
 

บทท่ี 5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 

 
จากการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมลูกคาในการซ้ือสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส 

ในอําเภอเมืองเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อวิเคราะหพฤติกรรมลูกคาในการซ้ือสินคาตราเฉพาะของ
หางเทสโก โลตัส ในอําเภอเมืองเชียงใหม โดยบทนี้จะกลาวถึงสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล       
ขอคนพบ และขอเสนอแนะ ดังตอไปนี้ 
 
สรุปผลการศึกษา 

สวนท่ี 1 : ขอมูลท่ัวไปของลูกคา หรือผูบริโภคท่ีซ้ือสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก 
โลตัส ในอําเภอเมืองเชียงใหม 

จากการศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง มีอายุ 20 – 29 ป มีระดับ
การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี และมีอาชีพอิสระ คาขาย และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน ตํ่ากวา 10,000 
บาท เปนจํานวนมากท่ีสุด 
 

สวนท่ี 2 : ขอมูลพฤติกรรมท่ัวไป เก่ียวกับการซ้ือของลูกคา ท่ีซ้ือสินคาตราเฉพาะของ
หางเทสโก โลตัส ในอําเภอเมืองเชียงใหม 

จากการศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามท้ังหมดเคยซ้ือสินคาตราเฉพาะโดยจําแนก
เปนสาขาหางดง จํานวน 150 ราย และสาขากาดคําเท่ียง จํานวน 150 ราย สวนมากซ้ือสินคา         
ตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ยี่หอเทสโกมากท่ีสุด รองลงมาคือ ยี่หอคุมคา ยี่หอสกิน วิสดอม 
และยี่หอออล อะเบาท เฟซ ตามลําดับ 

ในสินคาตราเทสโกนั้น ลูกคาจะซ้ือสินคาเปนบางคร้ัง และสินคาที่ซ้ือสวนมากจะเปน
สินคาบริโภค เชน กระดาษชําระ  น้ํามันพืช  น้ํายาปรับผานุม  น้ํายาลางจาน  น้ําปลา เปนตน โดยมี
วัตถุประสงคในการซ้ือคือ  ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเ ม่ือเปรียบเทียบกับตรายี่หอ อ่ืน                        
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีความพึงพอใจในสินคาในระดับความพอใจมาก และสวนมาก
ตองการซ้ือสินคาซํ้าอีก 

ในสินคายี่หอคุมคานั้น ลูกคาจะซ้ือสินคาเปนบางคร้ัง และสินคาท่ีซ้ือสวนมากจะเปน
สินคาบริโภค เชน กระดาษชําระ  น้ํามันพืช  น้ํายาปรับผานุม  น้ํายาลางจาน น้ําปลา เปนตน โดย
วัตถุประสงคในการซ้ือคือ ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน ผูตอบ
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แบบสอบถามสวนมาก มีความพึงพอใจในสินคาในระดับความพอใจมาก และสวนมากตองการซ้ือ
สินคาซํ้าอีก 

ในสินคายี่หอออล อะเบาท เฟซ นั้น ลูกคาจะซ้ือสินคาเปนบางคร้ัง และสินคาท่ีซ้ือ
สวนมากจะเปนลิปสติกแทง ลิปกรอส โดยวัตถุประสงคในการซ้ือคือ ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุด
เม่ือเปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน ผูตอบแบบสอบถามสวนมาก มีความพึงพอใจในสินคาในระดับ
ความพอใจปานกลาง และสวนมากอาจซ้ือสินคาซํ้าอีก 

ในสินคายี่หอสกิน วิสดอมนั้น ลูกคาจะซ้ือสินคาเปนบางคร้ัง และสินคาท่ีซ้ือสวนมาก
จะเปนครีมบํารุงผิว โดยวัตถุประสงคในการซ้ือคือ ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับ
ตรายี่หออ่ืน ผูตอบแบบสอบถามสวนมาก มีความพึงพอใจในสินคาในระดับความพอใจปานกลาง 
และนอย จํานวนเทากัน และสวนมากไมซ้ือสินคาซํ้าอีก 

ผูตอบแบบสอบถามสวนมากที่ซ้ือสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส นั้น จะเปน   
ผูตัดสินใจซ้ือสินคาดวยตนเองท้ังหมด และไมเคยซ้ือสินคาตราเฉพาะของหางอ่ืนๆ โดยเจาะจงซ้ือ
สินคาเพื่อใชเปนประจําในครอบครัว และผูตอบแบบสอบถามเห็นสินคาและปายในรานคา และใน
การหาขอมูลนั้นผูตอบแบบสอบถามจะดูปายราคาวาถูกท่ีสุดในหมวดเดียวกัน และผูตอบ
แบบสอบถามสวนมากจะซ้ือสินคาตราเฉพาะเดือนละ 1 คร้ัง โดยปจจัยท่ีมีผลตอการประเมิน
ทางเลือกในการซ้ือสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ของผูตอบแบบสอบถามใหระดับ
ความสําคัญในดานสภาวะเศรษฐกิจทําใหตองประหยัด รองลงมาคือ ดานของราคาถูกท่ีสุด และ
ดานสินคามีการสงเสริมการขาย เชน ลดราคา แถม ตามลําดับในระดับมาก และผูตอบ
แบบสอบถามสวนมากจะเปนผูท่ี พิจารณาทุกๆ ดานไมใชมองเพียงภาพลักษณของตราสินคาหรือ
โฆษณา โดยจะพิจารณาอยางมีเหตุผล จนทําใหรูสึกวาตัวเองเปนคนฉลาดซ้ือ 
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สวนท่ี 3 : ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินคา จําแนกตามบุคลิกภาพของผูตอบ
แบบสอบถาม 

ผูตอบแบบสอบถามมีบุคลิกภาพ ดังนี้ โดยจะเปนผูท่ีพิจารณาทุกๆ ดาน ไมใชมองดู
เพียงภาพลักษณของตราสินคาหรือโฆษณา โดยจะพิจารณาอยางมีเหตุผล จนทําใหรูสึกวาตนเอง
เปนคนฉลาดซ้ือ มากท่ีสุด รองลงมาคือ ชอบซ้ือสินคาราคาถูกอยางเดียว สินคาไหนราคาถูกก็จะ
เลือกซ้ือเปนอันดับแรก และการซ้ือสินคามักเปนไปแบบไมต้ังใจ เปนการซ้ือแบบไมมีการวางแผน
มากอน ตามลําดับ 
 

