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บทคัดย่อ 
 การวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้ของผู้บริโภคในห้างสรรพสินคา้บิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขา
อ่อนนุช  กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ทีม่ีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินคา้ของผู้บริโภคใน ห้างสรรพสนิค้าบิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช กรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างใน
การวิจัยคร้ังนี้ มีจำนวน 400 คน ใช้การสุ่มตัวอยา่ง แบบง่าย (Simple Random Sampling) และใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ ใชใ้นการวิเคราะห์ข้อมูล ประกอบด้วย ค่าร้อยละ 
ค่าความถี่ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตราฐาน และการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคุณ 
 ผลการวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วงอายุ 31 - 40 ปี มีระดับการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีเป็นส่วนใหญ่ ประกอบอาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท
และผลการวิจัยยังพบว่า ปัจจัยด้านสว่นประสมทางการตลาด  ที่มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อสินคา้ของผู้บริโภคใน
ห้างสรรพสินคา้บิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนชุ  กรุงเทพมหานคร มีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับความ
คิดเห็นมากที่สุด (x = 4.406, S.D. = 0.332) และมีระดับความคิดเห็นด้านการตัดสนิใจซื้อสินคา้ของผู้บริโภคใน
ห้างสรรพสินคา้บิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนชุ กรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับการตัดสนิใจซื้อแน่นอน (x = 4.313, 
S.D. = 0.544) 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อ
สินค้าของผูบ้ริโภคในห้างสรรพสินค้าบิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช  กรุงเทพมหานคร อย่างมนียัสำคัญทางสถิติ ที่
ระดับ 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์การพยากรณ์ (R2) เท่ากับ 0.478  แสดงว่าตัวแปรอิสระ คือ ปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาด (7P’s) มผีลต่อตัวแปรตาม คือ การตัดสนิใจซื้อสินค้าของผูบ้ริโภคในห้างสรรพสินค้าบิ๊กซี
เอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช  กรุงเทพมหานคร ร้อยละ 47.80 เมื่อ พิจารณาเปน็รายดา้นพบว่า มี 1 ด้าน คือ 
ด้านกระบวนการมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้ของผู้บริโภคในห้างสรรพสนิค้าบิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช  
กรุงเทพมหานคร 
 
คำสำคัญ: การตัดสินใจซื้อ, ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด,  ห้างสรรพสินคา้บิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า 

 

ABSTRACT 

 The objective of this research was to study marketing mix factors (7P’s) that affected 
consumers’ decisions to purchase products at Big C Extra department store Onnuch branch, 
Bangkok. The samples of this study were 400 consumers. Questionnaire were adopted to 
collect data and were analyzed using percentage, frequency, mean and standard deviation 
and multiple regression analysis.  
 The results found that the majority of samples were female. They were between the 
ages of 31-40 years old, had a bachelor's degree. They worked in occupation of 
trading/personal business, those with average monthly income of 10,001 - 20,000 baht. And 
the results showed that the level of opinions of the overall marketing mix factors (7P’s) for 
the decision to purchase products at Big C were at the highest levels of their opinions (x= 
4.406, S.D. = 0.332). This founding revealed the certain levels of consumer decision to 
purchase product from Big C was purchased for sure (x= 4.313, S.D. = 0.544).     
 The results of hypothesis testing found that marketing mix factors (7P's) affected 
consumers’ decision to purchase products at Big C Extra department store, Onnuch branch, 
Bangkok with a statistical significance level at 0.05. R square of the model was found as 0.478. 
Showed that independent variables were marketing mix factors affected consumers’ decisions 
to purchase products at Big C Extra department store, Onnuch branch, Bangkok at 47.80 
percent and the marketing mix factors (7P’s) that affected consumers’ decisions to purchase 
products at Big C Extra department store, Onnuch branch, Bangkok.  
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There was 1 aspect: Process. 
 
Keywords: Decision to purchase, Marketing mix factors, Big C Extra department store 

 

บทนำ 

 สินค้าและบริการถูกผลิตและสรา้งขึ้นมาเพื่อตอบสนองความต้องการของมนุษย์เมื่อมีการผลิตสนิค้า

ต่างๆออกมาเป็นจำนวนมาก  และมีความต้องการของผูบ้ริโภคไม่มีที่สิ้นสดุ ดังนัน้ห้างสรรพสินค้าจึงเป็นสถานที่ 

ที่รวบรวมสินคา้และบริการต่างๆไว้อย่างมากมายไว้ในที่เดี่ยวกนั เพื่อให้ผู้บริโภคสามารถหาซื้อสินค้าได้อย่างครบ

ครัน ในปัจจุบันแนวคิดของห้างสรรพสินค้าในฐานะแหล่งช้อปปิ้งแบบครบวงจรยังคงเป็นที่ต้องการของลูกค้า

บางกลุ่มอยู่ แต่การแทรกแซงจากอี-คอมเมิร์ซและพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไป  ทำให้ผู้ประกอบการ

ห้างสรรพสินค้าจำเป็นต้องปรับรูปแบบธุรกิจ สิ่งที่นำเสนอ และบริการเสริมต่างๆ ที่มีให้กับลูกค้า เพื่อรับมือ

กับสภาวะเศรษฐกิจและตลาดที่มีความท้าทายนี้ 

 จากแนวโน้มการแข่งขันของห้างสรรพสินค้าที่มีแนวโน้มการแข่งขันที่เพิ่มสูงขึ้น รวมถึงการเติบโต ของ

