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 หลกักำรและเหตุผล                         

เน่ืองด้วยสภาวะทางเศรษฐกิจในปัจจุบนัซบเซา ผูบ้ริโภคจึงมองหาสินคา้ท่ีคุม้ค่ากบั
ราคา คือ มีราคาถูกและคุณภาพดี สินคา้เฮา้ส์แบรนด์หรือสินคา้ตราห้างหรือสินคา้ไพรเวท เลเบล 
จึงเป็นทางเลือกหน่ึงส าหรับผูบ้ริโภค ประกอบกบัผูป้ระกอบกิจการไฮเปอร์มาร์เกตเล็งเห็นช่องทาง
และให้ความส าคญัในการพฒันาและผลิตสินคา้เฮา้ส์แบรนด์มากข้ึนรวมทั้งมีการแข่งขนัท่ีรุนแรง 
ดงัเห็นไดจ้ากในแต่ละห้างก็พยายามสร้าง   แบรนด์เป็นของตนเอง เช่น เซฟแพคของแม็คโคร 
ซูเปอร์เซฟของเทสโก้โลตสั แฮปป้ีบาท ลีดเดอร์ไพรซ์ และบ๊ิกซี ของบ๊ิกซี เป็นตน้ สินคา้เฮา้ส์     
แบรนด์ก็ไดรั้บการยอมรับมากข้ึนในตลาดโลก โดยเฉพาะในทวีปยุโรปมีสินคา้เฮา้ส์แบรนด์กว่า 
50% ในโมเดิร์นเทรด ในขณะท่ีในอเมริกามีสินคา้เฮา้ส์แบรนด์ประมาณ 25-30% ส่วนตลาดเอเชียมี
เพียง 10% ซ่ึงส่วนหน่ึงอาจเกิดจากการท่ีผูบ้ริโภคในเอเชียให้การยอมรับและเช่ือถือสินคา้แบรนด์
เนมมากกวา่ จึงตอ้งใชเ้วลาในการสร้างตลาดสินคา้เฮา้ส์แบรนด์ให้เป็นท่ียอมรับมากข้ึน (ผูจ้ดัการ
ออนไลน์, 2553) ส าหรับในประเทศไทย จากผลส ารวจของเอซี นีลเส็น เปิดเผยว่า สินคา้เฮา้ส์      
แบรนด์ในประเทศไทยจะมีอตัราเติบโตกว่า 76% ในช่วงเวลา 3 ปีท่ีผ่านมา (ไทยรัฐออนไลน์, 
2553) ซ่ีงนบัวา่เป็นโอกาสท่ีดีส าหรับสินคา้เฮา้ส์แบรนด ์

ร้านขายสินคา้เฉพาะสายผลิตภณัฑ์ (Specialty store หรือ Category killer) เป็นร้านคา้
ปลีกท่ีขายสินคา้เจาะจงซ้ือ (Specialty goods) หรือเนน้การจ าหน่ายสินคา้บางกลุ่มหรือบางประเภท
เท่านั้น ไดแ้ก่ สินคา้อุปโภคท่ีเก่ียวกบัผิวพรรณ เส้นผม เวชภณัฑ์ หรือสินคา้ประเภทเคร่ืองกีฬา 
สินคา้ท่ีมีความหลากหลายในลกัษณะแฟชัน่ เป็นตน้ ตวัอย่างร้านขายสินคา้เฉพาะสายผลิตภณัฑ ์
ไดแ้ก่ ร้านบู๊ทส์ (Boots) ร้านวตัสัน (Watsons) ร้านมาร์กแอนด์สเปนเซอร์ (Marks & Spencer) เป็น
ตน้ โดยในร้านขายสินคา้เฉพาะสายผลิตภณัฑ์เหล่าน้ีก็มีการท าสินคา้เฮา้ส์แบรนด์ข้ึนมาจ าหน่าย 
และมีแนวคิดในการบริหารร้านท่ีแตกต่างกนัออกไป  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546)  

สายผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพและความงาม หรือเฮลธ์ แอนด์ บิวต้ี นั้นมีความน่าสนใจ
ส าหรับตลาดสินคา้เฮา้ส์แบรนด์ เน่ืองจากมีมูลค่าตลาดท่ีสูง โดยในปี 2551 ธุรกิจเฮลธ์ แอนด์ บิวต้ี 
มีมูลค่าตลาดนบัหม่ืนลา้นบาท และภาพรวมของตลาดยงัมีการเติบโตอยูใ่นระดบั 8-10% แต่เน่ือง
ดว้ยสภาวะทางเศรษฐกิจท่ีตกต ่าท าให้ก าลงัซ้ือของคนถดถอยลง (กรุงเทพธุรกิจ ออนไลน์, 2551) 
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จึงนบัว่าเป็นโอกาสท่ีดีส าหรับสินคา้เฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงาม โดยยกัษ์ใหญ่ท่ีครอง
ตลาดน้ี เช่น บูท๊ส์และวตัสัน ต่างก็พยายามแข่งขนักนัทางดา้นการตลาดอยา่งเขม้ขน้  