สวนท่ี 4 : ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือของผูตอบแบบสอบถาม ท่ีซ้ือสินคา       
ตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในอําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตามการศึกษา  

4.1. พฤติกรรมการซ้ือของผูตอบแบบสอบถามในการซ้ือสินคาตราท่ีซ้ือสินคา  
ตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในอําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตามการศึกษา    

1. ผูท่ีจบการศึกษาต่ํากวาระดับปริญญาตรี 
1.1.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอเทสโก 

จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากท่ีจบการศึกษาระดับตํ่ากวาปริญญา
ตรี ซ้ือสินคาตราเฉพาะยี่หอเทสโก มากท่ีสุด โดยซ้ือสินคายี่หอเทสโก เปนประจํา เปนสินคา
ประเภท สินคาบริโภค ผูตอบแบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และหางท่ี
ซ้ือสินคาตราเฉพาะ คือ หางเทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคาราคาถูก
ท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน พึงพอใจในสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในระดับ
มาก และจะซ้ือซํ้าในคร้ังตอไปอีก  

1.2.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอคุมคา  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมาก ซ้ือสินคายี่หอคุมคา เปนประจํา เปน

สินคาประเภท สินคาบริโภค ผูตอบแบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และ
หางท่ีซ้ือสินคาตราเฉพาะ คือ หางเทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคา
ราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตรายี่หออื่น พึงพอใจในสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ใน
ระดับมาก และจะซ้ือซํ้าในคร้ังตอไปอีก  

1.3.  ในดานพฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอออล อะเบาท เฟซ  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมาก ซ้ือสินคายี่หอออล อะเบาท เฟซ 

เปนบางคร้ัง ผูตอบแบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และหางท่ีซ้ือสินคา
ตราเฉพาะ คือ หางเทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือ
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เปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน พึงพอใจในสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในระดับปานกลาง 
และอาจจะซ้ือซํ้าในคร้ังตอไปอีก  

1.4. ในดานพฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอสกิน วิสดอม  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคายี่หอสกิน วิสดอม เปน

บางคร้ัง ผูตอบแบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และหางท่ีซ้ือสินคา    
ตราเฉพาะ คือ หางเทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือ
เปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน พึงพอใจในสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในระดับปานกลาง 
และอาจจะซ้ือซํ้าในคร้ังตอไปอีก  

พบวาผูตอบแบบสอบถามท่ีซ้ือสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส สวนมากมีการ
ตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะโดยเปนการเจาะจงซ้ือเพื่อใชเปนประจําในครอบครัว มากท่ีสุด 
รูจักสินคาตราเฉพาะไดโดยเห็นสินคาและปายในรานคา โดยกอนการตัดสินใจนั้นมีวิธีการหา
ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑนั้น เพิ่มเติมโดยดูปายราคาวาถูกท่ีสุดในหมวดเดียวกัน ความถ่ีในการซ้ือ
เฉล่ีย 1 คร้ัง/เดือน ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสูงสุด       
3 อันดับแรกคือ สภาวะเศรษฐกิจทําใหตองประหยัด ใชเงินคุมคา  ราคาถูกท่ีสุด และสินคามีการ
สงเสริมการขาย เชน ลดราคา แถม และบุคลิกภาพของผูซ้ือสินคาเปนดังนี้คือ พิจารณาทุกๆ ดาน 
ไมใชมองดูเพียงภาพลักษณของตราสินคาหรือโฆษณา โดยจะพิจารณาอยางมีเหตุผล จนทําใหรูสึก
วาตนเองเปนคนฉลาดซ้ือ  
 

2.  ผูท่ีจบการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือกําลังศึกษาระดับปริญญาตรี 
2.1.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอเทสโก 

ผูตอบแบบสอบถามสวนมากท่ีจบการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือกําลังศึกษาระดับ
ปริญญาตรี ซ้ือสินคาตราเฉพาะยี่หอเทสโก มากท่ีสุด โดยซ้ือสินคายี่หอเทสโก เปนบางคร้ัง เปน
สินคาประเภท สินคาบริโภค ผูตอบแบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และ
หางท่ีซ้ือสินคาตราเฉพาะ คือ หางเทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคา
ราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน พึงพอใจในสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ใน
ระดับมาก และจะซ้ือซํ้าในคร้ังตอไปอีก  

2.2.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอคุมคา  
ผูตอบแบบสอบถามสวนมาก ซ้ือสินคายี่หอคุมคา เปนบางคร้ัง เปนสินคาประเภท 

สินคาบริโภค ผูตอบแบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และหางท่ีซ้ือสินคา
ตราเฉพาะ คือ หางเทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือ
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เปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน พึงพอใจในสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในระดับมาก และจะ
ซ้ือซํ้าในคร้ังตอไปอีก  

2.3.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอออล อะเบาท เฟซ  
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคายี่หอออล อะเบาท เฟซ เปนบางคร้ัง ผูตอบ

แบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และหางท่ีซ้ือสินคาตราเฉพาะ คือ หาง
เทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตรา
ยี่หออ่ืน พึงพอใจในสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในระดับปานกลาง และอาจจะซ้ือซํ้าใน
คร้ังตอไปอีก 

2.4.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอสกิน วิสดอม  
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคายี่หอสกิน  วิสดอม  เปนบางคร้ัง  ผูตอบ

แบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และหางท่ีซ้ือสินคาตราเฉพาะ คือ หาง
เทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับ  
ตรายี่หออ่ืน พึงพอใจในสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในระดับปานกลาง และระดับนอย 
จํานวนเทากัน และจะไมซ้ือซํ้าในคร้ังตอไปอีก  