ห้างสรรพสินคา้มีแนวโน้มในการเติบโตขึ้นมาก ห้างสรรพสินคา้บิ๊กซี ยังสามารถดำเนนิกิจการและยังทำกำไรได้

ในไตรรมาสแรกของปี 2564 ราว 1 พันล้านบาท บิ๊กซี ได้ปรับกลยุทธ์ใหม่ๆ เพื่อดึงดูดให้ลูกค้ามาซื้อสินค้า

ของบิ๊กซีมากขึ้น เช่น การทำสโตร์รูปแบบใหม่ เพื่อให้เข้ากับกลุ่มลูกค้าในพื้นที่ ด้วยการปรับโซน เพิ่มสินค้าพ

รีเมียมมากขึ้น ตามแต่ละพื้นที่ นอกจากนี้ยังมีการจัดโปรโมชั่นสินค้าอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะช่องทางช้อปปิ้ง

ออนไลน์อ่ืนๆ ด้วยเพื่อกระตุ้นยอดขายและกำลังซื้อ เพิ่มบริการดิลิเวอรี่ให้ครอบคลุมเพิ่มขึ้น จากปัจจุบัน  51 

จังหวัดและในพื้นที่กรุงเทพมหานครเได้เพิ่มบริการส่งด่วนภายใน 1 ชั่วโมงรวมทั้งมุ่งพัฒนาแบรนด์สินค้า

ของบิ๊กซี ที่มีคุณภาพ ราคาคุ้มค่า สามารถส่งเสริมกำไร ลดการสูญเสียสินค้าที่สูญหายได้อีกด้วย การขยาย

สาขาในรูปแบบต่างๆ โดยเฉพาะ มินิบิ๊กซีที่สามารถเข้าถึงคนในชุมชนได้ค่อนข้างมาก ซึ่งตรงนี้จะขยายสาขา

เข้าไปในพื้นที่ที่เหมาะสมมากขึ้น การจัดหาสินค้า วางแผนให้เข้ากับไลฟ์สไตล์ที่เปลี่ยนไป เช่น การเพิ่มสินค้า

แพ็คใหญ่มากขึ้น รวมถึงเป็น Fresh Food มากขึ้น (บริษัท บิ๊กซี ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ จำกัด (มหาชน), 2563) 

 ในส่วนของคู่แข่งของห้างสรรพสินค้าบิ๊กซีอย่างห้างสรรพสินค้าโลตัส (สำนักข่าวอีไฟแนนซ์ไทย, 
2563)  ก็ได้มีการพัฒนาปรับแผนกลยุทธ์รวมถึงการขยายสาขาในรูปแบบต่างๆเช่นกัน  ซึ่งจะเห็นได้จากใน
หลายๆพื้นที่ของประเทศไทย พื้นที่ใดที่มีห้างสรรพสินค้าบิ๊กซี ก็จะมีห้างสรรพสินค้าโลตัสอยู่ไม่ไกลนัก ซึ่งเห็น
ได้ชัดว่าทั้ง 2 ห้างนี้เป็นคู่แข่งกันทางตรง ดังนั้นทั้ง 2 ห้างจำเป็นต้องมีกลยุทธ์ต่างๆ เพื่อให้ธุรกิจประสบ
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ความสำเร็จมากขึ้น ข้อมูลของห้างสรรพสินคา้ เทสโก้ โลตัส ( Tesco Lotus) อยู่ภายใต้ การบริหารของบริษัท 
ซี.พี. รีเทล ดีเวลลอปเมนท์ จำกดั ซึ่งเป็นบริษทัในเครือซีพี ปัจจบุันห้างสรรพสินคา้โลตสัมีจำนวนมากกว่า 2,000 
สาขา (บริษัท ซีพี ออลล์ จำกัด (มหาชน), 2564) ซึ่งมีมากกว่าห้างสรรพสินคา้บิ๊กซี เกือบ 300 สาขา ดังนั้นทั้ง 2 
ห้างสรรพสินคา้  มักจะมีการแข่งขันด้านราคาและ ด้านบริการ มีการทำโปรโมชัน่ด้านราคาอยู่เสมอๆ เพื่อรักษา
ฐานลูกคา้เก่าและสรา้งฐานลูกคา้ใหม่ อย่างในเขตพื้นที่อ่อนนชุ ห้างสรรพสินคา้บิ๊กซีและห้างสรรพสินค้าโลตัสอยู่
ห่างกันเพียงแค่ 1 กิโลเมตร ซึ่งห้างสรรพสินคา้โลตสัอยู่ติดถนนสุขุมวิทและติดกบั BTS อ่อนนุชเลย ส่วน
ห้างสรรพสินคา้บิ๊กซีอยู่ในซอยอ่อนนุช ทำเลที่ตั้งอาจจะมผีลต่อการเลือกใช้บริการของผู้บริโภคได้ 
 ข้อมูลจากเว็บไซต์ วิกิพีเดีย แสดงจำนวนประชากรในพื้นที่อ่อนนุช เม่ือเดือน ธันวาคม ปี พ.ศ. 2564 มี
จำนวนทั้งหมด 43,822 คน จากทำเลที่ตั้งของห้างสรรพสนิค้าบิ๊กซี ผู้บริโภคอาจจะมาจากแขวงใกล้เคียงด้วยเช่น
แขวงบางจาก และ แขวงพระโขนงใต้ ซึ่งแขวงบางจากข้อมูลจากเว็บไซต์ วิกิพีเดีย ระบุจำนวนประชากร เม่ือ
เดือน ธันวาคม ปี พ.ศ. 2564 มีจำนวน 65,795 คน และแขวงพระโขนงใต้ มีจำนวนประชากร 21,223 คน  เมื่อ
รวมจำนวนประชากรทั้ง 3 แขวงแล้วราว 130,000 คน (วิกิพีเดีย, 2564) 
 จากข้อมูลที่ได้กลา่วมาข้างต้นทำให้ผู้วิจัยจึงมีความสนใจทีจ่ะศกึษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าของผูบ้ริโภคใน ห้างสรรพสินค้าบิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช  กรุงเทพมหานครโดยใช้เครื่องมือทาง
การตลาด คือส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มาเป็นแนวทางในการกำหนดกลยุทธ์ การบริหารจัดการด้าน
การตลาดทัง้ 7 ด้าน เพื่อนำผลการวิจัยมาพัฒนาธุรกิจ การขายสินค้าและการบริการให้ตรงตอ่ความต้องการของ
ผู้บริโภค ช่วยให้สามารถตอบสนองความต้องการซื้อและการตดัสินใจซื้อสินคา้ในอนาคตของผูบ้ริโภคต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย  