บู๊ทส์ และ วตัสัน เป็นสองร้านคา้แบรนด์ใหญ่ท่ีจ าหน่ายสินคา้เพื่อสุขภาพและความ
งาม (Specialty Store) ซ่ึงเขา้มาเปิดในเมืองไทยในเวลาไล่เล่ียกนั บู๊ทส์ น าเสนอภาพลกัษณ์ในแง่
ของความเป็นผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นตลาดผลิตภณัฑ์ เฮลธ์แอนด์บิวต้ี เน้นการจ าหน่ายสินคา้ในกลุ่ม
เวชภณัฑแ์ละเคร่ืองส าอางอยา่งเฉพาะเจาะจง เขา้มาเปิดในประเทศไทยเป็นคร้ังแรกเม่ือปี 2540 ซ่ึง
เป็นช่วงท่ีประเทศไทยก าลงัประสบปัญหาวิกฤตเศรษฐกิจ ถึงแมว้า่ระดบัราคาสินคา้ของบู๊ทส์จะมี
ราคาแพงกวา่ผลิตภณัฑอ่ื์นๆ ในกลุ่มเดียวกนั แต่เน่ืองจากบู๊ทส์มีช่ือเสียงมากวา่ 140 ปี ประกอบกบั
มีตน้ก าเนิดมาจากประเทศองักฤษ ท าให้สินคา้ของ Boots ไดรั้บความสนใจจากกลุ่มผูนิ้ยมสินคา้
ต่างประเทศและวฒันธรรมองักฤษอย่างกวา้งขวาง (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2544) ในปี 2551 บู๊ทส์มี
สินคา้เฮาส์แบรนด์ภายใตช่ื้อ บู๊ทส์ กวา่ 700 รายการ และมีแผนเพิ่มเป็น 1,500 รายการภายใน 18 
เดือน โดยสินคา้เฮา้ส์แบรนดเ์หล่าน้ีสามารถสร้างสัดส่วนรายไดใ้หก้บับริษทัฯ คิดเป็นสัดส่วน 50% 
ส่วนอีก 50% เป็นอินเตอร์แบรนด์ท่ีจ  าหน่ายในร้าน (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2551) และปัจจุบนั 
ร้านบูท๊ส์มีสาขากวา่ 200 แห่งทัว่ประเทศ สินคา้ภายในร้านบู๊ทส์ มีทั้งส้ิน 6,000 เอสเคย ูโดย 2,500 
เอสเคย ูเป็นสินคา้เฮา้ส์แบรนด์ และ 1,000 เอสเคย ูเป็นสินคา้ท่ีผลิตในเมืองไทยและจา้งผลิต โดย
สินคา้หลกัจะเป็นสินคา้เก่ียวกบัสกินแคร์และความงาม (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2555)  

นอกจากน้ี บู๊ทส์เองก็พยายามจะขยายฐานลูกคา้จากกลุ่มหลกัท่ีเป็นผูห้ญิงระดบัปาน
กลางไปถึงระดบับน มาสู่ตลาดระดบั B+ และ C- เน่ืองจากเป็นฐานตลาดท่ีกวา้งข้ึน โดยใชก้ลยุทธ์
ดา้นผลิตภณัฑ์และราคาเป็นตวัน า ซ่ึงมีตั้งแต่ระดบัเร่ิมตน้ ระดบักลาง ไปถึงระดบับน โดยมีการ
แนะน าผลิตภณัฑ์แบบ Step Up คือการท าให้ลูกคา้ท่ีเร่ิมตน้ใชสิ้นคา้ประเภทนั้นๆ ขยบัข้ึนมาใช้
สินค้าท่ีมีคุณภาพมากข้ึน ซ่ึงราคาก็ตอ้งขยบัตามข้ึนมาอย่างแน่นอน แต่เม่ือเทียบกบัคู่แข่งแล้ว
ผูบ้ริโภคจะรู้สึกถึงความคุม้ค่ามากกวา่ โดยมี TRUST เป็นคอนเซ็ปตแ์บรนด์ของบู๊ทส์ ซ่ึงยอ่มาจาก 
Trust Respect Understanding Simplicity และ Together (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2552) นอกจากน้ียงัมี
เภสัชกรท่ีแนะน าเร่ืองยาและสุขภาพ และให้ความรู้เก่ียวกบัความงามแก่ลูกคา้ ดว้ยความน่าสนใจ
ของบูท๊ส์เหล่าน้ี ท าใหมี้กลุ่มลูกคา้ท่ียงันิยมใชสิ้นคา้เฮา้ส์แบรนดข์องบูท๊ส์  