โดยเปนการเจาะจงซ้ือเพื่อใชเปนประจําในครอบครัว มากท่ีสุด รูจักสินคาตราเฉพาะ
ไดโดยเห็นสินคาและปายในรานคา โดยกอนการตัดสินใจนั้นมีวิธีการหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
นั้น เพิ่มเติมโดยดูปายราคาวาถูกท่ีสุดในหมวดเดียวกัน ความถ่ีในการซ้ือสินคาเฉล่ีย 2 - 3 เดือน/
คร้ัง มีจํานวนเทากัน มากท่ีสุด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือสูงสุด 3 อันดับแรกคือ สภาวะเศรษฐกิจทําใหตองประหยัด ใชเงินคุมคา  ราคาถูกท่ีสุด และ 
คุณภาพท่ีดีของสินคา และบุคลิกภาพของผูซ้ือสินคาเปนดังนี้คือ พิจารณาทุกๆ ดาน ไมใชมองดู
เพียงภาพลักษณของตราสินคาหรือโฆษณา โดยจะพิจารณาอยางมีเหตุผล จนทําใหรูสึกวาตนเอง
เปนคนฉลาดซ้ือ 
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3.  ผูท่ีจบการศึกษาสูงกวาระดับปริญญาตรีหรือกําลังศึกษาสูงกวาระดับ
ปริญญาตรี 

3.1.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอเทสโก 
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากท่ีจบการศึกษาสูงกวาระดับปริญญาตรีหรือกําลังศึกษาสูง

กวาระดับปริญญาตรี ซ้ือสินคาตราเฉพาะย่ีหอเทสโก มากท่ีสุด โดยซ้ือสินคายี่หอเทสโก เปน
บางคร้ัง เปนสินคาประเภท สินคาบริโภค ผูตอบแบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคา    
ตราเฉพาะเอง และหางท่ีซ้ือสินคาตราเฉพาะ คือ หางเทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงคในการซ้ือ 
ไดแก ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน พึงพอใจในสินคาตราเฉพาะของ
หางเทสโก โลตัส ในระดับปานกลางและจะซ้ือซํ้าในคร้ังตอไปอีก  

3.2.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอคุมคา  
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคายี่หอคุมคา เปนบางคร้ัง เปนสินคาประเภท 

สินคาบริโภค ผูตอบแบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และหางท่ีซ้ือสินคา
ตราเฉพาะ คือ หางเทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือ
เปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน พึงพอใจในสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในระดับปานกลาง
และจะซ้ือซํ้าในคร้ังตอไปอีก  

3.3.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอออล อะเบาท เฟซ  
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคายี่หอออล อะเบาท เฟซ เปนบางคร้ัง ผูตอบ

แบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และหางท่ีซ้ือสินคาตราเฉพาะ คือ หาง
เทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับ  
ตราย่ีหออ่ืน  ตองการคุณภาพผลิตภัณฑท่ีดีทัดเทียมกับยี่หออ่ืน  ตองการความสะดวกในการเลือก
ซ้ือสินคา มองเห็นไดชัดเจน/หางาย  อยากทดลองผลิตภัณฑใหมๆ ท่ียังไมเคยใช และตรายี่หอท่ี
ตองการไมมีจําหนาย ซ้ือเปนสินคาทดแทน มีจํานวนเทากัน พึงพอใจในสินคาตราเฉพาะของหาง
เทสโก โลตัส ในระดับปานกลางและอาจจะซ้ือซํ้าในคร้ังตอไปอีก  

3.4.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอสกิน วิสดอม  
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากท่ีจบการศึกษาสูงกวาระดับปริญญาตรีหรือกําลังศึกษาสูง

กวาระดับปริญญาตรี เคยซ้ือสินคายี่หอสกิน วิสดอม และเลิกซ้ือแลว ผูตอบแบบสอบถามเปน        
ผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และหางท่ีซ้ือสินคาตราเฉพาะ คือ หางเทสโก โลตัส โดย
วัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก อยากทดลองผลิตภัณฑใหมๆ ท่ียังไมเคยใช พึงพอใจในสินคาตรา
เฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในระดับนอยและจะไมซ้ือซํ้าในคร้ังตอไปอีก  
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เปนการซ้ือเฉพาะเมื่อไดมีโอกาสไปเดินหางโลตัส รูจักสินคาตราเฉพาะไดโดยเห็น
สินคาและปายในรานคา โดยกอนการตัดสินใจน้ันมีวิธีการหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑนั้น เพิ่มเติม
โดยดูปายราคาและเปรียบเทียบราคากับยี่หอเดิม ความถ่ีในการซื้อเฉล่ีย 1 คร้ัง/เดือน และ2 - 3 คร้ัง/
เดือน มีจํานวนเทากัน ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสูงสุด 
3 อันดับแรกคือ ราคาถูกท่ีสุด, สภาวะเศรษฐกิจทําใหตองประหยัด ใชเงินคุมคา และสินคามีการ
สงเสริมการขาย เชน ลดราคา แถม และบุคลิกภาพของผูซ้ือสินคาเปนดังนี้คือ พิจารณาทุกๆ ดาน 
ไมใชมองดูเพียงภาพลักษณของตราสินคาหรือโฆษณา โดยจะพิจารณาอยางมีเหตุผล จนทําใหรูสึก
วาตนเองเปนคนฉลาดซ้ือ 
 

สวนท่ี 5 : ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือของผูตอบแบบสอบถาม ท่ีซ้ือสินคาตรา
เฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในอําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตามรายได 

5.1. พฤติกรรมการซ้ือของผูตอบแบบสอบถามในการซ้ือสินคาตราเฉพาะของหาง
เทสโก โลตัส ในอําเภอเมืองเชียงใหม จําแนกตามรายได 

1.  ผูท่ีมีรายไดต่ํากวา 10,000 บาท/เดือน 
1.1.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอเทสโก 

จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมาก ซ้ือสินคาตราเฉพาะย่ีหอเทสโก มาก
ท่ีสุด โดยซ้ือสินคายี่หอเทสโก เปนบางคร้ัง เปนสินคาประเภทสินคาบริโภค ผูตอบแบบสอบถาม
เปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และหางท่ีซ้ือสินคาตราเฉพาะ คือ หางเทสโก โลตัส 
โดยวัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน      
พึงพอใจในสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในระดับมาก และจะซ้ือซํ้าในคร้ังตอไปอีก  

