเศษ กบัความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มี
ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาดในเรื่องมกีารแจกโบรชวัรส์นิคา้ราคาพเิศษ มคีวามสมัพนัธก์บั
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.307 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 
ในระดบัค่อนขา้งตํ่า กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการ
ส่งเสรมิทางการตลาดในเรื่องมกีารแจกโบรชวัรส์นิคา้ราคาพเิศษมาใชม้ากขึน้ จะทําใหผู้บ้รโิภคมี
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 3.  มีการให้ส่วนลดสินค้าราคาพิเศษ 
  มกีารใหส้่วนลดสนิคา้ราคาพเิศษ กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิ๊กซซีูเปอรเ์ซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มคี่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
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สมมติฐานรอง (H1) ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาดในเรื่องมกีารใหส้่วนลดสนิคา้ราคาพเิศษ มคีวามสมัพนัธ์กบั
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.301 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 
ในระดบัค่อนขา้งตํ่า กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการ
สง่เสรมิทางการตลาดในเรือ่งมกีารใหส้ว่นลดสนิคา้ราคาพเิศษมาใชม้ากขึน้ จะทาํใหผู้บ้รโิภคมคีวาม
พงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) 
เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 4.  มีกิจกรรมส่งเสริมการขายตามโอกาสต่างๆ เช่น สินค้ากลุ่มซกัล้างลดราคาช่วง
ตรษุจีน ฯลฯ 
  มกีจิกรรมสง่เสรมิการขายตามโอกาสต่างๆ เช่น สนิคา้กลุ่มซกัลา้งลดราคาช่วงตรุษจนี 
ฯลฯ กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร มคีา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 
นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาดในเรื่องมกีจิกรรม
ส่งเสรมิการขายตามโอกาสต่างๆ เช่น สนิคา้กลุ่มซกัลา้งลดราคาช่วงตรุษจนี ฯลฯ มคีวามสมัพนัธ์
กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.193 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 
ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคือ เมื่อผู้ประกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการ
ส่งเสรมิทางการตลาดในเรื่องมกีจิกรรมส่งเสรมิการขายตามโอกาสต่างๆ เช่น สนิคา้กลุ่มซกัลา้งลด
ราคาช่วงตรุษจนี ฯลฯ มาใชม้ากขึน้ จะทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 2.5 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านบุคคลากรหรอืพนักงาน มี
ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซซีูเปอร์เซ็น
เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นบุคคลากรหรอืพนักงาน ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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 H1: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นบุคคลากรหรอืพนักงาน มคีวามสมัพนัธ์กบั
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ตาราง 37 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นบุคลากร 
     หรอืพนกังาน กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอร ์
     เซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
ด้านบคุคลากรหรือพนักงาน 

ความพึงพอใจ 

Pearson 
Correlation  

(r) 

Sig. 
(2-

tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

1. พนกังานมคีวามรูใ้นตวัสนิคา้ 0.271** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 
2. ความสภุาพและการแต่งกายของ 
   พนกังาน 

0.196** 0.001 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

3. จาํนวนพนกังานเพยีงพอต่อการ 
    ใหบ้รกิาร 

0.289** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 

ด้านบคุคลากรหรือพนักงานโดยรวม 0.302** 0.000 ค่อนข้างตํา่ เดียวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 37 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ด้านบุคคลากรหรอืพนักงาน กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค 
บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้าน
บุคคลากรหรอืพนกังานโดยรวม มคีา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความ
ว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นบุคคลากรหรอืพนักงาน มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจ
ต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) 
เท่ากบั 0.302 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัค่อนขา้งตํ่า 
กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นบุคคลากรหรอืพนักงาน
โดยรวมมาใช้มากขึ้น จะทําใหผู้้บรโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค 
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บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัค่อนขา้งตํ่า พจิารณาเป็นรายขอ้ได้
ดงัน้ี 
 1.  พนักงานมีความรู้ในตวัสินค้า 
  พนักงานมีความรู้ในตัวสนิค้า กบัความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสนิค้า
อุปโภค บรษิทั บิ๊กซซีูเปอรเ์ซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มคี่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นบุคลากรหรอืพนกังานในเรื่องพนักงานมคีวามรูใ้นตวัสนิคา้ มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึ
พอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.271 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบั
ค่อนขา้งตํ่า กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นบุคคลากร
หรอืพนกังานในเรื่องพนกังานมคีวามรูใ้นตวัสนิคา้ จะทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บ
รนด ์กลุ่มสนิคา้ อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 2.  ความสภุาพและการแต่งกายของพนักงาน 
  ความสุภาพและการแต่งกายของพนักงาน กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์ แบรนด ์
กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพ     
มหานคร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้หมายความว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ด้านบุคลากรหรอืพนักงานในเรื่องความสุภาพและการแต่งกายของพนักงาน มี
ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส ์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอร์เซ็น
เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.196 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
บุคคลากร หรอืพนกังานในเรื่องความสุภาพและการแต่งกายของพนักงาน จะทําใหผู้บ้รโิภคมคีวาม
พงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) 
เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
 3.  จาํนวนพนักงานเพียงพอต่อการให้บริการ 
  จํานวนพนักงานเพยีงพอต่อการให้บรกิาร กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์ แบรนด ์
กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพ     
มหานคร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้หมายความว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ด้านบุคลากรหรอืพนักงานในเรื่องจํานวนพนักงานเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร มี
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ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส ์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอร์เซ็น
เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.289 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัค่อนขา้งตํ่า กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
ด้านบุคคลากรหรอืพนักงานในเรื่องจํานวนพนักงานเพยีงพอต่อการให้บรกิาร จะทําใหผู้้บรโิภคมี
ความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้ อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) 
เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 2.6 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ มี
ความสมัพนัธ์กับความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร ์      
เซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H0: สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H1: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์กบั
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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ตาราง 38 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
     สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั  
     บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้าน
ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 

ความพึงพอใจ 

Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2- 

tailed) 

ระดบัความ 
สมัพนัธ ์

ทิศทาง 

1. ภายในหา้งมคีวามสะอาด/เป็นระเบยีบ 0.208** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 
2. ภายในหา้งมคีวามสวา่ง/มบีรรยากาศที ่
    เหมาะสม 

0.166** 0.001 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

3. ภายในหา้งมสีถานทีใ่หค้วามบนัเทงิ/ 
   ผอ่นคลาย 

0.305** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 

4. มกีารตกแต่งของหา้งทีส่วยงาม ทนัสมยั  
   น่าใชบ้รกิาร 

0.233** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 

ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพโดยรวม 0.283** 0.000 ค่อนข้างตํา่ เดียวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 38 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค 
บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้าน
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพโดยรวม มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื 
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์กบั
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.283 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ใน
ระดับค่อนข้างตํ่ า กล่าวคือ เมื่อผู้ประกอบการมีการนําส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้าน
สิง่แวดล้อมทางกายภาพโดยรวมมาใช้มากขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส์แบ
รนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัค่อนขา้งตํ่า 
พจิารณาเป็นรายขอ้ไดด้งัน้ี 
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 1.  ภายในห้างมีความสะอาด/เป็นระเบียบ 
  ภายในหา้งมคีวามสะอาด/เป็นระเบยีบ กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มี
ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพในเรื่องภายในหา้งมคีวามสะอาด/เป็นระเบยีบ มคีวามสมัพนัธ์
กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.208 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 
ในระดบัค่อนขา้งตํ่า กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นสิง่ 
แวดลอ้มทางกายภาพในเรือ่งภายในหา้งมคีวามสะอาด/เป็นระเบยีบจะทาํใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจ
ต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้ อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ใน
ระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 2.  ภายในห้างมีความสว่าง/มีบรรยากาศท่ีเหมาะสม 
  ภายในหา้งมคีวามสว่าง/มบีรรยากาศทีเ่หมาะสม กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบ
รนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ 
มหานคร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้หมายความว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพในเรื่องภายในห้างมีความสว่าง/มีบรรยากาศที่
เหมาะสม มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซี
ซูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 โดยมคีา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.166 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์
ในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพในเรื่องภายในหา้งมคีวามสว่าง/มบีรรยากาศทีเ่หมาะสมจะทํา
ใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส์แบรนด์ กลุ่มสนิคา้ อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์
จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
 3.  ภายในห้างมีสถานท่ีให้ความบนัเทิง/ผอ่นคลาย 
  ภายในหา้งมสีถานที่ใหค้วามบนัเทงิ/ผ่อนคลาย กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์ แบ
รนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ 
มหานคร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้หมายความว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพในเรื่องภายในห้างมสีถานที่ใหค้วามบนัเทงิ/ผ่อน
คลาย มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอร์
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เซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.305 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์น
ทศิทางเดยีวกนั ในระดบัค่อนขา้งตํ่า กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพในเรื่องภายในหา้งมสีถานทีใ่หค้วามบนัเทงิ/ผอ่นคลายจะทาํให้
ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้ อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั 
(มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 4.  มีการตกแต่งของห้างท่ีสวยงาม ทนัสมยั น่าใช้บริการ 
  มกีารตกแต่งของหา้งทีส่วยงาม ทนัสมยั น่าใชบ้รกิาร กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์
แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพในเรื่องมกีารตกแต่งของหา้งที่สวยงาม 
ทนัสมยั น่าใช้บรกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์ แบรนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.233 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์ในทศิทางเดียวกนั ในระดบัค่อนข้างตํ่า กล่าวคอื เมื่อผู้ประกอบการมกีารนําส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพในเรื่องมกีารตกแต่งของหา้งที่สวยงาม 
ทนัสมยั น่าใช้บรกิารจะทําให้ผู้บรโิภคมคีวามพึงพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้า อุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 2.7 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์
กบัความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึ
พอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H1: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจ
ต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานคร 
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ตาราง 39 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
     กระบวนการ กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอร ์
     เซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ด้านกระบวนการ 

ความพึงพอใจ 

Pearson 
Correlation  
(r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั 
ความ 
สมัพนัธ ์ ทิศทาง 

1. มคีวามสะดวกรวดเรว็ในการ 
   ใหบ้รกิาร 

0.237** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 

2. มคีวามสะดวกในการชาํระเงนิ 0.216** 0.001 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 
3. มบีรกิารรบัฝากของ 0.148** 0.000 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
4. มรีะบบการขนถ่ายสนิคา้ทีด่ ี 
   (ตะกรา้, รถเขน็) 