 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้ของผู้บริโภคใน 

ห้างสรรพสินคา้บิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนชุ กรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานของการวิจัย 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บรโิภคใน

ห้างสรรพสินคา้บิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนชุ  กรุงเทพมหานคร 
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ขอบเขตของการวิจัย 

 1. ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

  ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ คือ ผู้บริโภคที่เลือกซื้อสินค้าในห้างสรรพสินคา้บิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า 

สาขาอ่อนนชุ  กรุงเทพมหานคร เนื่องจากผู้วิจัยไม่ทราบจำนวนประชากรที่แน่นอน จงึได้ใช้วิธีการกำหนดขนาด

กลุ่มตัวอย่างด้วยการ คำนวณโดยใช้สูตร W.G. Cochran (1953) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และความคลาด

เคลื่อน + 5% จาก การคำนวณ พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่เหมาะสมเท่ากับ 385 คน เนื่องจากต้องการป้องกันความ

ผิดพลาดที่อาจ เกิดขึ้นจากการตอบแบบสอบถามทีไ่ม่ครบถ้วน ผู้วิจัยจึงใช้ขนาดกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 400 คน 

ในการวิเคราะห์ และประมวลผลต่อไป 

 2. ขอบเขตด้านเนื้อหาและประเด็นในการศึกษา 

  ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ดา้นการส่งเสริม ด้านบคุคล ด้านลักษณะทางการยภาพ ด้าน

กระบวนการ 

  ตัวแปรตาม ได้แก่ การตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าบิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขา

อ่อนนุช  กรุงเทพมหานคร 

 3. ขอบเขตด้านพื้นที่ ห้างสรรพสินค้าบิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช  กรุงเทพมหานคร 

 4. ขอบเขตด้านระยะเวลา การดำเนินการศึกษาวจิัยเร่ิมตั้งแต่ เดือนกุมพาพันธ์ พ.ศ 2565 ถึง เดือน

เมษายน พ.ศ. 2565 

 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รบั 
 1. เพื่อให้ทราบถึงปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้ของผู้บริโภคใน
ห้างสรรพสินคา้บิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนชุ กรุงเทพมหานคร 
 2. เพื่อให้ห้างสรรพสินค้าบิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนชุ กรุงเทพมหานครหรือร้านค้าหรือห้างสรรพสินค้า
อ่ืนที่สนใจ สามารถนำผลการวจิัยไปใช้ในการพัฒนาวางแผน กลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคลองกับความต้องการ
ของผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น 
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การทบทวนวรรณกรรม 

 งานวิจยันี้ศึกษาเก่ียวกับปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสนิใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าบิก๊ซี

เอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช  กรุงเทพมหานคร ได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยตา่งๆที่เก่ียวข้องเพื่อเป็นแนวทาง

ในการวิจัย โดยมสีาระสำคัญ ดงันี ้

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (7p’s) 
  Kotler (1997) ได้กล่าวไว้วา่ สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปร
หรือเคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ บริษัทมักจะนำมาใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ และ
ความต้องการของลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมีเพียงแค่ 4 ตัวแปร เท่านัน้ 
(4Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่หรือชอ่งทางการจัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์ (Place) และ
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตัวแปรเพิ่มเติมขึ้นมา อีก 3 ตัวแปร ได้แก่ บุคคล (People) 
ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพื่อให้สอดคล้อง กับแนวคิดทีส่ำคัญ
ทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิง่กับธุรกิจทางด้านการบริการ ดังนัน้จึงรวมเรียกได้ ว่าเป็นส่วนประสม
ทางการตลาดแบบ 7P’s  
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค้า 

  การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะกระทำสิ่งใดสิ่งหนึ่ง

จากทางเลือกต่างๆที่มีอยู่ ซึ่งผูบ้ริโภคมักจะต้องตัดสินใจในทางเลือกต่างๆของสินคา้และบริการอยู่เสมอ โดยที่

เขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจํากัดของสถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการทีส่ำคัญ

และอยู่ภายในจิตใจของผูบ้ริโภค (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) 

  กระบวนการตัดสินใจของผู้บรโิภค (Decision Process) แม้ผู้บริโภคจะมีความแตกต่างกนั มี

ความต้องการแตกต่างกันแตผู่้บริโภคจะมีรูปแบบการตัดสนิใจซื้อที่คล้ายคลึงกัน ซึง่กระบวนการตัดสินใจซื้อ แบ่ง