1.2.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอ คุมคา  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคาเปนบางคร้ัง เปนสินคา

ประเภทสินคาบริโภค ผูตอบแบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และหางท่ี
ซ้ือสินคาตราเฉพาะ คือ หางเทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคาราคาถูก
ท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน พึงพอใจในสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในระดับ
มาก และจะซ้ือซํ้าในคร้ังตอไปอีก  

1.3.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอออล อะเบาท เฟซ  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคาเปนบางคร้ัง ผูตอบ

แบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และหางท่ีซ้ือสินคาตราเฉพาะ คือ หาง
เทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับ  
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ตรายี่หออ่ืน พึงพอใจในสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในระดับปานกลาง และอาจจะซ้ือ
ซํ้าในคร้ังตอไปอีก  

1.4.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอสกิน วิสดอม  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคาเปนบางคร้ัง ผูตอบ

แบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และหางท่ีซ้ือสินคาตราเฉพาะ คือ หาง
เทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับ  
ตรายี่หออ่ืน พึงพอใจในสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในระดับปานกลาง และอาจจะซ้ือ
ซํ้าในคร้ังตอไปอีก 

เปนการเจาะจงซ้ือเพื่อใชเปนประจําในครอบครัว มากท่ีสุดรูจักสินคาตราเฉพาะได
โดยเห็นสินคาและปายในรานคา โดยกอนการตัดสินใจน้ันมีวิธีการหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑนั้น 
เพิ่มเติมโดยดูปายราคาวาถูกท่ีสุดในหมวดเดียวกัน ความถ่ีในการซ้ือเฉล่ีย 1 คร้ัง/เดือน ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสูงสุด 3 อันดับแรกคือ สภาวะ
เศรษฐกิจทําใหตองประหยัด ใชเงินคุมคา  ราคาถูกท่ีสุด  และสินคามีการสงเสริมการขาย เชน ลด
ราคา แถม และบุคลิกภาพของผูซ้ือสินคาเปนดังนี้คือ พิจารณาทุกๆ ดาน ไมใชมองดูเพียง
ภาพลักษณของตราสินคาหรือโฆษณา โดยจะพิจารณาอยางมีเหตุผล จนทําใหรูสึกวาตนเองเปนคน
ฉลาดซ้ือ 
 

2.  ผูท่ีมีรายไดระหวาง 10,000 - 19,999 บาท /เดือน 
2.1.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอเทสโก 

ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคาตราเฉพาะยี่หอเทสโก มากท่ีสุด โดยซ้ือสินคา
ยี่หอเทสโก เปนบางคร้ัง เปนสินคาประเภทสินคาบริโภค ผูตอบแบบสอบถามเปนผูตัดสินใจใน
การซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และหางท่ีซ้ือสินคาตราเฉพาะ คือ หางเทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงค
ในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน พึงพอใจในสินคาตรา
เฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในระดับมาก และจะซ้ือซํ้าในคร้ังตอไปอีก  
 

2.2.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอคุมคา  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคาเปนบางคร้ัง เปนสินคา

ประเภท สินคาบริโภค ผูตอบแบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และหางท่ี
ซ้ือสินคาตราเฉพาะ คือ หางเทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคาราคาถูก
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ท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน พึงพอใจในสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในระดับ
มาก และจะซ้ือซํ้าในคร้ังตอไปอีก  

2.3.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอออล อะเบาท เฟซ  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคาเปนบางคร้ัง ผูตอบ

แบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และหางท่ีซ้ือสินคาตราเฉพาะ คือ หาง
เทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับ  
ตราย่ีหออ่ืน และอยากทดลองผลิตภัณฑใหมๆ ท่ียังไมเคยใช จํานวนเทากัน พึงพอใจในสินคา    
ตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในระดับปานกลาง และอาจจะซ้ือซํ้าในคร้ังตอไปอีก  

2.4.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอสกิน วิสดอม  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเคยซ้ือสินคา และเลิกซ้ือแลว ผูตอบ

แบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และหางท่ีซ้ือสินคาตราเฉพาะ คือ หาง
เทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับ  
ตรายี่หออ่ืน พึงพอใจในสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในระดับนอย และจะไมซ้ือซํ้าใน
คร้ังตอไปอีก  

เปนการเจาะจงซ้ือเพื่อใชเปนประจําในครอบครัว มากท่ีสุด รูจักสินคาตราเฉพาะได
โดยเห็นสินคาและปายในรานคา โดยกอนการตัดสินใจน้ันมีวิธีการหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑนั้น 
เพิ่มเติมโดยดูปายราคาวาถูกท่ีสุดในหมวดเดียวกัน ความถ่ีในการซ้ือเฉลี่ย 1 คร้ัง/เดือน ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสูงสุด 3 อันดับแรกคือ ราคาถูกท่ีสุด
สภาวะเศรษฐกิจทําใหตองประหยัด ใชเงินคุมคา และสินคามีการสงเสริมการขาย เชน ลดราคา แถม 
และบุคลิกภาพของผูซ้ือสินคาเปนดังนี้คือ พิจารณาทุกๆ ดาน ไมใชมองดูเพียงภาพลักษณของตรา
สินคาหรือโฆษณา โดยจะพิจารณาอยางมีเหตุผล จนทําใหรูสึกวาตนเองเปนคนฉลาดซ้ือ 

 
3.  ผูท่ีมีรายไดมากกวา 20,000 บาท /เดือน 

3.1.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอเทสโก 
ผูตอบแบบสอบถามสวนมาก ซ้ือสินคาตราเฉพาะย่ีหอเทสโก มากท่ีสุด โดยซ้ือสินคา

ยี่หอเทสโก เปนบางคร้ัง เปนสินคาประเภท สินคาบริโภค ผูตอบแบบสอบถามเปนผูตัดสินใจใน
การซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และหางท่ีซ้ือสินคาตราเฉพาะ คือ หางเทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงค
ในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน พึงพอใจในสินคา    
ตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในระดับมาก และจะซ้ือซํ้าในคร้ังตอไปอีก  
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3.2.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอคุมคา  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคาเปนบางคร้ัง เปนสินคา