0.153** 0.000 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

ด้านกระบวนการโดยรวม 0.238** 0.000 ค่อนข้างตํา่ เดียวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 39 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นกระบวนการ กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซี
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้านกระบวนการ
โดยรวม มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้หมายความว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ด้านกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.238 แสดงว่าตวั
แปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัค่อนขา้งตํ่า กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีาร
นําสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการโดยรวมมาใชม้ากขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมคีวาม
พงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) 
เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า พจิารณาเป็นรายขอ้ไดด้งัน้ี 
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 1.  มีความสะดวกรวดเรว็ในการให้บริการ 
  มคีวามสะดวกรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มี
ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นกระบวนการในเรื่องมคีวามสะดวกรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึ
พอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.237 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบั
ค่อนขา้งตํ่า กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ
ในเรื่องมคีวามสะดวกรวดเรว็ในการใหบ้รกิารจะทาํใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์
กลุ่มสนิคา้ อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 2.  มีความสะดวกในการชาํระเงิน 
  มคีวามสะดวกในการชําระเงนิ กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสนิค้า
อุปโภค บรษิทั บิ๊กซซีูเปอรเ์ซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มคี่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นกระบวนการในเรื่องมคีวามสะดวกในการชําระเงนิ มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อ
สนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) 
เท่ากบั 0.216 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัค่อนขา้งตํ่า 
กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านกระบวนการในเรื่องมี
ความสะดวกในการชําระเงนิจะทําให้ผู้บริโภคมีความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้า 
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 3.  มีบริการรบัฝากของ 
  มบีรกิารรบัฝากของ กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั 
บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ
ในเรื่องมบีรกิารรบัฝากของ มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสนิค้า
อุปโภค บรษิทับิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.148 แสดงว่าตวัแปร
ทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วน
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ประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการในเรือ่งมบีรกิารรบัฝากของจะทาํใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึ
พอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้ อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้
ในระดบัตํ่ามาก 
 4.  มีระบบการขนถ่ายสินค้าท่ีดี (ตระกร้า รถเขน็) 
  มรีะบบการขนถ่ายสนิคา้ทีด่ ี(ตระกรา้ รถเขน็) กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์
กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ มหา
นคร มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ หมายความว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ด้านกระบวนการในเรื่องมรีะบบการขนถ่ายสนิคา้ที่ด ี(ตระกรา้ รถเขน็) มคีวาม 
สมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์ แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิทั บิ๊กซซีูเปอร์เซ็นเตอร ์
จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมี
ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.153 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 
ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ
ในเรื่องมรีะบบการขนถ่ายสนิคา้ทีด่ ี(ตระกรา้ , รถเขน็)จะทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้
เฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้า อุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) เพิม่ขึ้นในระดบั     
ตํ่ามาก 
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สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 40 แสดงการสรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมติฐาน สถิติท่ีใช้ ผลการทดสอบสมมติฐาน 
1. ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา สถานภาพ
การสมรส จาํนวนสมาชกิภายในครอบครวั 
อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมี
ความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุม่
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์
จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

  

1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มคีวามพงึ
พอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่าง
กนั 

Independent t-test ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มคีวามพงึ
พอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่าง
กนั 

F-test ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

1.3 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา 
แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บ
รนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอร์
เซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

F-test ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

1.4 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัสถานภาพการ 
สมรสแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้
เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซี
ซเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

F-test ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 
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ตาราง 40  (ต่อ) 
 

สมมติฐาน สถิติท่ีใช้ ผลการทดสอบสมมติฐาน 
1.5 ผูบ้รโิภคทีม่จีาํนวนสมาชกิภายใน
ครอบครวัแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อ
สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั 
บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

F-test ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

1.6 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มคีวามพงึ
พอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่าง
กนั 

F-test ไมส่อดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

1.7 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บ
รนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอร์
เซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

F-test สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

2. สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ 
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดั
จาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้น
บุคคลากรหรอืพนกังาน ดา้นสิง่แวดลอ้มทาง
กายภาพ และดา้นกระบวนการ มคีวาม 
สมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บ
รนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอร์
เซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

  

 2.1 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
ผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจ
ต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

Pearson Product 
Moment 

Correlation 
Coefficient 

สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 
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ตาราง 40  (ต่อ) 
 

สมมติฐาน สถิติท่ีใช้ ผลการทดสอบสมมติฐาน 
2.2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
ราคา มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อ
สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั 
บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

Pearson Product 
Moment 

Correlation 
Coefficient 

สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

 2.3 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บั
ความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุม่
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์
จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

Pearson Product 
Moment 

Correlation 
Coefficient 

สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

2.4 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึ
พอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

Pearson Product 
Moment 

Correlation 
Coefficient 

สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

 2.5 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
บุคคลากรหรอืพนกังาน มคีวามสมัพนัธก์บั
ความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุม่
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์
จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

Pearson Product 
Moment 

Correlation 
Coefficient 

สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

 2.6 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บั
ความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุม่
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์
จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

Pearson Product 
Moment 

Correlation 
Coefficient 

สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 
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ตาราง 40  (ต่อ) 
 

สมมติฐาน สถิติท่ีใช้ ผลการทดสอบสมมติฐาน 
2.7 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
กระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจ
ต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

Pearson Product 
Moment 

Correlation 
Coefficient 

สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 

 
 



บทท่ี 5 
สรปุผล อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

 

สงัเขปการวิจยั 
 การศึกษาวจิยัครัง้น้ี ผู้วจิยัมุ่งศึกษา เรื่อง ปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อ
สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันา การนําเสนอสนิคา้ และศกึษาถงึปจัจยัทีม่ผีล
ต่อความพงึพอใจเพื่อทีจ่ะนําไปพฒันาปรบัปรุงแผนกลยุทธ์ทางการตลาดและคุณภาพการใหบ้รกิาร 
ให้ตรงความต้องการของผู้บริโภค และสําหรบัผู้ประกอบการเพื่อโอกาสเติบโตทางธุรกิจอย่าง
ต่อเน่ือง 
 ความมุ่งหมายของการวิจยั 
  1.  เพื่อศกึษาความพงึพอใจสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค ของบรษิทั บิก๊ซซีูเปอร์
เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามลกัษณะประชากรณ์
ศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพการสมรส จํานวนสมาชิกภายในครอบครวั 
อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
  2.  เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้น
ผลติภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด (Promotion) ดา้นบุคคลากรหรอืพนักงาน (People) ดา้นสิง่แวดล้อมทางกายภาพ 
(Physical Environment) และดา้นกระบวนการ (Process) กบั ความความพงึพอใจสนิคา้เฮา้ส ์แบ
รนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค ของบริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 
 ความสาํคญัของการวิจยั 
  1.  เพื่อทราบถงึปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร และนํา
ขอ้มูลที่สําคญัจากงานวจิยัไปใชใ้นการวเิคราะหก์ารวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างเหมาะสม
และสอดคลอ้งกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคมากทีส่ดุ 
  2.  เพื่อทราบถึงความต้องการของผูบ้รโิภคที่มต่ีอสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) โดยนําผลการวจิยัมาใชเ้ป็นแนวทางในการปรบัปรุง
สนิคา้ และบรกิารใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการและความพงึพอใจของผูบ้รโิภคอยา่งเหมาะสม 
 3.  เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการธุรกจิค้าปลกี หรอืผูท้ี่สนใจจะเป็นผูป้ระกอบการ
ผลติหรอืว่าจา้งผลติสนิค้าเฮา้สแ์บรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค สามารถนําผลการวจิยัใชใ้นการพฒันา
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สนิคา้ในกลุ่มน้ี ตลอดจนการวางแผนกลยุทธ์ในการดําเนินงานทางการตลาดเพื่อใหส้อดคลอ้งและ
ตอบสนองต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคอยา่งแทจ้รงิ 
 
 สมมติฐานทางการวิจยั 
  1.  ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพ
การสมรส จํานวนสมาชกิภายในครอบครวั อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมคีวามพงึ
พอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
  2.  สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคลากรหรอืพนกังาน ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ และ
ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั 
บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
  
 ขอบเขตของการวิจยั 
  การวจิยัครัง้น้ีมุ่งศกึษาถงึปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์
กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพ      
มหานคร โดยกาํหนดขอบเขตของการวจิยัดงัน้ี 
 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
  ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีใ่ชห้รอืเคยใชส้นิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) และอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่
ทราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน  
 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ผูบ้รโิภคทีใ่ชห้รอืเคยใชส้นิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) และอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่
ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน (Non -probability) ดงันัน้จึงกําหนดขนาดตัวอย่างโดยใช้สูตร
คาํนวณหาขนาดตวัอยา่งระดบัความเชื่อมัน่ 95% และใหค้วามผดิพลาดไมเ่กนิ 5% ในการวจิยัครัง้น้ี
ไดก้ําหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 385 ตวัอย่าง และเพิม่เตมิอกี 15 ตวัอย่างเพื่อป้องกนัความ
ผดิพลาดของแบบสอบถาม รวมขนาดกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 400 ตวัอย่าง โดยใช้วธิีสุ่มตวัอย่าง
ดงัต่อไปน้ี 
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 ขัน้ตอนท่ี 1 วธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบงา่ย (Simple Random Sampling) โดยแบ่งกลุ่ม
ตวัอย่างออกตามการแบ่งเขตการปกครองของกรุงเทพมหานครออกเป็น 6 กลุ่มการปกครองไดแ้ก่ 
กลุ่มรตันโกสนิทร ์กลุ่มบูรพา กลุ่มศรนีครนิทร ์กลุ่มเจา้พระยา กลุ่มกรุงธนใต ้และกลุ่มกรุงธนเหนือ  
  โดยผูว้จิยัไดท้าํการสุม่เขตจากกลุ่มการปกครองทัง้ 6 กลุ่ม กลุ่มละ 1 เขต จะไดเ้ขตทีเ่ป็น
เขตตวัอยา่ง จาํนวนทัง้หมด 6 เขตไดแ้ก่ 1. เขตพญาไท 2. เขตวงัทองหลาง 3. เขตมนีบุร ี4. เขต
คลองเตย 5.เขตบางบอน 6. เขตหนองแขม ดงัน้ี 
 
ตารางแสดงรายชื่อการแบ่งเขตการปกครองของกรงุเทพมหานครทีสุ่ม่ได ้
 

กลุ่มการปกครอง รายช่ือเขตในแต่ละกลุ่ม เขตท่ีสุ่มได้ 
 กลุ่มรตันโกสนิทร ์ เขตบางซื่อ เขตดุสติ เขตพญาไท เขตราชเทว ี 

เขตพระนคร เขตสมัพนัธวงศ์ เขตป้อมปราบศตัรู
พา่ย เขตบางรกั 

 เขตพญาไท 

 กลุ่มบรูพา  เขตดอนเมอืง เขตหลกัสี ่เขตสายไหม เขตบางเขน 
เขตจตุจกัร เขตลาดพรา้ว เขตบงึกุ่ม เขตบางกะปิ 
เขตวงัทองหลาง 