ออกเป็น 5 ขั้นตอน ดังนี้ 1. การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem) 2. การเสาะแสวงหาข้อมูล 

(Search for Information) 3. การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternative) 4. การตดัสินใจซื้อ 

(Decision Marking) 5. พฤติกรรมหลังการซื้อ ( Post purchase Behavior) 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
  อดุลย์ จาตุรงค์กุล (2541) ให้ความหมายของ พฤติกรรมผู้บริโภคว่า หมายถึง กระบวนการ
ตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเมื่อทำการประเมินผล (Evaluation) การจัดหา (Acquiring) การ
ใช้ (Using) และการจ่าย (Disposing) เก่ียวกับสินคา้และบริการ หรือกล่าวได้ วา่ เป็นการศึกษาวิธีการที่แต่ละ
บุคคลทำการตัดสินใจที่จะใชท้รัพยากร (เงิน เวลา บุคลากรและอ่ืนๆ) ที่เก่ียวข้องกับการซื้อและการใช้สินค้า 
หรือหมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการได้รบั การใช้สนิค้าและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้ง 
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กระบวนการตา่งๆ ของการตัดสนิใจซึ่งเกิดก่อนและเป็นตัวกำหนดปฏิกิริยาตา่งๆ เหล่านี้  
  
 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับห้างสรรพสินค้าบิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า 
  บริษัท บิ๊กซี ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ จำกัด (มหาชน) Big C Supercenter Public Company 
Limited ที่ตั้งสำนักงานใหญ่ 97/11 ชั้นที่ 6 ถนนราชดำริ แขวงลุมพินี เขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร เลข
ทะเบียนบริษัท 0107536000633 ทุนจดทะเบียนและทุนชำระแล้ว บริษัทมีทนุจดทะเบียนทั้งสิ้น 
8,250,000,000 บาท โดยมีทุนชำระแล้ว จำนวน 8,250,000,000 บาท แบ่งออกเป็นหุ้นสามัญที่จำหน่ายได้แลว้
ทั้งหมดของบริษัทจำนวน 825,000,000 หุ้น มูลค่าหุ้นที่ตราไวหุ้้นละ 10.00 บาท 
  ห้างสรรพสินคา้บิ๊กซี เป็นศนูย์การค้าและห้างสรรพสินคา้ประเภทไฮเปอร์มาร์เก็ต, ซุปเปอร์
มาร์เก็ต และร้านสะดวกซื้อสัญชาตไิทย ดำเนินกิจการค้าปลีกสนิค้าอุปโภคบริโภคในประเทศไทย ลาว กัมพชูา
และเวียดนาม บริษัทฯ ก่อตั้งขึน้ในปี พ.ศ. 2536 และเปิดให้บริการสาขาแรกบนถนนแจ้งวฒันะ เมื่อวันที่ 5 
มกราคม พ.ศ. 2537 ปัจจุบันกจิการในประเทศไทย ลาว และกัมพูชา  
  บิ๊กซี เอ็กซ์ตร้า เป็นห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตที่มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายคือลูกค้าที่มีรายได้ระดบัปาน
กลางถึงบน โดยนำเสนอ สินคา้พรีเมี่ยม อาหารสดและอาหารแห้งที่หลากหลาย รวมถึงสนิค้านำเข้าจาก
ต่างประเทศโดยเฉพาะจากสนิค้าแบรนด์ คาสิโน สนิค้ากลุ่มเทคโนโลยี ไวน์ และสินคา้พิเศษอื่นๆ ที่แตกต่างจาก
ที่จำหน่ายในสาขาบิ๊กซี ซปุเปอร์เซ็นเตอร์ทั่วไป อย่างไรก็ตามนโยบายเร่ืองราคาประหยัดยังเปน็จุดขายทีส่ำคัญ
ที่บิ๊กซียังคงยึดมัน่ โดยในปี 2563 บิ๊กซี เอ็กซ์ตร้า มีสาขา ทั้งสิน้ 15 สาขาทั้งในกรุงเทพมหานคร และหัวเมือง
ใหญ่  
 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
  ขจาริน ทัศนเมธ (2562)  ได้ศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจซื้อสินค้าจากร้านคา้ปลีก
สมัยใหม่ของผู้บริโภคในเขตบางขุนเทียน เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบคุคลศึกษาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดศึกษา
การตัดสินใจซื้อสินคา้จากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ของผู้บริโภคในเขตบางขุนเทียนและเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคล
ที่มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อสินคา้จากร้านค้าปลีกสมยัใหม่ของผู้บริโภคในเขตบางขุนเทียน ผลการศึกษาพบว่า
ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยตอ่เดือน มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินคา้จากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่แตกต่างกัน ยกเว้น เพศ และสถานภาพ ส่วนปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด ประกอบด้วย ดา้นช่องทาง การจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธพิลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินค้าจากร้านคา้ปลีกสมัยใหม่ ของผู้บริโภค ยกเว้น ด้านผลิตภัณฑ์ และ ดา้นราคา 
  คณิน ศรีสะอาด (2564)  ได้ศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้านท็อป มาร์เก๊ต 
สาขาห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัลบางนา เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตัดสนิใจซื้อสินค้าใน
ร้าน ท็อป มาร์เก๊ต สาขาห้างสรรพสินค้าเซ็นทรลับางนา  ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง
อยู่ในช่วงอายุ 31 - 40 ปี มีระดบัการศึกษาต่ำกวา่ ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน/รับจ้าง 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A8%E0%B8%B9%E0%B8%99%E0%B8%A2%E0%B9%8C%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%9E%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%84%E0%B8%AE%E0%B9%80%E0%B8%9B%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B9%87%E0%B8%95
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%8B%E0%B8%B9%E0%B9%80%E0%B8%9B%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B9%87%E0%B8%95
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%8B%E0%B8%B9%E0%B9%80%E0%B8%9B%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B9%87%E0%B8%95
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B8%B0%E0%B8%94%E0%B8%A7%E0%B8%81%E0%B8%8B%E0%B8%B7%E0%B9%89%E0%B8%AD
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%A7
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B9%E0%B8%8A%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B9%E0%B8%8A%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%A7
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B9%81%E0%B8%88%E0%B9%89%E0%B8%87%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%92%E0%B8%99%E0%B8%B0
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และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ำกวา่ 15,000 บาท ด้าน พฤติกรรมในการบริโภคสินคา้ในร้านท็อปส์ มาร์เก็ต สาขา
ห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัลบางนา พบว่า กลุ่มตวัอย่าง สว่นใหญ่มคีวามถี่ในการเข้าใช้บริการ 1-2 คร้ังต่อเดือน และ
มีค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการเข้าใชบ้ริการ 500 - 1,000 บาท กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่นิยมบริโภคขนมขบเคี้ยว ของ
หวาน ซึ่งนยิมใช้บริการในช่วงเวลา 17.01 น.- 19.00น. และผลการวิจัยยังพบว่า ระดับความคิดเห็นของปัจจัย
ด้านสว่นประสมทางการตลาดมผีลต่อการตัดสนิใจซื้อ สินค้าในร้านท็อปส์ มาร์เก็ต โดยภาพรวมอยู่ในระดับความ
คิดเห็นมาก โดยมีระดับความคดิเห็นด้านการตัดสินใจซื้อสินคา้ในร้านท็อปส์ มาร์เก็ต สาขาห้างสรรพสินค้า
เซ็นทรัลบางนา อยู่ในระดับ อาจจะตัดสนิใจซื้อ ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาด (7P’s) มีผลต่อการตดัสินใจซื้อสินคา้ในร้านท็อปส์ มาร์เก็ต สาขาห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลบางนา อย่าง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์การพยากรณ์ (R Square) เท่ากับ 0.50 แสดงว่าตัวแปร
อิสระ คือ ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มีผลต่อตัวแปรตาม คือ การตัดสนิใจซื้อสินค้าในรา้นท็
อปส์ มาร์เก็ต สาขาห้างสรรพสนิค้าเซ็นทรัลบางนา ร้อยละ 50 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ มีจํานวน 2 ดา้น 
คือด้านกระบวนการ และดา้นราคาที่มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อสินค้าในร้านท็อปส์ มาร์เก็ต สาขาห้างสรรพสินคา้
เซ็นทรัลบางนา 
   