ประเภท สินคาบริโภค ผูตอบแบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และหางท่ี
ซ้ือสินคาตราเฉพาะ คือ หางเทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคาราคาถูก
ท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน พึงพอใจในสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในระดับ
มาก และจะซ้ือซํ้าในคร้ังตอไปอีก  

3.3.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอออล อะเบาท เฟซ  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคาเปนบางคร้ัง ผูตอบ

แบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และหางท่ีซ้ือสินคาตราเฉพาะ คือ หาง
เทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตรา
ยี่หออ่ืน พึงพอใจในสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในระดับปานกลาง และอาจจะซ้ือซํ้าใน
คร้ังตอไปอีก  

3.4.  พฤติกรรมในการซ้ือสินคายี่หอ สกิน วิสดอม  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเคยซ้ือสินคา และเลิกซ้ือแลว ผูตอบ

แบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง และหางท่ีซ้ือสินคาตราเฉพาะ คือ หาง
เทสโก โลตัส โดยวัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตรา
ยี่หออ่ืน และตองการคุณภาพผลิตภัณฑท่ีดีทัดเทียมกับยี่หออ่ืน พึงพอใจในสินคาตราเฉพาะของหาง
เทสโก โลตัส ในระดับนอย และจะไมซ้ือซํ้าในคร้ังตอไปอีก  

เปนการเจาะจงซ้ือเพื่อใชเปนประจําในครอบครัว มากท่ีสุด รูจักสินคาตราเฉพาะได
โดยเห็นสินคาและปายในรานคา โดยกอนการตัดสินใจน้ันมีวิธีการหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑนั้น 
เพิ่มเติมโดยดูปายราคาและเปรียบเทียบราคากับยี่หอเดิม ความถ่ีในการซ้ือเฉล่ีย 2 - 3 คร้ัง/เดือน 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสูงสุด 3 อันดับแรกคือ ราคา
ถูกท่ีสุด  สภาวะเศรษฐกิจทําใหตองประหยัด ใชเงินคุมคา และสินคามีการสงเสริมการขาย เชน ลด
ราคา แถม และบุคลิกภาพของผูซ้ือสินคาเปนดังนี้คือ พิจารณาทุกๆ ดาน ไมใชมองดูเพียง
ภาพลักษณของตราสินคาหรือโฆษณา โดยจะพิจารณาอยางมีเหตุผล จนทําใหรูสึกวาตนเองเปนคน
ฉลาดซ้ือ 
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อภิปรายผล 
จากการศึกษาพฤติกรรมลูกคาในการซ้ือสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ใน

อําเภอเมืองเชียงใหม แสดงความสัมพันธระหวางทฤษฎีและแนวคิดท่ีใชในการศึกษาดังนี้ 
 

1. การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปรียบเทียบตามการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

(Analyzing Consumer Behavior) ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ(2546) ไดกลาวถึง การวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภค ไว คือ 6Ws1H ซ่ึง ประกอบดวย ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who)  ผูบริโภคซ้ือ
อะไร (What)  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why)  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ (Whom)  ผูบริโภคซ้ือ
เม่ือใด (When)  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where) และผูบริโภคซ้ืออยางไร (How) เพื่อคนหาคําตอบ       
7 คําตอบ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย กลุมเปาหมาย (Occupants)  ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 
(Objects)  วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives)  บทบาทของกลุมตางๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือ (Organizations)  โอกาสในการซ้ือ (Occasions)  ชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ 
(Outlets) และข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ซ่ึงแสดงถึงการใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหา
คําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ดังตอไปนี้ 

Who? (ใครอยูในตลาดเปาหมาย) 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมาก เปนเพศหญิง มีอายุต้ังแต 20 – 29 ป 

จบการศึกษาต่ํากวาระดับปริญญาตรี มีอาชีพอิสระหรือคาขาย รายไดเฉล่ียตอเดือนตํ่ากวา 10,000 
บาท  

What? (ผูบริโภคซ้ืออะไร) 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเคยซ้ือสินคาตราเฉพาะยี่หอเทสโก 

และย่ีหอคุมคา โดยสินคาท่ีซ้ือสวนมากเปนสินคาบริโภค รองลงมาคือ อุปกรณตางๆ และเคร่ือง
แตงกาย ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับทวีเดช  ดวงวิจิตร (2545) ท่ีทําการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอ
การเลือกซ้ือสินคาของลูกคาในไฮเปอรมารเก็ต ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาสินคาท่ี
ผูบริโภคซ้ือในไฮเปอรมารเก็ต (แม็คโคร คารฟูร เทสโก โลตัส และบ๊ิกซี) มากท่ีสุด เปนประเภท
อาหารและเครื่องดื่ม ซ่ึงเปนสินคาประเภทสินคาบริโภคดวยเหมือนกัน และสอดคลองกับผล
การศึกษาของปทมา กิมสุวรรณ (2545) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
การซ้ือสินคาตราเฉพาะ ในอําเภอเมืองเชียงใหม : กรณีศึกษาเทสโกโลตัส โดยพบวาสินคาท่ี
ผูบริโภคนิยมซ้ือมากท่ีสุดคือ อุปกรณเคร่ืองใชในครัวเรือน ซ่ึงเปนสินคาประเภทสินคาบริโภคดวย
เชนกัน 
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Why? (ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ) 
จากการศึกษาพบวา เหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคาตราเฉพาะของหาง

เทสโก โลตัส ยี่หอเทสโก ยี่หอ คุมคา ยี่หอ ออล อะเบาท เฟซ และซ้ือยี่หอ สกิน วิสดอม เนื่องจาก
ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของปทมา 
กิมสุวรรณ (2545) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือสินคา         
ตราเฉพาะ ในอําเภอเมืองเชียงใหม : กรณีศึกษาเทสโกโลตัส โดยมีปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือ คือ
ปจจัยราคาตํ่ากวายี่หออ่ืนเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลสูงสุด และสอดคลองกับผลการศึกษาของดลชัย    
บุณยะรัตเวช (2545) ซ่ึงศึกษาความสัมพันธกับทัศนคติของคนท่ีมีตอสินคาตราเฉพาะ โดย
เปรียบเทียบคนอเมริกากับคนไทย และศึกษาพฤติกรรมของคนท่ีมีตอตราเฉพาะ พบวากลุม
ผูบริโภคกลุมท่ีนิยมชมชอบในการซ้ือสินคาตราเฉพาะจะมีการตระหนักในเร่ืองของราคา         
(Price Consciousness ) นั่นคือลูกคาจะตัดสินใจซ้ือสินคาใดๆ ก็ตามจะคํานึงถึงราคาเพียงอยางเดียว 
โดยไม คํ านึ ง ถึงป จจั ย อ่ืนๆ  และกลุม ลูกค า ท่ี มีการตระหนักในเ ร่ือง คุณค าของสินค า                 
(Value Consciousness ) ซ่ึงโดยท่ัวๆ ไปผูบริโภคจะซ้ือสินคาโดยจะดูราคาเปนเกณฑในการเลือก
ซ้ือสินคา ซ่ึงผูบริโภคกลุมนี้นิยมชมชอบในการซ้ือสินคาตราเฉพาะมาก แตบางคร้ังจะคํานึงถึงเร่ือง
ของราคาท่ีจายไปกับคุณภาพสินคาท่ีไดรับมาดวยเชนกัน โดยทางลูกคาจะยอมจายเงินเพิ่มข้ึนอีก
นิด เพื่อส่ิงท่ีดีกวา วัตถุประสงคในการซ้ือสินคาตราเฉพาะย่ีหอ เทสโก และยี่หอ คุมคา รองลงมา
คือ ตองการคุณภาพผลิตภัณฑท่ีดีทัดเทียมกับยี่หออ่ืน ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของปทมา      
กิมสุวรรณ (2545) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือสินคา          
ตราเฉพาะ ในอําเภอเมืองเชียงใหม : กรณีศึกษาเทสโกโลตัส โดยมีปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือ คือ 
ปจจัยคุณภาพของสินคา รองลงมาจากปจจัยดานราคา 

Whom? (ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ) 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมาก มีผูท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ 

คือตัดสินใจดวยตนเอง รองลงมาคือ บุคคลในครอบครัว และเพื่อนมีสวนรวมในการตัดสินใจ 
ตามลําดับ 

When? (ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด) 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมาก เจาะจงซ้ือเพื่อใชเปนประจําใน

ครอบครัว รองลงมาคือ ซ้ือเฉพาะเม่ือไดมีโอกาสไปเดินหางโลตัส และซ้ือเฉพาะเม่ือมีการจัด
รายการลดราคา ตามลําดับ 
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Where? (ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน) 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมาก ซ้ือสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก 

โลตัส รองลงมาคือ หางบ๊ิกซี และหางคารฟูร ตามลําดับ 
How? (ผูบริโภคซ้ืออยางไร) 

จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมาก ซ้ือสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก 
โลตัส เดือนละ 1 คร้ัง รองลงมาคือ 2 - 3 เดือน/คร้ัง และเดือนละ 2 - 3 คร้ัง ตามลําดับ  และสินคา
ตราเฉพาะท่ีเคยซ้ือสวนมากคือ ยี่หอเทสโก รองลงมาคือยี่หอคุมคา และยี่หอสกิน วิสดอม 
ตามลําดับ  

โดยสวนมากซ้ือเปนบางคร้ัง ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของปทมา  กิมสุวรรณ 
(2545) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือสินคาตราเฉพาะในอําเภอ
เมืองเชียงใหม : กรณีศึกษาเทสโกโลตัส ซ่ึงพบวาสวนใหญผูตอบแบบสอบถามซ้ือสินคาตราเฉพาะ
เปนคร้ังคราว 

เม่ือผูตอบแบบสอบถามซ้ือสินคาตราเฉพาะยี่หอเทสโก และยี่หอคุมคาแลว พบวา
ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในสินคามาก และตองการซ้ือสินคาซํ้าอีก สินคายี่หอออล     
อะเบาท เฟซ และย่ีหอสกิน วิสดอม มีความพึงพอใจในสินคาปานกลาง และอาจซ้ือซํ้าอีก ซ่ึง
สอดคลองกับผลการศึกษาของปทมา  กิมสุวรรณ (2545) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอการซ้ือสินคาตราเฉพาะในอําเภอเมืองเชียงใหม : กรณีศึกษาเทสโกโลตัส 
ซ่ึงพบวาสวนใหญผูตอบแบบสอบถามท่ีเคยใชแลว มักจะกลับมาซ้ืออีก 

จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเจาะจงซ้ือสินคาตราเฉพาะของหาง
เทสโก โลตัส เพื่อใชเปนประจําในครอบครัว ซ่ึงหมายความวาผูตอบแบบสอบถาม มีความ
จงรักภักดีตอสินคาตราเฉพาะ  ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของดลชัย  บุณยะรัตเวช (2545) ซ่ึง
ศึกษาความสัมพันธกับทัศนคติของคนท่ีมีตอสินคาตราเฉพาะ โดยเปรียบเทียบคนอเมริกากับคน
ไทย และศึกษาพฤติกรรมของคนท่ีมีตอตราเฉพาะ ในดานปจจัยดานโครงสรางของตลาด 
(Marketing Constructs) ซ่ึงกลาววาลูกคาท่ีมี ความจงรักภักดีตอตรายี่หอ (Brand Loyalty) หมายถึง 
คนซ้ือท่ีมีความจงรักภักดีตอสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่งจะไมคอยเปล่ียนแปลง โดยลูกคาจะเลือกซ้ือ
ยี่หอเดิมอยูอยางสมํ่าเสมอผูบริโภคกลุมนี้จะไมคอยนิยมชมชอบในการซ้ือสินคาตราเฉพาะ 
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2.  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
จากทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงเปนแนวคิดในการวางกลยุทธทางการตลาด

เพื่อตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย ซ่ึงประกอบดวยผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) 
ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) สามารถนํามาอภิปรายผล
การศึกษาไดดังนี้ 

ดานผลิตภัณฑ (Product) 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานผลิตภัณฑโดยเฉล่ียทุกปจจัย ใน