 เขตวงัทองหลาง 

 กลุ่มศรนีครนิทร ์ เขตสะพานสงู เขตมนีบุร ีเขตคลองสามวา  
เขตหนองจอก เขตลาดกระบงั เขตประเวศ  
เขตสวนหลวง เขตคนันายาว 

 เขตมนีบุร ี

 กลุ่มเจา้พระยา เขตดนิแดง เขตหว้ยขวาง เขตวฒันา เขตคลองเตย 
เขตบางนา เขตพระโขนง เขตสาทร  
เขตบางคอแหลม เขตยานนาวา 

 เขตคลองเตย 

 กลุ่มกรงุธนใต ้ เขตบางขนุเทยีน เขตบางบอน เขตจอมทอง  
เขตราษฎรบ์รูณะ เขตทุง่คร ุเขตธนบุร ี 
เขตคลองสาน เขตบางแค 

 เขตบางบอน 

 กลุ่มกรงุธนเหนือ  เขตบางพลดั เขตตลิง่ชนั เขตบางกอกน้อย  
เขตบางกอกใหญ่ เขตภาษเีจรญิ เขตหนองแขม  
เขตทววีฒันา 

 เขตหนองแขม 

 
 ขัน้ตอนท่ี 2 การสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยผูว้จิยัจะทาํการเกบ็
ขอ้มลูจากบรเิวณแหล่งชุมชนต่างๆ ในแต่ละเขตทีไ่ดจ้ากการสุม่ โดยเลอืกตวัอยา่งจากบิก๊ซ ีซูเปอร์
เซน็เตอร ์เขตละ 1 สาขา ดงัน้ี 
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 - เขตพญาไท เกบ็ขอ้มลูทีบ่ิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์สะพานควาย 
 - เขตวงัทองหลาง เกบ็ขอ้มลูทีบ่ิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์ลาดพรา้ว 
 - เขตมนีบุร ีเกบ็ขอ้มลูทีบ่ิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์รม่เกลา้ 
 - เขตคลองเตย เกบ็ขอ้มลูทีบ่ิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์พระราม 4 
 - เขตบางบอน เกบ็ขอ้มลูทีบ่ิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์กลัปพฤกษ์ 
 - เขตหนองแขม เกบ็ขอ้มลูทีห่า้งสรรพสนิคา้บิก๊ซ ีสาขาเพชรเกษม  
 ขัน้ตอนท่ี 3 การสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) โดยมกีารกําหนดสดัสว่น
กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการเกบ็ขอ้มลูในเขตทัง้ 6 เขต ในขัน้ตอนแรกไดเ้ขตละ 66 คน จาํนวน 2 เขต 
และเขตละ 67 คน จาํนวน 4 เขต มาทาํการเกบ็กลุ่มตวัอยา่ง รวมไดจ้าํนวนทัง้หมด 400 คน ดงัน้ี 
 
ตารางแสดงจาํนวนตวัอยา่งทีเ่กบ็ขอ้มลูในแต่ละสาขา 
 

กลุ่มเขตการปกครอง เขตท่ีสุ่มได้ สถานท่ีเกบ็แบบสอบถาม จาํนวน 
 กลุ่มรตันโกสนิทร ์  เขตพญาไท - บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์สะพานควาย 66 

 กลุ่มบรูพา   เขตวงัทองหลาง - บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์ลาดพรา้ว 66 
 กลุ่มศรนีครนิทร ์  เขตมนีบุร ี - บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์รม่เกลา้ 67 
 กลุ่มเจา้พระยา  เขตคลองเตย - บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์พระราม 4 67 
 กลุ่มกรงุธนใต ้  เขตบางบอน - บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์กลัปพฤกษ์ 67 
 กลุ่มกรงุธนเหนือ   เขตหนองแขม - หา้งสรรพสนิคา้บกีซ ีเพชรเกษม 67 

 
 ขัน้ตอนท่ี 4 การสุม่ตวัอยา่งแบบอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling) โดยผูว้จิยั
จะทําการแจกแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างตามสถานทีท่ีไ่ดก้ําหนดไวแ้ลว้ในขัน้ตอนที ่3 ใหค้รบ
ตามแบบสอบถาม จาํนวน 400 ชุด 
 
 การสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
  เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้เอง 
โดยขัน้ตอนการสรา้งเครือ่งมอืวจิยัหรอืแบบสอบถาม เป็นดงัน้ี  
  1.  ศกึษาขอ้มูลจากตําราเอกสารทฤษฎแีละงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งเพื่อกําหนดขอบเขตการ
วจิยั 
 2.  ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสารเพื่อกําหนดขอบเขตและเน้ือหาของ
แบบสอบถามจะไดม้คีวามชดัเจนตามความมุง่หมายของการวจิยัยิง่ขึน้ 
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 3.  นําขอ้มลูทีไ่ดม้าสรา้งเครือ่งมอืในการวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งเพือ่กาํหนดขอบเขตของการวจิยั 
 4.  นําแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้เสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษางานวจิยั เพื่อพจิารณาตรวจสอบ
ความถูกตอ้งและเสนอแนะเพิม่เตมิเพือ่นํามาแกไ้ข 
 5.  นําแบบสอบถามทีไ่ดร้บัคาํแนะนําจากอาจารยท์ีป่รกึษางานวจิยั มาปรบัปรุงแกไ้ข และ
ตรวจสอบความเทีย่งตรงของเน้ือหา 
 6.  นําแบบสอบถามทีป่รบัปรุงแลว้ไปทดลองใช ้ (Try Out) กบัผูบ้รโิภคทีใ่ชห้รอืเคยใช้
สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค ทีไ่มใ่ช่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 ตวัอยา่ง แลว้นําผลทีไ่ดม้าทาํ
การหาค่าความ เชื่อถอืไดข้องเครื่องมอื (Reliability of the test) โดยใชว้ธิหีาค่าครอนบคัแอลฟา 
(Cronbach’s alpha) ซึ่งค่าแอลฟาทีไ่ดจ้ะแสดงถงึความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยจะมคี่า
ระหว่าง 0 < α < 1 ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 มาก แสดงว่ามคีวามเชื่อถอืมาก โดยกําหนดค่าความ
เชื่อมัน่ทีย่อมรบัไดต้อ้งมคีา่มากกวา่หรอืเทา่กบั 0.7 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2546: 449)  
เกณฑใ์นการประเมนิผลคา่ Cronbach’s alpha 
  กรณคีา่ Cronbach’s น้อยกวา่ 0.6 คา่ความเชื่อถอือยูใ่นระดบัไมด่ ี
  กรณคีา่ Cronbach’s ใกล ้0.7   คา่ความเชื่อถอือยูใ่นระดบัยอมรบัได ้
  กรณคีา่ Cronbach’s มากกวา่ 0.8 คา่ความเชื่อถอือยูใ่นระดบัด ี
  ซึง่แบบสอบถามไดค้า่ความนาสเชื่อถอืดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
  ดา้นผลติภณัฑ ์    คา่ความเชื่อมัน่  0.865 
  ดา้นราคา       คา่ความเชื่อมัน่  0.755 
  ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  คา่ความเชื่อมัน่  0.817 
  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด   คา่ความเชื่อมัน่  0.906 
  ดา้นบุคคลากรหรอืพนกังาน  คา่ความเชื่อมัน่  0.835 
  ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ  คา่ความเชื่อมัน่  0.837 
  ดา้นกระบวนการ    คา่ความเชื่อมัน่  0.874 
 7.  นําแบบสอบถามฉบบัสมบรูณ์ไปสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่ง 
 
 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
  งานวิจยัในครัง้น้ีเป็นการศึกษาปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส ์   
แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด(มหาชน) ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานครโดยแบ่งลกัษณะของขอ้มลู ดงัน้ี 
  1. แหล่งขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดม้าจากการใชแ้บบสอบถามเกบ็
ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 400 คน โดยผูว้จิยัจะทาํการเกบ็ขอ้มลูและแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่ม
ตวัอย่างใช้หรอืเคยใช้สนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั 
(มหาชน) โดยทําการแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอย่างตามสถานทีท่ีไ่ดก้ําหนดไวแ้ลว้ ไดแ้ก่ บิก๊ซี
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ซูเปอรเ์ซน็เตอร ์สาขาสะพานควาย สาขาลาดพรา้ว สาขารม่เกลา้ สาขาพระราม4 สาขากลัปพฤกษ์ 
สาขาเพชรเกษม ใหค้รบตามจาํนวน 400 ชุด 
  2.  แหล่งขอ้มูลทุตยิภูม ิ(Secondary Data) ไดม้าจากการคน้คว้าเอกสาร วารสาร 
ผลงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และแหล่งขอ้มลูทางอนิเทอรเ์น็ต 
 
 การจดักระทาํและการวิเคราะหข้์อมลู 
 เมือ่ไดแ้บบสอบถามคนืกลบัมาแลว้ ผูว้จิยัจะนําแบบสอบถามทีร่วบรวมไดม้าดาํเนินการ  
ต่อไปน้ี ไดแ้ก่  
 1.  การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูว้จิยัจะนําแบบสอบถามทีไ่ดร้บัทัง้หมดมาตรวจสอบ  
ความสมบรูณ์ของแบบสอบถาม เพือ่คดัแบบสอบถามไมส่มบรูณ์ออก  
 2.  การลงรหสั (Coding) ผูว้จิยัจะนําแบบสอบถามฉบบัทีม่คีวามสมบรูณ์ถูกตอ้งเรยีบรอ้ย  
มาลงรหสัตามทีก่าํหนดรหสัไวใ้นแบบสอบถามแต่ละสว่น  
 3.  การประมวลผลขอ้มลู (Processing) นําแบบสอบถามทีล่งรหสัเรยีบรอ้ยแลว้มาบนัทกึ  
ลงในคอมพวิเตอรแ์ละประมวลผลขอ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปู 
 