 
วิธีดำเนินการวิจัย 
 การวิจัยคร้ังนี้เป็นรปูแบบการวจิัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ผู้วิจัยได้ใช้ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) และทำการวเิคราะห์ข้อมูลโดยวิธีการทางสถิติด้วยโปรแกรมสำเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์
ประชากรในการวิจัยครั้งนี้ ผูบ้รโิภคที่เลือกซื้อสินค้าในห้างสรรพสินค้าบิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช  
กรุงเทพมหานคร เนื่องจากผู้วิจยัไม่ทราบจำนวนประชากรที่แนน่อน จึงได้ใช้วิธีการกำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง
ด้วยการ คำนวณโดยใชสู้ตร W.G. Cochran (1953) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และความคลาดเคลื่อน + 5% 
จาก การคำนวณ พบวา่ กลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสมเทา่กับ 385 คน เนื่องจากต้องการป้องกันความผิดพลาดที่อาจ 
เกิดขึ้นจากการตอบแบบสอบถามที่ไม่ครบถ้วน ผู้วิจัยจึงใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 คน เพื่อการวิเคราะห์ 
และประมวลผลต่อไป โดยผู้วิจยัใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) 
 สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ข้อมูล 
  การวิจัยคร้ังนี้ผู้วิจัยทำการประมวลผลวิเคราะห์ข้อมูลด้วยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ ในการ
ประมวลผลข้อมูล โดยใชส้ถิติประกอบด้วย 
  1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลดังนี ้
   1.1 ใช้ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าแสดงความถี่ (Frequency) ในการวิเคราะห์
ตัวแปรปัจจัยดา้นประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษาอาชีพ 
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รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และพฤติกรรมตัดสินใจซื้อสินค้าของผูบ้ริโภคในห้างสรรพสินคา้บิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช 
กรุงเทพมหานคร    
   1.2 ค่าเฉลี่ย (x) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการ
วิเคราะห์ตัวแปรปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้ของผู้บริโภคใน
ห้างสรรพสินคา้บิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนชุ กรุงเทพมหานคร 
  2. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 
(7P’s) ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ดา้นช่องทางการจัดจำหนา่ย ด้านการสง่เสริมการตลาด ดา้น
บุคคล ด้านกระบวนการและดา้นลักษณะทางกายภาพที่มผีลตอ่ตัดสินใจซื้อสินค้าของผูบ้ริโภคในห้างสรรพสินคา้
บิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช กรุงเทพมหานคร จะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลโดยสมการถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) 
 
สรุปผลการวิจัย 

 ผลการวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศหญิงจำนวน 248 คน คิดเป็นร้อยละ 62.00 