วตัสัน เป็น Specialty Store เชนจากฮ่องกงอีกร้านหน่ึงท่ีเป็นผูน้ าร้านเพื่อสุขภาพและ
ความงาม มียอดขายอนัดบัหน่ึงในประเทศไทย 6 ปีซ้อน เปิดด าเนินการในประเทศไทยคร้ังแรกใน
ปี พ.ศ.2539 โดยปัจจุบนั มีสมาชิกทั้งหมด 600,000 คน โดยลูกคา้เนน้การซ้ือสินคา้ในกลุ่มลูกคา้
เคร่ืองส าอาง เวชส าอาง และสุขภาพมากท่ีสุด มีจ านวนสาขา 170 สาขาและมีแผนจะขยายสาขาในปี
น้ีอีกกวา่ 20 สาขา ซ่ึงจะมีผลท าให้ร้านวตัสันมีสาขาเพิ่มเกือบ 200 แห่งทัว่ประเทศ (ผูจ้ดัการ
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ออนไลน์, 2555) ร้านวตัสันจ าหน่ายสินคา้ครอบคลุมตั้งแต่สินคา้อุปโภคบริโภค และสินคา้เพื่อ
สุขภาพและความงาม โดยมีความมุ่งมัน่ในการน าเสนอผลิตภณัฑคุ์ณภาพท่ีมีคุม้ค่าในเร่ืองของราคา 
พร้อมมอบการบริการท่ีเป็นเลิศให้แก่ลูกคา้ชาวไทยอยา่งต่อเน่ือง จึงไดรั้บการคดัเลือกให้เป็นหน่ึง
ในสุดยอด     แบรนดช์ั้นน าแห่งปี (Superbrands Thailand) ติดต่อกนัเป็นปีท่ี 2 (วตัสันประเทศไทย, 
2555) ในปัจจุบนั สินคา้ในวตัสันแบ่งออกเป็น 3 หมวดหลกั คือ 1. Private Brand คือ     แบรนด์ท่ีมี
จ  าหน่ายเฉพาะวตัสัน      2. Own Brand คือ เฮา้ส์แบรนด์ของวตัสัน และ    3. แบรนด์ทัว่ๆ ไป 
(ผูจ้ดัการออนไลน์, 2555) นอกจากน้ี วตัสันยงัมีผูเ้ช่ียวชาญด้านความงามและเภสัชกรคอยให้
ค  าปรึกษาและแนะน า ในปี 2552 วตัสันประกาศรุกตลาดพรีเมียมแมส เพิ่มไลน์อพัสินค้า
ระดบัพรีเมียมมากข้ึน ซ่ึงนอกจากจะมีสินคา้พรีเมียมแบรนด์ท่ีเป็นเอ็กซ์คลูซีฟแล้วยงัมีการเพิ่ม
สินคา้ไพรเวตแบรนด์ระดบัพรีเมียม คือ Optimum และ GrapeBella เป็นตน้ (ผูจ้ดัการออนไลน์, 
2552)  

ผูศึ้กษาจึงตอ้งการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการ
ซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ เพราะจงัหวดั
เชียงใหม่มีขนาดใหญ่เป็นอนัดบัท่ี 2 ของประเทศ อีกทั้งตลาดสินคา้เฮา้ส์    แบรนด์เพื่อสุขภาพและ
ความงามยงัมีความน่าสนใจ เน่ืองจากมีมูลค่าตลาดและอตัราการเติบโตท่ีสูง ถึงแมว้า่จะมีคู่แข่งขนั
รายใหญ่ในตลาดน้อยราย แต่ก็มีการแข่งขนัดา้นการตลาดท่ีเขม้ขน้ ดงันั้น การศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและ
ความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ จึงมีประโยชน์เพื่อเป็นแนวทางส าหรับผูป้ระกอบการร้านคา้ท่ี
จ  าหน่ายสินคา้เฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามต่อไป 

  
วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 

เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือสินค้า
อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ 
 
ประโยชน์ทีไ่ด้รับจำกกำรศึกษำ 

ท าให้ทราบปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพื่อ
สุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 
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นิยำมศัพท์ 
ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด (Marketing mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตวัแปรทาง

การตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) (ปณิศา ลญัชานนท,์ 2548) 

สินค้ำเฮ้ำส์แบรนด์  (สินค้ำตรำเฉพำะ) หมายถึง สินค้าท่ีใช้ช่ือตราและ/หรือ
เคร่ืองหมายตราของผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์ หรือคนกลางรายใดรายหน่ึงซ่ึงไม่ไดเ้ป็นผูผ้ลิตสินคา้
ชนิดนั้น (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2543) 

ร้ำนขำยสินค้ำเฉพำะสำยผลิตภัณฑ์ (Specialty store หรือ Category killer) หมายถึง 
ร้านคา้ปลีกท่ีขายสินคา้เจาะจงซ้ือ (Specialty goods) หรือเนน้การจ าหน่ายสินคา้บางกลุ่มหรือบาง
ประเภทเท่านั้น โดยมีสายผลิตภณัฑน์อ้ย แต่มีใหเ้ลือกมากมายหลายแบบ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546) 
ในท่ีน้ี จะศึกษาร้านขายสินคา้เฉพาะสายผลิตภณัฑ์ประเภทสินคา้อุปโภคเพื่อสุขภาพและความงาม 
เช่น ร้านบูท๊ส์ ร้านวตัสัน เป็นตน้ 

ผู้บริโภค หมายถึง ผูท่ี้ซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้าน
ขายสินคา้เฉพาะในเขตอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 
 
 
 
 
 