สรปุผลการวิจยั 
 ผลการวิจยั ปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้า
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถ
สรปุผลไดด้งัน้ี 
  ส่วนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณา แบ่งออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
  ตอนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์ประกอบด้วย เพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษา สถานภาพการสมรส จํานวนสมาชกิภายในครอบครวั อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดอืนของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จํานวน 283 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
70.75 อายุ 27 – 33 ปี จาํนวน 165 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.25 ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีหรอื
เทยีบเท่าจาํนวน 190 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47.50 สถานภาพสมรสมสีถานภาพโสด จาํนวน 254 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 63.50 มจีาํนวนสมาชกิภายในครอบครวั มากกว่า 5 คนขึน้ไป จํานวน 124 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 31.00 อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน จาํนวน 295 คน คดิเป็นรอ้ยละ 73.75 และรายได้
ต่อเดอืน 55,001 บาทขึน้ไป จาํนวน 117 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.25   
 ตอนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้น
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคลากรหรอื
พนกังาน ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
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 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมอยู่
ในระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.31 เมือ่พจิาณาเป็นรายดา้นพบวา่ 
 ด้านผลิตภณัฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นผลติภณัฑ์โดยรวม อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.27 เมื่อพจิาณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัทุกขอ้ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ สนิคา้มคีุณภาพด ีใหม ่
และสะอาด บรรจุภณัฑ์สวยงาม มฉีลากอธบิายสนิค้าชดัเจน มสีนิค้าใหเ้ลอืกหลากหลาย เช่น ส ี
กลิน่ ปรมิาตร และสนิคา้มกีารรบัเปลีย่นหรอืสามารถคนืได ้มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.35 3.28 3.26 และ 
3.19 ตามลาํดบั  
 ด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
ราคาโดยรวม อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.45 เมื่อพจิาณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วาม สําคญักบัมป้ีายแสดงราคาสนิคา้ชดัเจน ในระดบัมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.60 
และใหค้วามสาํคญักบัราคามคีวามยุตธิรรมเหมาะกบัคุณภาพสนิคา้ และมรีาคาถูกกว่าสนิคา้ตราทัว่ไป 
ในระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.40 และ 3.35   
 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ดา้นช่อง ทางการจดัจําหน่ายโดยรวม อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.35 เมื่อพจิาณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัการจดัเรยีงสนิคา้ทีเ่ป็น
หมวดหมู่ ทําใหเ้ลอืกซือ้ไดส้ะดวก อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.53 และใหค้วามสาํคญักบั
การจดัเรยีงสนิคา้บนชัน้วางทีโ่ดดเด่น สวยงาม สะดุดตา มสีนิคา้เฮา้สแ์บรนดจ์ําหน่ายในทุกสาขา
เหมอืนกนั ในระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.28 และ 3.25 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักับส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ด้านการส่งเสรมิการตลาดโดยรวม อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.15 เมื่อพจิาณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัทุกขอ้ในระดบัปานกลาง 
ไดแ้ก่ มกีารใหส้ว่นลดสนิคา้ราคาพเิศษ มกีจิกรรมสง่เสรมิการขายตามโอกาสต่างๆ เช่น สนิคา้กลุ่ม
ซกัลา้งลดราคาช่วงตรุษจนี ฯลฯ มกีารโฆษณาประชาสมัพนัธต์ามสื่อต่างๆ เช่น โบรชวัร ์โทรทศัน์ 
ฯลฯ และมกีารแจกโบรชวัรส์นิคา้ราคาพเิศษ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.24 3.24 และ 3.07 3.07 
ตามลาํดบั   
 ด้านบุคคลากรหรือพนักงาน ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ดา้นบุคคลากรหรอืพนักงานโดยรวม อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.24 เมื่อพจิาณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัทุกขอ้ในระดบัปานกลาง 
ได้แก่ ความสุภาพและการแต่งกายของพนักงาน จํานวนพนักงานเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร และ
พนกังานมคีวามรูใ้นตวัสนิคา้ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.35 3.27 และ 3.12 ตามลาํดบั  
 ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ดา้นสิง่ แวดลอ้มทางกายภาพโดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
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3.32 เมือ่พจิาณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัภายในหา้งมคีวามสวา่ง/มี
บรรยากาศทีเ่หมาะสม และภายในหา้งมคีวามสะอาด/เป็นระเบยีบ ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.45 และ 3.41 และใหค้วามสําคญักบัมกีารตกแต่งของหา้งทีส่วยงาม ทนัสมยั น่าใชบ้รกิาร และ
ภายในหา้งมสีถานทีใ่หค้วามบนัเทงิ/ผอ่นคลาย ในระดบัปานกลาง มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.27 และ 3.17  
 ด้านกระบวนการ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นกระบวนการโดยรวม อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.38 เมื่อพจิาณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัมรีะบบการขนถ่ายสนิคา้ทีด่ ี(ตระกรา้ รถเขน็) ในระดบั
มาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.46 และใหค้วามสาํคญักบัมบีรกิารรบัฝากของ มคีวามสะดวกรวดเรว็ในการ
ใหบ้รกิาร และมคีวามสะดวกในการชําระเงนิ ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.38 3.35 
และ 3.35 ตามลาํดบั 
 ตอนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์บรษิทับิก๊ซ ี
ซเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์บรษิทับิก๊ซ ีซเูปอรเ์ซน็
เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ในเขตกรงุเทพมหานครโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.44  
 เมื่อพจิาณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากทุกขอ้ คอื 
ความคาด หวงัก่อนใชส้นิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค หา้งบิก๊ซกีบัความรูส้กึหลงัทีไ่ดใ้ชแ้ลว้ 
ความพงึพอใจในดา้นภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑส์นิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค หา้งบิก๊ซ ีและ
ความพงึพอใจโดยรวมกบัผลติภณัฑส์นิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภคหา้งบิก๊ซ ีโดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 3.44 3.44 และ 3.45 ตามลาํดบั 
 
  ส่วนท่ี 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลเชงิอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน จํานวน 2 ขอ้ ดงัน้ี 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้บริโภคที่มีลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา สถานภาพการสมรส จํานวนสมาชกิภายในครอบครวั อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน
แตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์
จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อท่ี 1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์
กลุ่มสินค้า อุปโภค  บริษัท  บิ๊กซีซู เปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด  (มหาชน )  ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างเพศกบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์
แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติ ิIndependent Sample t-test พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.875 ซึ่ง
มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1 ) แสดงวา่ ผูบ้รโิภค
ทีม่เีพศแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอร์
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เซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานข้อท่ี 1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์
กลุ่มสินค้า อุปโภค  บริษัท  บิ๊กซีซู เปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด  (มหาชน )  ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั     
 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างอายุกบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์
แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติ ิF-test พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.716 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1 ) แสดงว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มี
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานข้อท่ี 1.3 ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิค้า
เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างระดบัการศกึษากบัความพงึพอใจต่อ
สนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติ ิF-test พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.889 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1 ) แสดงว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์
จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัย สําคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานข้อท่ี 1.4 ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพการสมรสแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อ
สนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างสถานภาพการสมรสกบัความพงึพอใจ
ต่อสินค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติ ิF-test พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.676 ซึง่มากกว่า 
0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1 ) แสดงว่า ผูบ้รโิภคที่มี
สถานภาพการสมรสแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั 
บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นยั สาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมติฐานข้อท่ี 1.5 ผูบ้รโิภคทีม่จีํานวนสมาชกิภายในครอบครวัแตกต่างกนั มคีวามพงึ
พอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั(มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างจํานวนสมาชกิภายในครอบครวักบั
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติ ิF-test พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.095 
ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1 ) แสดงว่า 
ผูบ้รโิภคทีม่จีาํนวนสมาชกิภายในครอบครวัแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ มหานครไม่
แตกต่างกนั อยา่งมนียั สาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานข้อท่ี 1.6 ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์ แบ
รนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ 
มหานครแตกต่างกนั 
 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างอาชพีกบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์
แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติ ิF-test พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.912 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1 ) แสดงว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั 
มีความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียั สาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานข้อท่ี 1.7 ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อ
สนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั(มหาชน) ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัความพงึพอใจ
ต่อสินค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติ ิF-test พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.023 ซึง่น้อยกว่า 
0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1 ) แสดงว่า ผูบ้รโิภคที่มี
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั 
บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อย่างมนีัย 
สาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่า
กว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซี
ซเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครมากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน 35,001 - 45,000 บาท และผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มากกว่า 55,001 บาทขึน้ไป 
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โดยมคี่าเฉลีย่ 0.355 และ 0.307 และผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 25,001 - 
35,000 บาท มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์
จาํกดั(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครมากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 35,001 
- 45,000 บาท และผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มากกวา่ 55,001 บาทขึน้ไป โดยมคีา่เฉลีย่ 0.280 
และ 0.232  
 สมมติฐานข้อท่ี 2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคลากรหรอืพนักงาน ดา้นสิง่แวด ลอ้ม
ทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 สมมติฐานข้อท่ี 2.1 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวาม สมัพนัธก์บั
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์กบั
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์มี
ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซซีูเปอร์เซ็น
เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.333 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัค่อนขา้งตํ่า กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวมมาใชม้ากขึน้ จะทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 สมมติฐานข้อท่ี 2.2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บัความ
พงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา กบัความ
พงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ดา้นราคาโดยรวม มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่
น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านราคา มคีวามสมัพนัธ์กบั
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่า
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สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.200 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 
ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านราคา
โดยรวมมาใช้มากขึ้น จะทําใหผู้้บรโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
 สมมติฐานข้อท่ี 2.3 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย มี
ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซซีูเปอร์เซ็น
เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวเิคราะหค์วาม สมัพนัธร์ะหว่าง
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส ์    
แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายโดยรวม มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึง่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย 
มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็
เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.275 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัค่อนขา้งตํ่า กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายโดยรวมมาใชม้ากขึน้ จะทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส์
แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า  
 สมมติฐานข้อท่ี 2.4 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด มี
ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซซีูเปอร์เซ็น
เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการส่งเสรมิ
ทางการตลาด กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็
เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด
โดยรวม มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้หมายความว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บ
รนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
0.313 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัค่อนขา้งตํ่า กล่าวคอื เมื่อ
ผูป้ระกอบการมกีารนําสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาดโดยรวมมาใช้
มากขึ้น จะทําให้ผู้บรโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซี
ซเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า  
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 สมมติฐานข้อท่ี 2.5 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านบุคคลากรหรอืพนักงาน มี
ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซซีูเปอร์เซ็น
เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นบุคคลากรหรอื
พนักงาน กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์
จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา่ ดา้นบุคคลากรหรอืพนกังานโดยรวม มี
ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นบุคคลากรหรอืพนักงาน มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เทา่กบั 0.302 แสดงว่าตวั
แปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัค่อนขา้งตํ่า กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีาร
นําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านบุคคลากรหรอืพนักงานโดยรวมมาใช้มากขึ้น จะทําให้
ผู้บรโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร ์
จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า  
 สมมติฐานข้อท่ี 2.6 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ มี
ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซซีูเปอร์เซ็น
เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นสิง่แวดล้อม
ทางกายภาพ กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิทั บิ๊กซซีูเปอร์เซ็น
เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ดา้นสิง่แวดล้อมทางกายภาพ
โดยรวม มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความว่า ส่วนประสม ทาง
การตลาดบรกิาร ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บ
รนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
0.283 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัค่อนขา้งตํ่า กล่าวคอื เมื่อ
ผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพโดยรวมมาใช้
มากขึ้นจะทําให้ผู้บรโิภคมีความพงึพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซี
ซเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 สมมติฐานข้อท่ี 2.7 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ มคีวาม สมัพนัธ์
กบัความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ 
กบัความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั 
(มหาชน) ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้านกระบวนการโดยรวม มคี่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั 
บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.238 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า กล่าวคอื เมือ่ผูป้ระกอบการมกีารนําสว่นประสม
ทางการตลาดบรกิาร ด้านกระบวนการโดยรวมมาใชม้ากขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อ
สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบั
คอ่นขา้งตํ่า    
 