และเพศชาย จำนวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.00 ช่วงอายุ 31 - 40 ปี จำนวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.00 

มีระดับการศึกษาระดบัปริญญาตรี จำนวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.75 มีอาชีพค้าขาย/ธุรกจิส่วนตัว จำนวน 

152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.00 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท จำนวน 150 คน  คิดเป็นร้อย

ละ 37.50 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วน

ใหญ่ มีระดับความคิดเห็นรวมอยู่ในระดับความคิดเห็นมากที่สุด (x = 4.406, S.D. = 0.332) เมื่อพิจารณาเปน็

รายด้าน ด้านที่อยู่ในระดบัความคิดเห็นมากที่สุดอันดับแรกคือ ด้านผลิตภัณฑ์ (x = 4.440, S.D. = 0.383) 

รองลงมาคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด (x = 4.436, S.D. = 0.400) ด้านลักษณะทางกายภาพ (x = 4.423, S.D. 

= 0.398) ด้านราคา (x = 4.404, S.D. = 0.396) ด้านช่องการจัดจำหน่าย (x = 4.396, S.D. = 0.395) ด้าน

กระบวนการ (x = 4.370, S.D. = 0.406) และด้านบุคคล (x= 4.367, S.D. = 0.418) ตามลำดับ สรุปผลการผล

 การวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและระดับความคิดเห็นด้าน

ปัจจัยการตัดสนิใจซื้อสินคา้ของผู้บริโภคในห้างสรรพสินคา้บิ๊กซเีอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช กรุงเทพมหานคร อยู่ใน

ระดับตัดสนิใจซื้อแน่นอน (x= 4.313 ,S.D. = 0.544) 
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 ด้านผลการทดสอบสมมติฐานปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตัดใจซื้อซื้อสินค้าของผู้บริโภค

ในห้างสรรพสินคา้บิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช กรุงเทพมหานคร ได้ผลดังนี ้

ตัวแปร ค่าสัมประสิทธ ์
ถดถอย (b) 

Beta t Sig. 

1.ด้านผลิตภัณฑ ์ 0.109 0.077 1.426 0.155 

2.ด้านราคา -0.040 -0.029 -0.501 0.616 

3.ด้านช่องการจัดจำหน่าย -0.016 -0.012 -0.202 0.840 

4.ด้านการส่งเสริมการตลาด -0.017 -0.013 -0.218 0.828 

5.ด้านบุคคล 0.040 0.031 0.533 0.594 

6.ด้านกระบวนการ 0.825 0.615 10.624 0.000* 

7.ด้านลักษณะทางกายภาพ 0.090 0.066 1.160 0.247 

ค่าคงที่ -0.024  -0.089 0.000* 

R = 0.698, R 2 = 0.478, SEE = 0.393, F = 53.128, Sig. = 0.000, * = P < 0.05 

 ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ พบว่า ปจัจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อสินค้าของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าบิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช  กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ 

ที่ระดับ 0.05 โดยมีค่าสัมประสทิธิ์การพยากรณ์ (R 2 ) เท่ากับ 0.478 แสดงว่า ตัวแปรอิสระคือปัจจัยด้านส่วน

ประสมทางการตลาดมีผลต่อตัวแปรตามคือการตัดสินใจซื้อสนิค้าของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าบิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า 

สาขาอ่อนนชุ  กรุงเทพมหานคร ได้ร้อยละ 47.8  เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ มี 1 ด้าน คือด้าน

กระบวนการ (Beta = 0.615) มีผลต่อตัวแปรตามคือการตัดสนิใจซื้อสินค้าของผูบ้ริโภคในห้างสรรพสินค้าบิ๊กซี

เอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช  กรุงเทพมหานคร 
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อภิปรายผลการวิจัย 

 การวิจัยเร่ือง  ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสนิค้าของผูบ้ริโภคในห้างสรรพสินคา้บิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขา

อ่อนนุช  กรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสนิค้าของผู้บริโภค

ในห้างสรรพสินคา้บิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช  กรุงเทพมหานคร ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 มี 1 ด้าน คือ

ด้านกระบวนการโดยสามารถอภิปรายผลเพิ่มเติมได้ ดังนี้ 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ มีระดบัความคิดเห็นในระดับมากที่สุดและมีผล

ต่อ การตัดสินใจซื้อสินคา้ของผูบ้ริโภคในห้างสรรพสนิค้าบิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนชุ  กรุงเทพมหานคร  ผู้วิจัยมี

ความคิดเห็นว่า ขั้นตอนการซื้อสินค้าและบริการ การชำระเงนิ รวมถึงการจัดส่งสนิค้าและการติดตาม สอบถาม 

และการแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้า  ทำให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้  จึงทำให้ ด้าน

กระบวนการ มีผลทางบวกต่อตดัสินใจซื้อสินคา้ของผู้บริโภคในห้างสรรพสินคา้บิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนชุ  

กรุงเทพมหานคร  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ คณิน ศรีสะอาด (2564) ได้ศึกษาเก่ียวกับ ปัจจัยที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินคา้ในร้านท็อปส์ มาร์เก็ต  สาขาห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลบางนา ผลการวิจัยพบวา่ ด้าน

กระบวนการ มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อสินค้าในร้านท็อปส์ มาร์เก็ต สาขาห้างสรรพสินคา้ เซ็นทรลับางนา 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ์ มีระดับความคิดเห็นอยู่ใน ระดับมากที่สุด แต่ไม่มี