อภิปรายผล 
 จากการวจิยัเรื่อง ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้ 
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถ
นํามาอภปิรายผลไดด้งัน้ี 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้บริโภคที่มีลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา สถานภาพการสมรส จํานวนสมาชกิภายในครอบครวั อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน
แตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์
จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
  1.1  ผูบ้รโิภคที่มเีพศแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์ แบรนด์ กลุ่มสนิค้า
อุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่
แตกต่างกนั 
   อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เน่ืองจากสนิคา้อุปโภค เป็นปจัจยัพืน้ฐาน
ในการดํารงชวีติ ทําใหส้นิค้ามคีวามจําเป็นต่อชวีติประจําของผูบ้รโิภคทุกเพศ เพื่อตอบสนองต่อ
ความต้องการด้านดงักล่าว ทําใหเ้กดิการบรโิภคอย่างต่อเน่ือง ส่งผลทําให้เกดิความพงึพอใจต่อ
สนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ไม่แตกต่างกนั
ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของสุนันทา ฉนัทโรจนา (2556) ศกึษาเรื่องพฤตกิรรมและความพงึพอใจ
ดา้นส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของ Tesco Lotus ในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ในภาพ รวมผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มอีทิธพิลต่อการตดัสนิในของผูบ้รโิภคไม่แตกต่าง
กนั และสอด คลอ้งกบังานวจิยัของอธคิม ฉนัทเจรญิโชค ทาํการศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อความพงึ
พอใจในการซือ้สนิคา้บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า 
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ผูท้ี่มอีายุ เพศ รายไดต่้อเดอืน ระดบัการศกึษา และอาชพี ทีแ่ตกต่างกนัไม่มผีลต่อความพงึพอใจ
โดยรวมในการซื้อสนิคา้บิก๊ซ ีซูเปอรเ์ซน็เตอรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
  1.2  ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์ แบรนด์ กลุ่มสนิค้า
อุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่
แตกต่างกนั 
   อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เน่ืองจากสนิคา้อุปโภคเป็นสนิคา้ทีทุ่กวยั
ตอ้งใชใ้นชวีติ ประจาํวนั แมแ้ต่ละชว่งอายจุะมคีวามตอ้งการสนิคา้อุปโภคทีต่่างชนิด ต่างแบบกนัแต่
ทุกวยัยงัตอ้งใชส้นิคา้อุปโภคเพราะเป็นหน่ึงในปจัจยั 4 และมสีนิคา้จดัจาํหน่ายหลากหลายประเภท 
คลอบคลุมความต้องการของผู้บรโิภคทุกช่วงอายุ ไม่ว่าจะเป็นผู้ที่มอีายุมากหรอืน้อย ที่จะคอย
ตอบสนองต่อความต้อการของผูบ้รโิภค ทําใหเ้กดิความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ไม่แตกต่างกนัซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ
สุนนัทา ฉนัทโรจนา (2556) ศกึษาเรื่องพฤตกิรรมและความพงึพอใจดา้นสว่นประสมทางการตลาด
ในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของTescoLotusในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่าง
กนั มีอิทธิพลต่อการตัดสินในของผู้บริโภคไม่แตกต่างกนั และสอดคล้องกบังานวิจยัของอธิคม    
ฉันทเจรญิโชค ทําการ ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มผีลต่อความพงึพอใจในการซื้อสนิค้าบิ๊กซซีูเปอรเ์ซ็น
เตอร์ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า ผู้ที่มอีายุ เพศ รายได้ต่อเดือน 
ระดบัการศึกษา และอาชพี ที่แตกต่างกนัไม่มผีลต่อความพงึพอใจโดยรวมในการซื้อสนิค้าบิ๊กซ ี
ซเูปอรเ์ซน็เตอรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 
  1.3  ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เน่ืองจากระดบัการศกึษาไมว่่าจะสงูหรอืตํ่า ยงัตอ้ง
ใชส้นิคา้อุปโภคในชวีติประจาํวนั เพราะเป็นสนิคา้ทีจ่าํเป็น เป็นหน่ึงในปจัจยั 4 ทีต่อ้งใชทุ้กวนั สง่ผล
ทาํใหเ้กดิความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั 
(มหาชน) ไม่แตกต่างกนัซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของสุนันทา ฉันทโรจนา (2556) ศึกษาเรื่อง
พฤตกิรรมและความพงึพอใจดา้นสว่นประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของTescoLotusใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มอีทิธพิลต่อการตดัสนิในของ
ผูบ้รโิภคไมแ่ตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของอธคิม ฉนัทเจรญิโชค ทาํการศกึษาเรือ่ง ปจัจยัที่
มผีลต่อความพงึพอใจในการซื้อสนิคา้บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล พบว่า ผูท้ีม่อีายุ เพศ รายไดต่้อเดอืน ระดบัการศกึษา และอาชพี ทีแ่ตกต่างกนัไม่มผีลต่อ
ความพงึพอใจโดยรวมในการซือ้สนิคา้บิก๊ซ ีซูเปอรเ์ซน็เตอรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล 
  1.4  ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพการสมรสแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์
กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เน่ืองจากเป็นสนิคา้พืน้ฐานทีจ่ําเป็นต่อการ 
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อุปโภคและบริโภค ซึ่งสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่มีสถานภาพการสมรส
แตกต่างกนัได้ เน่ืองจากมสีนิค้าให้เลอืกอย่างหลากหลาย สามารถตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้รโิภคไดทุ้กสภาพ ดงันัน้สถานภาพการสมรสทีแ่ตกต่างกนัจงึไมส่ง่ผลต่อความพงึพอใจต่อสนิคา้
เฮา้ส ์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอร์เซ็นเตอร ์จํากดั (มหาชน) ไม่แตกต่างกนัซึ่ง
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของสุนนัทา ฉนัทโรจนา (2556) ศกึษาเรื่องพฤตกิรรมและความพงึพอใจดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของTescoLotusในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มอีทิธพิลต่อการตดัสนิในของผูบ้รโิภคไม่แตกต่างกนั และสอด 
คลอ้งกบังานวจิยัของอธคิม ฉนัทเจรญิโชค ทําการศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการ
ซือ้สนิคา้บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า ผูท้ีม่อีาย ุ
เพศ รายไดต่้อเดอืน ระดบัการศกึษา และอาชพี ทีแ่ตกต่างกนัไม่มผีลต่อความพงึพอใจโดยรวมใน
การซือ้สนิคา้บิก๊ซ ีซเูปอรเ์ซน็เตอรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 
  1.5  ผูบ้รโิภคทีม่จีาํนวนสมาชกิภายในครอบครวัแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้
เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เน่ืองจากสนิคา้อุปโภคเป็น
สนิคา้ที่จําเป็นต่อการดําเนินชวีติประจําวนั ยิง่ครอบครวัไหนที่มจีํานวนสมาชกิมากโอกาสที่จะได้
เลอืกใชส้นิคา้อุปโภคมาก กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) มใีหเ้ลอืก
อย่างหลากหลายสามารถตอบสนองต่อความต้องการของทุกครอบครวัถึงแม้จะมจีํานวนสมาชกิ
ภายในครอบครวัแตกต่างกนั ส่งผลต่อความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ไม่แตกต่างกนัซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ ประภา
พรรณ วงษ์สมบูรณ์ (2545) ศกึษาความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอกลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดของรา้นคา้ปลกีประเภทซุปเปอรม์ารเ์กต็ ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า คุณลกัษณะดา้น
ประชากร ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้จาํนวนสมาชกิในครอบครวั มี
ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคตามคุณลกัษณะดา้นประชากร ทีม่ต่ีอกลยุทธส์่วนประสมทางการตลาด
โดยภาพรวมไมแ่ตกต่างกนั 
  1.6  ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่
แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีป่ระกอบอาชพีแตกต่างกนั 
ย่อมมคีวามต้องการ ความสนใจ รวมถึงมแีนวทางในการดําเนินชวีติประจําวนัที่แตกต่างกนั แต่
ยงัคงตอ้งบรโิภคสนิคา้อุปโภคเหมอืนกนั ส่งผลต่อความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ไม่แตกต่างกนัซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ
สุนนัทา ฉนัทโรจนา (2556) ศกึษาเรื่องพฤตกิรรมและความพงึพอใจดา้นสว่นประสมทางการตลาด
ในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของ Tesco Lotus ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตก 
ต่างกนั มอีทิธพิลต่อการตดัสนิในของผูบ้รโิภคไม่แตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของอธคิม 
ฉนัทเจรญิโชค ทาํการศกึษาเรือ่ง ปจัจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร์
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ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า ผู้ที่มอีายุ เพศ รายได้ต่อเดอืน ระดบั
การศกึษา และอาชพี ที่แตกต่างกนัไม่มผีลต่อความพงึพอใจโดยรวมในการซื้อสนิคา้บิก๊ซ ีซูเปอร์
เซน็เตอรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 
  1.7  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์
กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ มหา
นคร แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่า
กวา่หรอืเทา่กบั 15,000 บาท มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซี
ซเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครมากทีส่ดุ เน่ืองจากผูท้ีม่ ี
รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนน้อยจะมทีางเลอืกในการซื้อสนิค้าน้อย ทําใหก้ารตัง้ความคาดหวงัในการใช้
สนิคา้น้อยดว้ย เมือ่ใชส้นิคา้แลว้จงึเกดิความพงึพอใจต่อสนิคา้มากกวา่ผูม้รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมาก  
สง่ผลต่อความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั 
(มหาชน) แตกต่างกนัซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สรอ้ยรุจ ีอนิทศร (2548) ศกึษาเรื่องความพงึ
พอใจของลูกคา้ทีม่ต่ีอการใหบ้รกิารหา้งบิก๊ซ ีซูเปอรเ์ซน็เตอร ์สาขาจงัหวดันครปฐม พบว่า ลูกคา้ที่
มอีายแุละรายไดแ้ตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารดา้นสนิคา้และบรกิารแตกต่างกนัอยา่ง
มนียัสาํคญัทีร่ะดบั .05 
 สมมติฐานข้อท่ี 2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคลากรหรอืพนักงาน ดา้นสิง่ แวดลอ้ม
ทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
  2.1  สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจ
ต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัใน
ระดบั ค่อนขา้งตํ่า เน่ืองจากผู้บรโิภคเหน็ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้าน
ผลิตภัณฑ์โดยรวมมากขึ้น โดยการเพิ่มกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ เช่น การที่มีสินค้าให้เลือก
หลากหลาย เช่น ส ีกลิน่ ปรมิาตร และสนิคา้มคีุณภาพด ีใหม่ และสะอาด บรรจุภณัฑ์สวยงาม มี
ฉลากอธบิายสนิคา้อย่างชดัเจน รวมถงึมกีารรบัเปลีย่นหรอืสามารถคนืสนิคา้ได ้จะทําใหผู้บ้รโิภคมี
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัค่อนขา้งตํ่า ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของสุนันทา ฉันทโรจนา (2556) 
ศึกษาพฤติกรรมและความพงึพอใจด้านส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของ 
Tesco Lotus ในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา่ ดา้นผลติภณัฑ ์โดยภาพ รวมแลว้กลุ่มตวัอยา่งมคีวาม
พงึพอใจในระดบัมากทีสุ่ด ทัง้น้ีอาจเป็นเพราะว่า เทสโก ้โลตสั เป็นรา้นคา้ปลกีขนาดใหญ่ มสีนิคา้
อุปโภคบรโิภคใหเ้ลอืกซื้อมากมายหลากหลายยีห่อ้ หลากหลายราคา และมกีารทดลองสนิคา้ก่อน
การตดัสนิใจซื้อ เพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคใหค้รบ ถ้วนทําใหส้่งผลต่อการตดัสนิใจ
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ซือ้สนิคา้ตามมา และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของอธคิม ฉนัทเจรญิโชค (2559) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ี
ผลต่อความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ มหานครและ
ปรมิณฑล พบว่า ปจัจยัดา้นผลติภณัฑม์ผีลต่อความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้บิก๊ซ ีซูเปอรเ์ซน็เตอร ์
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
  2.2  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อ
สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ใน
ระดบัตํ่ามาก เน่ืองจากผูบ้รโิภคเหน็ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านราคา
โดยรวมมากขึน้ โดยการเพิม่กลยุทธด์า้นราคาเพื่อเพิม่ความพงึพอใจของผูบ้รโิภค เช่น การทีส่นิคา้
มรีาคาถูกกวา่สนิคา้ตราทัว่ไป คุณภาพสอดคลอ้งกบัราคาทีต่ ัง้ไว ้ทาํใหเ้กดิความคุม้ค่าเมื่อผูบ้รโิภค
ไดซ้ือ้ไป และมป้ีายแสดงราคาสนิคา้ชดัเจน จะทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์
กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซซีูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก ซึ่งสอด 
คลอ้งกบังานวจิยัของอธคิม ฉนัทเจรญิโชค (2559) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการ
ซือ้สนิคา้บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพ มหานครและปรมิณฑล พบว่า ปจัจยัดา้น
ราคามผีลต่อความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้บิก๊ซ ีซูเปอรเ์ซน็เตอร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ มหา
นคร และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของสุนนัทา ฉนัทโรจนา (2556) ศกึษาพฤตกิรรมและความพงึพอใจ
ดา้นสว่นประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของ Tesco Lotus ในเขตกรุงเทพ มหานคร 
พบว่า ดา้นราคาโดยภาพรวมแลว้กลุ่มตวัอย่างมคีวามพงึพอใจในระดบัมากทีสุ่ด เน่ืองจาก เทสโก ้
โลตสั มสีนิคา้ราคาพเิศษสบัเปลีย่นมาจําหน่ายอย่างสมํ่าเสมอ สนิคา้ราคาถูกกว่าเมื่อเทยีบกบัรา้น
อื่นๆ และมป้ีายราคาทีส่งัเกตไดช้ดัเจน และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของประเสรฐิ น่ิมเกดิผล (2546) 
ศกึษาความ สมัพนัธ์ระหว่างทศันคติของผูบ้รโิภคกบัพฤติกรรมการซื้อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ บรษิทั
สยามแมค็โคร จํากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร และความสมัพนัธ์ระหว่างลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์พบว่า ทศันคตดิา้นราคา มคีวาม สมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้เฮา้สแ์บรนดใ์นสว่นทีเ่กีย่วกบัความถีใ่นการซือ้สนิคา้อุปโภคโดยเฉลีย่ต่อ
เดอืน จํานวนเงนิทีใ่ชจ้่ายเฉลี่ยต่อครัง้ และเหตุผลสําคญัที่สุดในการซื้อ และสมัพนัธ์กบัความถี่ใน
การซือ้สนิคา้บรโิภคโดยเฉลีย่ต่อเดอืนและวตัถุประสงคใ์นการซือ้ 
  2.3  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บั
ความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด 
(มหาชน) ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 มคีวาม 
สมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัค่อนขา้งตํ่า เน่ืองจาก ผูบ้รโิภคเหน็ความสาํคญัของส่วนประสม
ทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยรวมมากขึน้ โดยมกีารจําหน่ายสนิคา้เฮา้สแ์บ
รนดใ์นทุกสาขาเหมอืนกนั มกีารจดัเรยีงสนิคา้ทีเ่ป็นหมวดหมู ่การจดัวางสนิคา้บนชัน้วางทีโ่ดดเด่น 
สวยงาม สะดุดตา ทําใหส้ะดวกต่อการเลอืกซื้อของผูบ้รโิภค จะทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อ
สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบั
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ค่อนขา้งตํ่า ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของอธคิม ฉนัทเจรญิโชค (2559) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อ
ความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพ มหานครและปรมิณฑล 
พบว่า ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายมผีลต่อความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้บิก๊ซ ีซูเปอรเ์ซน็เตอร ์
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของสุนนัทา ฉนัทโรจนา (2556) ศกึษา
พฤตกิรรมและความพงึพอใจดา้นสว่นประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของTescoLotusใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้านช่องทางการจดัจําหน่ายโดยภาพรวมแล้วกลุ่มตวัอย่างมคีวามพงึ
พอใจในระดบัมากทีส่ดุ เน่ืองจากสถานทีต่ัง้สามารถเดนิทางมาไดส้ะดวกรวดเรว็ การบรกิารทีจ่อดรถมี
อย่างเพียงพอ การสัญจรภายในบริเวณร้าน สะดวก จัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ เลือกซื้อได้
สะดวกสบาย และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของประเสรฐิ น่ิมเกดิผล (2546) ศกึษาความ สมัพนัธร์ะหว่าง
ทศันคตขิองผูบ้รโิภคกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์บรษิทัสยามแมค็โคร จาํกดั (มหาชน) ใน
เขตกรุงเทพมหานคร และความสมัพนัธ์ระหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการซื้อ
สนิค้าเฮา้สแ์บรนด์ พบว่า ทศันคติดา้นการจดัจําหน่าย มคีวามสมัพนัธ์กบั พฤติกรรมการซื้อสนิค้า
เฮ้าส์แบรนด์ในส่วนที่เกี่ยวกบัเหตุผลสําคญัที่สุดในการซื้อ และสมัพนัธ์กบัความถี่ในการซื้อสนิค้า
บรโิภคและอุปโภคโดยเฉลีย่ต่อเดอืน  
  2.4  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บั
ความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัค่อนขา้งตํ่า เน่ืองจาก เมื่อผูบ้รโิภคเหน็ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ด้านการส่งเสริมทางการตลาดโดยรวมมาใช้มากขึ้น โดยการเพิ่มช่องทางการโฆษณา
ประชาสมัพนัธต์ามสือ่ต่างๆ เช่น โบรชวัร ์โทรทศัน์ ฯลฯ มกีารแจกโบรชวัรเ์มื่อมกีารสนิคา้ราคาพเิศษ 
หรอืมโีปรโมชัน่ใหม่อยู่เสมอ รวมถงึมกีารใหส้่วนลดสนิคา้ราคาพเิศษและมกีจิกรรมส่งเสรมิการขาย
ตามโอกาสต่างๆ เชน่ สนิคา้กลุ่มซกัลา้งลดราคาช่วงตรุษจนี ฯลฯ จะทาํใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อ
สนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบั
ค่อนขา้งตํ่า ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของอธคิม ฉนัทเจรญิโชค (2559) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อ
ความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพ มหานครและปรมิณฑล 
พบว่า ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด มผีลต่อความพงึพอใจในการซื้อสนิค้าบิ๊กซ ีซูเปอร์เซ็น
เตอร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร และสอด คลอ้งกบังานวจิยัของสุนนัทา ฉนัทโรจนา (2556) 
ศกึษาพฤตกิรรมและความพงึพอใจดา้นส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของ Tesco 
Lotus ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ดา้นการสง่เสรมิการตลาดโดยภาพรวมแลว้กลุ่มตวัอยา่งมคีวาม
พงึพอใจในระดบัมากทีส่ดุ เน่ืองจากมบุีคลากรแนะนําสนิคา้ดา้นเทคนิค การแจกแผน่พบัรายการสนิคา้
ราคาพิเศษด้านการโฆษณาทางสื่อต่างๆและการจดัแสดสนิค้า ณ จุดจําหน่าย และสอดคล้องกบั
งานวจิยัของประเสรฐิ น่ิมเกดิผล (2546) ศกึษาความ สมัพนัธ์ระหว่างทศันคตขิองผูบ้รโิภคกบั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์บรษิทัสยามแมค็โคร จํากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
และความสมัพนัธร์ะหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตรก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์พบว่า 
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ทศันคตดิา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบั พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ในส่วนที่
เกี่ยวกบัความถี่ในการซื้อสนิคา้อุปโภคโดยเฉลี่ยต่อเดอืน และจํานวนเงนิที่ใชจ้่ายเฉลี่ยต่อครัง้ และ
สมัพนัธก์บัความถีใ่นการซือ้สนิคา้บรโิภคโดยเฉลีย่ต่อเดอืน 
  2.5  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านบุคคลากรหรอืพนักงาน มคีวามสมัพนัธ์กบั
ความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัค่อนขา้งตํ่า เน่ืองจาก ผูบ้รโิภคเหน็ความสาํคญัของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นบุคคลากรหรอืพนกังานโดยรวมมาใชม้ากขึน้ โดยมกีารฝึกอบรมพนกังานใหม้คีวามรู ้มกีารพฒันา
ทกัษะในการทํางานอยา่งต่อเน่ือง การมพีนกังานมคีวามรูใ้นตวัสนิคา้ มคีวามสุภาพ และการแต่งกาย
ของพนกังานสะอาด เรยีบรอ้ย รวมถงึการมจีาํนวนพนกังานเพยีงพอต่อการใหบ้รกิารผูบ้รโิภคในแต่ละ
สาขา จะทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอร์
เซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัค่อนขา้งตํ่า ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของอธคิม ฉนัทเจรญิ
โชค (2559) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการซื้อสนิคา้บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอรข์อง
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ มหานครและปรมิณฑล พบว่า ปจัจยัดา้นบุคลากรและความสะดวกในการรบั
บรกิารมผีลต่อความพงึพอใจในการซื้อสนิคา้บิก๊ซ ีซูเปอรเ์ซน็เตอร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ มหา
นคร  
  2.6  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นสิง่แวดล้อมทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์กบั
ความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัค่อนขา้งตํ่า เน่ืองจาก ผูบ้รโิภคเหน็ความสาํคญัของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพโดยรวมมาใชม้ากขึน้ โดยการปรบัปรุง พฒันา ลกัษณะทางกายภาพของ
หา้งใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้รโิภค การทีภ่ายในหา้งมคีวามสะอาด เป็นระเบยีบ มคีวามสว่าง
เพยีงพอ มกีารตกแต่งที่สวยงาม ทนัสมยั มบีรรยากาศน่าใช้บรกิาร รวมถึงภายในหา้งมสีถานที่ให้
ความบนัเทงิ และผ่อนคลายความเครยีดในระหว่างการใชบ้รกิาร จะทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อ
สนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบั
ค่อนขา้งตํ่า ซึง่สอด คลอ้งกบังานวจิยัของอธคิม ฉนัทเจรญิโชค (2559) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อ
ความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพ มหานครและปรมิณฑล 
พบว่า ปจัจยัดา้นการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพและการสนบัสนุน มผีลต่อความพงึพอใจในการซือ้
สนิคา้บิก๊ซ ีซเูปอรเ์ซน็เตอร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
  2.7  สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจ
ต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั ใน
ระดบัค่อนข้างตํ่า เน่ืองจาก ผู้บริโภคเห็นความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้าน
กระบวน การโดยรวมมาใช้มากขึน้ โดยการพฒันาระบบต่างๆให้ทนัสมยั รวดเรว็ เพื่อทนัต่อความ
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ตอ้งการของผูบ้รโิภค เช่น มคีวามสะดวกในการชําระเงนิ มบีรกิารรบัฝากของ และการมรีะบบการขน
ถ่ายสนิคา้ทีด่ ีทัง้การมตีระกรา้ รถเขน็ไวใ้หบ้รกิาร จะทาํใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บ
รนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) เพิม่ขึน้ในระดบัค่อนขา้งตํ่า ซึง่
สอด คลอ้งกบังานวจิยัของอธคิม ฉนัทเจรญิโชค (2559) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจใน
การซื้อสนิคา้บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ มหานครและปรมิณฑล พบว่า ปจัจยั
ดา้นกระบวน การใหบ้รกิาร มผีลต่อความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้บิก๊ซ ีซูเปอรเ์ซน็เตอร ์ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานคร  
 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั  
 จากผลการศกึษาและวจิยัเรื่อง ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบ
รนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพ มหา
นคร ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะทีไ่ดจ้ากการวจิยัในครัง้น้ี ดงัน้ี 
 1.  ผู้บริหารและนักการตลาดควรนําข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไปปรบัปรุงและ
พฒันากลยุทธ์ทางการตลาดใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหม้ปีระสทิธภิาพสูงสุด โดยมุ่งพฒันาและ
ปรบัปรุงสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค ใหต้รงกบัความต้องการของกลุ่มเป้าหมายมากที่สุด 
เน่ืองจากผลการวจิยัพบวา่ กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 15,000 บาท มคีวามพงึ
พอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์ แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั(มหาชน) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครมากที่สุด ดงันัน้ผูบ้รหิารควรมกีารใหค้วามสําคญักบักลุ่มผูบ้รโิภค
ดงักล่าว โดยมกีารใหข้อ้มูลทีช่ดัเจน และมุ่งพฒันาสนิคา้ บรกิารใหส้ามารถตอบสนองความต้องการ
ของผูบ้รโิภคอยา่งสงูสดุ  
 2.  ผูบ้รหิารและนกัการตลาดควร ใหค้วามสาํคญัเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารใน
ทุกดา้น คอื 
  ด้านผลิตภณัฑ์ ผู้บรหิารและนักการตลาดควรพฒันาผลิตภณัฑ์ให้สามารถตอบสนอง
ความต้องการของผูบ้รโิภค โดยมสีนิคา้ใหเ้ลอืกหลากหลาย เช่น ส ีกลิน่ ปรมิาตร พฒันาสนิคา้ใหม้ี
คุณภาพ ตรงตามมาตรฐาน สนิค้ามคีวามใหม่ และสะอาด ลกัษณะของบรรจุภณัฑ์ควรพฒันาให้มี
ความสวยงาม น่าสนใจ มฉีลากอธบิายสนิคา้อยา่งชดัเจน รวมถงึมกีารรบัเปลีย่นหรอืสามารถคนื สนิคา้
ได ้เน่ืองจากผลการวจิยัพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ์ มคีวามสมัพนัธ์กบั
ความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส ์แบรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพ มหานคร 
  ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ผูบ้รหิารและนักการตลาดควรใหค้วามสําคญัการส่งเสรมิ
ทางการตลาดมากยิง่ขึน้ มกีารเพิม่ช่องทางในการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ตามสื่อต่างๆ เช่น โบรชวัร,์ 
โทรทศัน์ ฯลฯ เพือ่ทาํใหผู้บ้รโิภคเกดิการรบัรูท้ีเ่พิม่ขึน้ มกีารแจกโบรชวัรต์ามสถานทีต่่างๆ รวมถงึการ
ส่งไปตามครวัเรอืน เมื่อมกีารสนิคา้ราคาพเิศษ หรอืมโีปรโมชัน่ใหม่อยู่เสมอ รวมถงึมกีารใหส้่วนลด
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สนิคา้ราคาพเิศษ และควรมกีารกจิกรรมสง่เสรมิการขายตามโอกาสพเิศษต่างๆ เช่น สนิคา้กลุ่มซกัลา้ง
ลดราคาช่วงตรุษจนี ฯลฯ เพื่อเป็นการกระตุน้การบรโิภค เน่ืองจากผลการวจิยัพบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์
กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
  ด้านบุคลากรหรือพนักงาน ผู้บริหารและนักการตลาดควรให้ความสําคญัและพฒันา
พนักงานใหม้คีวามรู ้มทีกัษะในการทํางานที่เป็นระบบและทํางานใหไ้ดต้ามมาตรฐาน โดยพนักงาน
ควรมคีวามรูใ้นตวัสนิคา้อยา่งละเอยีด มกีารแต่งกายทีส่ภุาพ สะอาด เรยีบรอ้ย รวมถงึแต่ละสาขาควรมี
พนกังานไวบ้รกิารใหเ้พยีงพอต่อจาํนวนผูบ้รโิภค เน่ืองจากผลการวจิยัพบวา่ สว่นประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นบุคคลากรหรอืพนกังาน มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
  ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ผูบ้รหิารและนักการตลาดควรพฒันา ปรบัปรุงสิง่แวดลอ้ม
ทางกายภาพ โดยการปรบัปรุงใหภ้ายในหา้งมคีวามสะอาด เป็นระเบยีบ มคีวามสว่างเพยีงพอ มกีาร
ตกแต่งทีส่วยงาม ทนัสมยั มบีรรยากาศน่าใชบ้รกิาร รวมถงึภายในหา้งมสีถานทีใ่หค้วามบนัเทงิ และ
ผ่อนคลายความเครยีดในระหว่างการใชบ้รกิาร เน่ืองจากผลการวจิยัพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮา้ส์แบรนด์ กลุ่ม
สนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ผู้บริหารและนักการตลาดควรเพิ่มช่องทางในการจัด
จําหน่าย เพื่อเพิม่โอกาสในการเขา้ถงึสนิค้าและบรกิารใหแ้ก่ผูบ้รโิภค โดยการมสีนิค้าเฮา้ส์แบรนด์
จาํหน่ายในทุกสาขาเหมอืนกนั มกีารจดัเรยีงสนิคา้ทีเ่ป็นหมวดหมู ่มกีารจดัวางสนิคา้บนชัน้วางที ่โดด
เด่น สวยงาม สะดุดตา ทําใหส้ะดวกต่อการเลือกซื้อของผูบ้รโิภค เน่ืองจากผลการวจิยัพบว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้
เฮา้ส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค บรษิัท บิ๊กซซีูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั (มหาชน) ของผู้บรโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
  ดา้นกระบวนการ ผูบ้รหิารและนกัการตลาดควรพฒันากระบวนการในการใหบ้รกิารในทุก
สาขาใหม้มีาตรฐานและเป็นระบบเดยีวกนัที่ง่ายต่อการตรวจสอบ และพฒันาเมื่อเกดิปญัหา รวมถึง
พฒันากระบวนการในการใหบ้รกิารทุกดา้นทีม่คีวามสะดวกรวดเรว็ เชน่ มคีวามสะดวกในการชาํระเงนิ 
มบีรกิารรบัฝากของ และการมรีะบบการขนถ่ายสนิค้าที่ด ีทัง้การมตีระกรา้ และรถเขน็ไวใ้หบ้รกิาร
อย่างเพยีงพอต่อความต้องการของผูบ้รโิภค เน่ืองจากผลการวจิยัพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด์ กลุ่มสนิคา้อุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
  ดา้นราคา ผูบ้รหิารและนกัการตลาดควรมกีารตัง้ราคาสนิคา้ใหไ้ดม้าตรฐานสอดคลอ้งกบั
คุณภาพของสนิคา้ มคีวามคุ้มค่าในการเลอืกซื้อ ทุกสาขาต้องมรีาคาสนิค้าที่เท่ากนั และควรมป้ีาย
ราคาตดิไวอ้ยา่งชดัเจน เพือ่สรา้งแรงจงูใจในการซือ้สนิคา้ เน่ืองจากผลการวจิยัพบวา่ สว่นประสมทาง 
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การตลาดบรกิาร ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
    