ผลต่อการตัดสนิใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในห้างสรรพสินคา้บิ๊กซเีอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช  กรุงเทพมหานคร   

ผู้วิจัย มีความคิดเห็นวา่ เนื่องจาก สินค้าในห้างสรรพสนิค้าบิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช  กรุงเทพมหานคร มี

ความน่าเชื่อถือในด้านคุณภาพของสินค้า และการบริการใกล้เคียงกับ ซุปเปอร์มาร์เก็ตอ่ืนๆ สนิค้าทีน่ำมา

จำหน่าย มีความหลากหลาย มคีวามแปลกใหม่ และทนัสมัยเชน่เดียวกันกับ ร้านอ่ืนๆ และมีการรับประกัน

คุณภาพของสินค้าเชน่เดียวกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ขจาริน ทัศนเมธ (2562) ได้ศึกษาเก่ียวกับปัจจัยที่มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสนิคา้จากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ของผู้บริโภคในเขต บางขนุเทียน ผลการวิจัยพบวา่ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้ของผู้บริโภคในห้างสรรพสินคา้บิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนชุ  

กรุงเทพมหานคร 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีระดับความคิดเห็นอยู่ใน ระดับมากที่สุด แตไ่มม่ีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อสินคา้ของผู้บริโภคในห้างสรรพสินคา้บิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช  กรุงเทพมหานคร   ผู้วิจัย มี

ความคิดเห็นว่า ทุกสาขาของ ห้างสรรพสนิค้าบิ๊กซี มลีักษณะทางด้านราคาไม่แตกต่างจากห้างสรรพสินค้าอ่ืน

มากนัก สินคา้มีการระบุ ราคาไว้อย่างชัดเจน มสีินคา้หลากหลายราคาให้เลือกซื้อตามความต้องการของลูกค้า 

ราคาสินคา้มีความ เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ซึ่งทำให้ผูบ้ริโภคไม่เห็นถึงความแตกต่างในการตัดสนิใจใช้

บริการ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของ พงศ์นรินทร์ พ้นภัย (2564) ได้ศึกษาปจัจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้
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ในห้างสรรพสินคา้บิ๊กซี สาขาราชดำริ ผลการวิจัยพบว่า  ดา้นราคา ไม่มผีลต่อการตัดสนิใจซื้อสินค้าใน

ห้างสรรพสินคา้บิ๊กซี สาขาราชดำริ 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจัดจำหนา่ย มีระดับความคิดเห็นอยู่ใน ระดับมาก

ที่สุด แต่ไม่มผีลต่อการตัดสนิใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าบิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช  

กรุงเทพมหานคร   ผู้วิจัย มีความคิดเห็นว่า เนื่องจากห้างสรรพสินค้าบิ๊กซี มีสาขาพร้อมให้การบริการจำนวน

มาก บรรยากาศภายในมีการ จดัแต่งสวยงามทันสมัยและสะดวกต่อการเลือกซื้อสินค้า มีการแสดงปา้ยราคาไว้ที่

จุดจำหน่ายชัดเจน ทำเลทีต่ั้ง สะดวกต่อการเดินทางมาใชบ้ริการ ป้ายของร้านสามารถสังเกตเห็นได้งา่ยและมี

สถานที่จอดรถที่เพียงพอ คลา้ยคลึงกันในทุกสาขา และร้านที่มลีักษณะการจำหน่ายสินค้าแบบเดียวกันจึงไม่มีผล

ต่อการตัดสินใจซื้อ ซึ่งไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ กรุณา ศิลกุล (2564) ได้ศึกษา เร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินคา้จากร้านค้าปลกีแบบดั้งเดมิ ในอำเภอเมือง จังหวัดชัยนาท ผลการวิจัยพบว่า ด้านช่องทางการ

จัดจำหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ในอำเภอเมือง จังหวัดชัยนาท 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการสง่เสริมการตลาด มีระดับความคิดเห็นอยู่ใน ระดบัมาก

ที่สุด แต่ไม่มผีลต่อการตัดสนิใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าบิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช  

กรุงเทพมหานคร   ผู้วิจัย มีความคิดเห็นว่าเนื่องจากห้างสรรพสนิค้าบิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนชุ  

กรุงเทพมหานคร  มีการประชาสัมพันธ์กิจกรรมการส่งเสริมการขาย ผ่านสื่อต่างๆ อยา่งทั่วถึง มีการจัดกิจกรรม

พิเศษ และโปรโมชั่นลดราคาในช่วงเทศกาลตา่งๆ อย่างสมำ่เสมอ มีการจัดทำบัตร สมาชิก เพื่อสะสมคะแนน 

แจ้งข้อมูลข่าวสาร และโปรโมชัน่ต่างๆ อยู่ตลอดเวลาและมีการจัดกิจกรรมส่งเสริม การขาย เช่น การลด แลก 

แจก แถม อย่างสม่ำเสมอ มีการจัดรายการโปรโมชั่นส่วนลดพิเศษอย่างต่อเนื่อง ซึ่งเป็นการส่งเสริมการตลาดทีไ่ด้

จัดมาเป็นระยะเวลายาวนาน และเน้นกิจกรรมเดิม ๆ ทำให้ผู้บริโภคไม่รู้สึกถึงความ แปลกใหม ่ซึ่งสอดคล้องกับ

งานวิจยัของ คณิน ศรีสะอาด (2564) ได้ศึกษาเก่ียวกับ ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อสินคา้ในร้านท็อปส์ มาร์

เก็ต  สาขาห้างสรรพสนิค้าเซ็นทรัลบางนา ผลการวิจัยพบวา่ ดา้นการสง่เสริมการตลาด ไม่มีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อสินค้าในร้านท็อปส์ มาร์เก็ต สาขาห้างสรรพสินคา้ เซ็นทรัลบางนา 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคคล มีระดับความคดิเห็นอยู่ในระดับมากที่สดุ แต่ไม่มีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อสินคา้ของผู้บริโภคในห้างสรรพสินคา้บิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช  กรุงเทพมหานคร  ผู้วิจัยมี

ความคิดเห็นว่า เนื่องจากโดยทัว่ไปแล้วพนักงานมีอัธยาศัยและมนุษย์สัมพนัธ์ มีความกระตือรือร้นในการบริการ 

พูดจาไพเราะ สุภาพ เรียบร้อย มีความชำนาญในการแนะนำเก่ียวกับสินคา้และให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ ให้ความ

ช่วยเหลือในการหาสินคา้เป็นอย่างดี ซึ่งเปน็หน้าที่ปกติของพนกังานขายทุกคน ทำให้ผูบ้ริโภคไม่รู้สึกถึงความ 
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แตกต่าง ซึ่งไมส่อดคล้องกับงานวิจัยของ ศิวา บุญเทพ (2562) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สินค้าร้านสะดวกซื้อ 7-11 ของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา่ ดา้นบุคคล มีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อสินค้าร้านสะดวกซื้อ 7-11 ของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ มีระดับความคิดเห็นอยู่ใน ระดบัมาก

ที่สุด แต่ไม่มผีลต่อการตัดสนิใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าบิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช  

กรุงเทพมหานคร   ผู้วิจัย มีความคิดเห็นว่า เนื่องจากห้างสรรพสินค้าบิ๊กซีทุกสาขามีการจัดวางสินค้าภายในเปน็

หมวดหมู่ เพื่ออำนวยความสะดวกในการเลือก ซื้อ การจัดการบรรยากาศภายใน มีความสะอาด สวยงาม และมี

แสงสว่างเหมาะสม การจัดเรียงสินค้าทนัสมัย ดึงดูดใจ มีการจดับูธแสดงสินคา้ตามเทศกาล อย่างหลากหลาย 

เช่นเดียวกันกับสาขาอื่นๆ หรือร้านอ่ืนๆ ทำให้ ผู้บริโภคไม่รู้สึกถึงความแตกต่าง ซึ่งไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ 

พงศ์นรินทร์ พน้ภัย (2564) ไดศ้ึกษาปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในห้างสรรพสินคา้บิก๊ซี สาขาราชดำริ 

ผลการวิจัยพบว่า  ดา้นลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในห้างสรรพสินคา้บิก๊ซี สาขาราชดำริ 

 

ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะสำหรับการนำผลการวิจัยไปใช ้

  จากผลการวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสนิค้าของผูบ้ริโภคในห้างสรรพสนิค้าบิ๊กซี

เอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนุช กรุงเทพมหานคร ทำให้ผู้วิจัยทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค คือด้านกระบวนการ โดยผูว้ิจัยมีข้อเสนอแนะ เพิ่มเติม ดังนี้ 

  ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการมีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินคา้ของผู้บริโภคในห้างสรรพสนิค้าบิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า สาขาอ่อนนชุ กรุงเทพมหานคร ดังนั้น ฝ่าย

บริหารและการตลาด ควรพัฒนาระบบสำหรับการซื้อสินค้า และบริการให้มีความสะดวกไม่ยุ่งยากซับซ้อน เพื่อ

อำนวยความสะดวกให้ผู้บริโภค กรณีเกิดปัญหาจากการซื้อสินค้าและบริการ ผู้บริโภคสามารถติดต่อผู้ขายได้

อย่างสะดวกรวดเร็ว เพื่อติดตามการแก้ปัญหา พัฒนาขั้นตอนการรับชำระเงนิให้มีหลายรูปแบบ ยกระดบัด้าน

กระบวนการ การชำระสนิค้าดว้ยระบบ Self-Checkout เพื่อเพิ่มทางเลือกใหม่ให้ลูกค้าที่ต้องการความสะดวก

รวดเร็ว โดยการให้ผู้ซื้อเป็นคน คิดเงินและจา่ยเงินเองที่เคาน์เตอร์ แบบไม่มีผู้รับชำระเงนิ การส่งมอบสนิค้าและ

บริการถูกต้องตรงตามความต้องการของลูกค้า และมีการตรวจสอบ ติดตามและแก้ไขปัญหาของลูกค้าอย่างเป็น

ระบบและถูกต้อง จะช่วยทำให้ลูกค้าเกิด ความประทบัใจและกลับมาซื้อสนิค้าซ้ำอีก  ซึ่งถือเปน็ นโยบายในการ

รักษาลูกค้าเก่าและเพิ่มลูกค้าใหม่ 
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 ข้อเสนอแนะสำหรับการทำวิจัยครั้งต่อไป 

  1. ควรทำการศึกษาการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมในการกลับมาซื้อซ้ำของลูกค้าใน 

ห้างสรรพสินคา้บิ๊กซีในแต่ละสาขาและในเขตพื้นที่อืน่ ๆ เพื่อขยายขอบเขตของกลุ่มตัวอย่างให้มากข้ึน   

  2. ควรมีการเพิ่มงานวิจัยเชิงคุณภาพ เช่นการสัมภาษณ์เชงิลึกหรือการสนทนากลุ่ม เพื่อให้

ได้ผลของงานวิจยัมีความสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น  
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