ข้อเสนอแนะสาํหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 
  1.  ขยายขอบเขตการศกึษาความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั 
บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด (มหาชน) ของผู้บริโภคไปยงัเขตพื้นที่บริเวณใกล้เคียง หรือเพิ่ม
การศกึษาไปยงัต่างจงัหวดั และเขตภูมภิาคอื่นๆ เน่ืองจากแต่ละพืน้ทีม่คีวามแตกต่างกนั เช่น รปูแบบ
การดาํเนินชวีติ ทศันคต ิคา่นิยม พฤตกิรรมการบรโิภค สงัคม วฒันธรรม สิง่แวดลอ้ม และค่าครองชพี 
เป็นตน้ 
 2.  การวิจยัในครัง้น้ีเป็นการวิจยัเพื่อดูความพงึพอใจต่อสนิค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้า
อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จํากดั (มหาชน) เพยีงอย่างเดยีว ในการวจิยัครัง้ต่อไปควรมี
การศกึษาไปยงัสนิคา้ในกลุ่มอื่น เชน่ สนิคา้บรโิภค , เสือ้ผา้ เป็นตน้ 
  3.  ควรทําการศกึษาในเรื่องความคาดหวงั และการรบัรูก้ารใหใ้นการสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์
กลุ่มสินค้า อุปโภค  บริษัท  บิ๊กซีซู เปอร์เซ็นเตอร์ จํากัด  (มหาชน )  ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
  4.  ในการศกึษาครัง้น้ี ใชว้ธิกีารเกบ็ขอ้มลูจากแบบสอบถามเพยีงอยา่งเดยีว ดงันัน้ เพื่อให้
การวจิยัครัง้ต่อไปมคีวามครบถ้วนสมบูรณ์มากขึน้ ควรทําการวจิยัเชงิคุณภาพ หรอืควรใชเ้ทคนิค
ของเครือ่งมอืในการวจิยัอื่นๆ เชน่ การสงัเกต การสมัภาษณ์ เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูเชงิลกึมากขึน้ 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง 

ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธก์บัความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าสแ์บรนด ์กลุ่มสินค้าอปุโภค 
บริษทั บ๊ิกซีซูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
 แบบสอบถามฉบบัน้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อการศกึษาปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจ
ต่อสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค บรษิทั บิก๊ซซีูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานครและจดัทาํขึน้เพือ่เป็นสว่นประกอบการทาํสารนิพนธข์องนิสติปรญิญาโทตาม
หลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาการตลาด มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒโดยมวีตัถุประสงค ์
เพื่อใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูเพื่อการศกึษาสนิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค และนําผลการ
วเิคราะหท์ีไ่ดม้าเป็นขอ้มูลสาํหรบั การพฒันาสนิคา้เฮา้แบรนดใ์หส้ามารถตอบสนองความต้องการ
ของผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพและประสทิธผิลต่อไป  
 ผูท้ําวจิยัหวงัเป็นอย่างยิง่ว่าจะได้รบัความร่วมมอืจากท่านผูต้อบแบบสอบถามทุกท่าน
ดว้ยดใีนการตอบแบบสอบถาม กรุณาใหข้อ้มูลเป็นจรงิตามความคดิเหน็ของท่าน และคําตอบของ
ทา่น ผูท้าํวจิยัจะเกบ็ไวเ้ป็นความลบัและใชส้าํหรบัเป็นขอ้มลูเพือ่สรุปผลการวจิยัในลกัษณะภาพรวม 
ดงันัน้คําตอบของท่านจะไม่มผีลเสยีหายต่อท่านแต่ประการใด สุดทา้ยน้ีผูว้จิยัต้องขอขอบพระคุณ
ทา่นอยา่งสงูในการเสยีสละเวลาชว่ยตอบแบบสอบถามมา ณ ทีน้ี่ดว้ย  
 
คาํช้ีแจง ในการตอบแบบสอบถาม แบบสอบถามชุดน้ีแบ่งออกเป็น 4 สว่น ดงัน้ี คอื 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกบัลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลหรอืขอ้มูลทัว่ไปสําหรบัผูต้อบ
แบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเกีย่วกบัปจัจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธ์
กบัความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ กลุ่มสินค้าอุปโภค บริษัท บิ๊กซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จํากดั 
(มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัความพงึพอใจต่อสนิคา้เฮา้ส์แบรนด์ กลุ่มสนิค้าอุปโภค 
บรษิทั บิก๊ซซีเูปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะอื่นๆ 
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ส่วนท่ี 1 
แบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะข้อมลูส่วนบคุคลหรือข้อมลูทัว่ไปสาํหรบัผูต้อบแบบสอบถาม 
 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ในชอ่ง □ หน้าขอ้ความทีต่รงกบัความเป็นจรงิทีเ่กีย่วกบัตวัทา่น 
 1.  เพศ  
   ชาย        หญงิ 
 2.  อาย ุ
   20 – 26 ปี       27-33 ปี   
   34 - 40 ปี      41 -47 ปี 
   มากกวา่ 48 ปี ขึน้ไป    
 3.  ระดบัการศกึษา 
   ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี    ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเทา่    
   สงูกวา่ปรญิญาตร ี 
 4.  สถานภาพสมรส 
   โสด        สมรส / อยูด่ว้ยกนั  
   หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่/ หมา้ย       
 5.  จาํนวนสมาชกิภายในครอบครวั 
   1 คน        2 คน 
   3 คน        4 คน 
   มากกวา่ 5 คนขึน้ไป 
 6.  อาชพี  
   นิสติ/นกัศกึษา     ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ  
   พนกังานบรษิทัเอกชน   ธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ   
   แมบ่า้น/พอ่บา้น/เกษยีณอาย ุ  อื่นๆ โปรดระบุ……………… 
 7.  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
   ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 15,000 บาท    
   15,001 - 25,000 บาท   
   25,001 - 35,000 บาท     
   35,001 - 45,000 บาท 
   45,001 - 55,000 บาท     
   มากกวา่ 55,001 บาท ขึน้ไป  
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ส่วนท่ี 2 
แบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการต่อสินค้าเฮ้าสแ์บรนด ์กลุ่มสินค้า
อปุโภค บริษทับ๊ิกซีซูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ในชอ่งทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นเพยีงคาํตอบเดยีว 
 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 

ระดบัความสาํคญั 

น้อ
ยที่

สดุ
 

น้อ
ย 

ปา
นก

ลา
ง 

มา
ก 

มา
กที่

สดุ
 

ด้านผลิตภณัฑ ์           
1. มสีนิคา้ใหเ้ลอืกหลากหลาย เชน่ ส ี, กลิน่ , ปรมิาตร           
2. สนิคา้มคีุณภาพด ีใหม ่และสะอาด           
3. สนิคา้มกีารรบัเปลีย่นหรอืสามารถคนืได ้           
4. บรรจุภณัฑส์วยงาม มฉีลากอธบิายสนิคา้ชดัเจน           
ด้านราคา           
1. มรีาคาถูกกวา่สนิคา้ตราทัว่ไป           
2. ราคามคีวามยตุธิรรมเหมาะกบัคุณภาพสนิคา้           
3. มป้ีายแสดงราคาสนิคา้ชดัเจน           
ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย           
1. การจดัเรยีงสนิคา้ทีเ่ป็นหมวดหมู ่ทาํใหเ้ลอืกซือ้ไดส้ะดวก           
2. การจดัเรยีงสนิคา้บนชัน้วางทีโ่ดดเดน่ สวยงาม สะดุดตา           
3. มสีนิคา้เฮา้สแ์บรนดจ์าํหน่ายในทุกสาขาเหมอืนกนั           
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด           
1. มกีารโฆษณาประชาสมัพนัธต์ามสือ่ต่างๆ เชน่ โบรชวัร,์ 
โทรทศัน์ ฯลฯ 

          

2. มกีารแจกโบรชวัรส์นิคา้ราคาพเิศษ           
3. มกีารใหส้ว่นลดสนิคา้ราคาพเิศษ           
4. มกีจิกรรมสง่เสรมิการขายตามโอกาสต่างๆ เชน่ สนิคา้
กลุ่มซกัลา้งลดราคาชว่งตรษุจนี ฯลฯ 
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ส่วนประสมการตลาดบริการ 

ระดบัความสาํคญั 

น้อ
ยที่

สดุ
 

น้อ
ย 

ปา
นก

ลา
ง 

มา
ก 

มา
กที่

สดุ
 

ด้านบคุลากรหรือบคุลากร           
1. พนกังานมคีวามรูใ้นตวัสนิคา้           
2. ความสภุาพและการแต่งกายของพนกังาน           
3. จาํนวนพนกังานเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร      
ด้านการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ           
1. ภายในหา้งมคีวามสะอาด/เป็นระเบยีบ           
2. ภายในหา้งมคีวามสวา่ง/มบีรรยากาศทีเ่หมาะสม           
3. ภายในหา้งมสีถานทีใ่หค้วามบนัเทงิ/ผอ่นคลาย      
4. มกีารตกแต่งของหา้งทีส่วยงาม ทนัสมยั น่าใชบ้รกิาร      
ด้านกระบวนการให้บริการ           
1. มคีวามสะดวกรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร           
2. มคีวามสะดวกในการชาํระเงนิ           
3. มบีรกิารรบัฝากของ      
4. มรีะบบการขนถ่ายสนิคา้ทีด่ ี(ตะกรา้, รถเขน็)      
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ส่วนท่ี 3 
แบบสอบถามเก่ียวกบัความพึงพอใจต่อสินค้าเฮ้าสแ์บรนด ์กลุ่มสินค้าอปุโภค  

บริษทั บ๊ิกซีซูเปอรเ์ซน็เตอร ์จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงใน……. ทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุ 
 
1. ความคาดหวงัก่อนใชส้นิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค หา้งบิก๊ซกีบัความรูส้กึหลงัทีไ่ดใ้ชแ้ลว้ 

ตํ่ากวา่ทีค่าดหวงัมาก 
|…..|…..|…..|…..|…..|…..| 

สงูกวา่ทีค่าดหวงัมาก 
  1    2    3    3    4    5 

 
2. ความพงึพอใจในดา้นภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑส์นิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภค หา้งบิก๊ซ ี

ไมพ่งึพอใจอยา่งมาก 
|…..|…..|…..|…..|…..|…..| 

พงึพอใจอยา่งมาก 
  1    2    3    3    4    5 

 
3. ความพงึพอใจโดยรวมกบัผลติภณัฑส์นิคา้เฮา้สแ์บรนด ์กลุ่มสนิคา้อุปโภคหา้งบิก๊ซ ี
 

ไมพ่งึพอใจอยา่งมาก 
|…..|…..|…..|…..|…..|…..| 

พงึพอใจอยา่งมาก 
  1    2    3    3    4    5 
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ส่วนท่ี 4 
ข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 
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รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
  
 รายช่ือ       ตาํแหน่งและสถานท่ีทาํงาน 
 

1. อาจารย ์ดร.อจัฉรยีา ศกัดิน์รงค ์   อาจารยป์ระจาํภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
         คณะสงัคมศาสตร ์
         มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
  
2. อาจารย ์ดร.รสติา สงัขบุ์ญนาค   อาจารยป์ระจาํภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
         คณะสงัคมศาสตร ์
         มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 
 

 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวติัย่อผูท้าํสารนิพนธ ์
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