ระดับท่ีมาก พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญในดานคุณภาพที่ดีของสินคา 
รองลงมาคือ เร่ืองเคร่ืองหมายรับรองมาตรฐาน ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของปทมา  กิมสุวรรณ 
(2545) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือสินคาตราเฉพาะ ในอําเภอ
เมืองเชียงใหม : กรณีศึกษาเทสโกโลตัส โดยปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือคือปจจัย
คุณภาพของสินคา 

ดานราคา (Price) 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานราคาในระดับมาก พบวาผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญในดานสภาวะเศรษฐกิจทําใหตองประหยัด ใชเงินคุมคา 
รองลงมาคือ ดานของราคาถูกท่ีสุด ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของปทมา  กิมสุวรรณ (2545) ท่ี
ศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือสินคาตราเฉพาะในอําเภอเมือง
เชียงใหม : กรณีศึกษาเทสโกโลตัส โดยมีปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือ คือปจจัยราคาตํ่ากวายี่หออ่ืน
เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลสูงสุด และสอดคลองกับผลการศึกษาของทวีเดช  ดวงวิจิตร (2545) ท่ีไดทํา
การวิจัยเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาของลูกคาในไฮเปอรมารเก็ต ในอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม ในปจจัยดานราคาพบวา ปจจัยดานราคาถูกกวารานอ่ืนๆ มีอิทธิพลมากท่ีสุด 
รองลงมาคือ สินคามีราคาคุมคาเงิน 

ดานการจัดจําหนาย (Place) 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานการจัดจําหนายในระดับมาก 

พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญ ในดานเร่ืองสถานท่ีต้ังของรานคา ซ่ึงสอดคลอง
กับผลการศึกษาของทวีเดช  ดวงวิจิตร (2545) ท่ีไดทําการวิจัยเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ
สินคาของลูกคาในไฮเปอรมารเก็ตในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาโดยปจจัยดานชองทางการ
จัดจําหนายที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับท่ีมีคาเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ดานการเดินทาง
สะดวกรองลงมาคือ เร่ืองสินคาวางสะดุดตาและการตกแตงบริเวณชั้น ความสําคัญตอปจจัย
รองลงมาคือ เร่ืองบริการและบรรยากาศท่ีดีของรานคา ตามลําดับ และสอดคลองกับผลการศึกษา
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ของปทมา  กิมสุวรรณ (2545) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือ
สินคาตราเฉพาะในอําเภอเมืองเชียงใหม : กรณีศึกษาเทสโกโลตัส โดยปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใหความสําคัญระดับมาก ไดแกปจจัยดานสถานท่ีสะดวก
ในการเดินทาง บรรยากาศดี สะอาด และหางต้ังอยูใกลบานหรือสถานท่ีทํางาน 

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดในระดับ

มาก พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญ ในดานสินคามีการสงเสริมการขาย เชน 
ลดราคา แถม ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของปทมา  กิมสุวรรณ (2545) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือสินคาตราเฉพาะในอําเภอเมืองเชียงใหม : กรณีศึกษา
เทสโกโลตัส โดยพบวาปจจัยดานการลดราคามีอิทธิพลตอการซ้ือสินคาตราเฉพาะของผูบริโภค 
ความสําคัญตอปจจัยรองลงมาคือ เร่ืองสินคามีการลงโฆษณาในโบรชัวรของ ซ่ึงสอดคลองกับผล
การศึกษาของทวีเดช  ดวงวิจิตร (2545) ท่ีไดทําการวิจัยเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคา
ของลูกคาในไฮเปอรมารเก็ต ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ซ่ึงพบวาผูบริโภคสวนใหญ
รูจักไฮเปอรมารเก็ต จากแผนพับ และโบรชัวร 
 

3.  การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปรียบเทียบตามผลการศึกษาของดลชัย  บุณยะรัต
เวช (2545) ท่ีศึกษาความสัมพันธกับทัศนคติของคนท่ีมีตอสินคาตราเฉพาะ โดยเปรียบเทียบคน
อเมริกากับคนไทย และศึกษาพฤติกรรมของคนท่ีมีตอสินคาตราเฉพาะท่ีสอดคลองกับบทความตาม
การศึกษาของดลชัย  บุณยะรัตเวช(2545) ดังนี้คือ 

ผูตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นวาตนเองมีบุคลิกภาพท่ีพิจารณาทุกๆ ดานไมใช
มองเพียงภาพลักษณของตราสินคาหรือโฆษณา โดยจะพิจารณาอยางมีเหตุผล จนทําใหรูสึกวา
ตัวเองเปนคนฉลาดซ้ือมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลองกับบทความของดลชัย  บุณยะรัตเวช (2545) กลาววา
ผูบริโภคมีความภูมิใจท่ีสามารถซ้ือสินคาไดอยางฉลาดซ้ือไมไดถูกหลอก (Smart Shopper Self - 
Perception) เปนกรณีท่ีลูกคาจะพิจารณาในทุกๆ ดาน ไมไดมองเพียงภาพลักษณของตราสินคา หรือ
โฆษณาชวนเช่ือโดยลูกคาจะพิจารณาอยางมีเหตุมีผลจนทําใหลูกคารูสึกวาลูกคาฉลาดซ้ือ ซ่ึง
ผูบริโภคกลุมนี้จะนิยมชมชอบในการซ้ือสินคาตราเฉพาะ 
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ขอคนพบ 
จากการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมลูกคาในการซ้ือสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส 

ในอําเภอเมืองเชียงใหม มีขอคนพบดังนี้ 
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคาตราเฉพาะยี่หอเทสโก รองลงมาคือ ยี่หอคุมคา 

และยี่หอสกิน วิสดอม ตามลําดับ ความถ่ีในการซ้ือสินคาตราเฉพาะ เปนดังนี้ ยี่หอเทสโก ยี่หอ
คุมคา ยี่หอออล อะเบาท เฟซ และยี่หอสกิน วิสดอม ซ้ือเปนบางคร้ัง  

ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคาตราเฉพาะยี่หอเทสโก และยี่หอคุมคา โดยซ้ือ
สินคาบริโภคมากท่ีสุด และวัตถุประสงคในการซ้ือสินคา คือตองการสินคาราคาถูกท่ีสุด เม่ือ
เปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน รองลงมาคือตองการคุณภาพผลิตภัณฑท่ีดีทัดเทียมกับยี่หออ่ืน ผูตอบ
แบบสอบถามมีความพึงพอใจในสินคาในระดับมาก และซ้ือซํ้าอีกในคร้ังตอไป 

ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคาตราเฉพาะท่ีซ้ือสินคายี่หอออล อะเบาท เฟซ จบ
การศึกษาระดับปริญญาตรีหรือกําลังศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดตํ่ากวา 10,000 บาท/เดือน มี
วัตถุประสงคในการซ้ือสินคา ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน รองลงมา
คือ อยากทดลองผลิตภัณฑใหมๆ ท่ียังไมเคยใช ซ่ึงจากผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามมี
ความประสงคตองการทดทดลองผลิตภัณฑใหมๆ ท่ียังไมเคยใช มีความพึงพอใจในสินคาในระดับ
ปานกลาง และอาจซ้ือสินคายี่หอออล อะเบาท เฟซ ซํ้าอีกในคร้ังตอไป 

ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคาตราเฉพาะท่ีซ้ือสินคายี่หอสกิน วิสดอม จบ
การศึกษาระดับตํ่ากวา ปริญญาตรี มีวัตถุประสงคในการซื้อสินคา คือตองการสินคาราคาถูกท่ีสุด
เม่ือเปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน รองลงมาคือ อยากทดลองผลิตภัณฑใหมๆ ท่ียังไมเคยใช ซ่ึงจากผล
การศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความประสงคตองการทดลองผลิตภัณฑใหมๆ ท่ียังไมเคยใช 
มีความพึงพอใจในสินคาในระดับปานกลางจนถึงระดับนอย โดยเฉพาะผูท่ีจบการศึกษาสูงกวา
ปริญญาตรี หรือกําลังศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี มีความพึงพอใจในระดับนอย และผูตอบ
แบบสอบถามสวนมากท่ีมีการศึกษาปริญญาตรีหรือกําลังศึกษาระดับปริญญาตรี และสูงกวา
ปริญญาตรี หรือกําลังศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี และมีรายไดมากกวา 10,000 บาทข้ึนไปไมซ้ือ
สินคายี่หอสกิน วิสดอม ซํ้าอีกในคร้ังตอไป  

ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเปนผูตัดสินใจในการซ้ือสินคาตราเฉพาะเอง มากท่ีสุด 
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากไมเคยซ้ือสินคาตราเฉพาะของหางอ่ืนๆ นั่นคือซ้ือสินคาตราเฉพาะ
ของหางเทสโก โลตัส มากท่ีสุด  

ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเจาะจงซ้ือสินคาตราเฉพาะเพ่ือใชเปนประจําใน
ครอบครัว แสดงใหเห็นวาลูกคามีความจงรักภักดีตอสินคาตราเฉพาะ (Brand Loyalty)  
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ผูตอบแบบสอบถามสวนมากรูจักสินคา โดยการเห็นโฆษณาในส่ือเฉพาะของหาง เชน 
เห็นสินคาและปายในรานคา มากท่ีสุด  

ผูตอบแบบสอบถามสวนมากใหความสําคัญกับปจจัยท่ีมีผลตอการประเมินทางเลือก
ซ้ือสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส นั่นคือทุกปจจัยมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาตราเฉพาะ
โดยปจจัยท่ีมีความสําคัญในระดับมากท่ีสุด คือสภาวะเศรษฐกิจทําใหตองประหยัด ใชเงินคุมคา 
รองลงมาคือ ดานของราคาถูกท่ีสุด และดานสินคามีการสงเสริมการขาย เชน ลดราคา แถม และ
ปจจัยท่ีไมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ ปจจัยในดานซ้ือเพราะใครๆ ก็ซ้ือ 
  
ขอเสนอแนะ 

จากการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมลูกคาในการซ้ือสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส 
ในอําเภอเมืองเชียงใหม ผูศึกษามีขอเสนอแนะสําหรับหางเทสโก โลตัส ดังนี้  

ยี่หอเทสโก 
ดานผลิตภัณฑ (Product) 

ผูตอบแบบสอบถามสวนมากท่ีซ้ือสินคายี่หอเทสโกมีความจงรักภักดีตอสินคา        
ตราเฉพาะ (Brand Loyalty) เนื่องจากผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับคุณภาพผลิตภัณฑท่ีดี
ทัดเทียมกับยี่หออ่ืน ดังนั้น หางเทสโก โลตัส ควรท่ีจะรักษามาตรฐานในการผลิตสินคาใหมี
คุณภาพ และพัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑใหมีความแตกตางเหนือคูแขงขัน เพื่อใหลูกคาสามารถ
เปรียบเทียบซ้ือไดตามตองการ และมีเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพจากหนวยงานตางๆ 

ดานราคา (Price) 
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีวัตถุประสงคในการซ้ือ ไดแก ตองการสินคาราคาถูก

ท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน มากท่ีสุด ดังนั้น หางเทสโก โลตัส ควรมีการติดปายราคาท่ี
ชัดเจนและถูกตอง และควรมีการจัดเรียงสินคาท่ีมีราคาใกลเคียงกันไวดวยกัน เพื่อเปนการปองกัน
ไมใหผูบริโภคเกิดการเขาใจผิดได และเพื่อทําใหผูบริโภคทราบราคาของสินคาอยางแนชัด และไม
กอใหเกิดปญหาปายราคาสินคาไมตรงกับราคาขาย ณ จุดชําระเงิน  

รวมท้ังผูบริโภคตองการสินคาท่ีมีราคาถูก และเนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจทําใหตอง
ประหยัด ใชเงินคุมคา ดังนั้นผูจัดจําหนายควรต้ังราคาใหเทาๆ กับสินคาในหมวดเดียวกัน หรือต้ัง
ราคาตํ่ากวาคูแขง รวมทั้งผูผลิตและผูจัดจําหนาย ควรมีการรวมมือกัน หรือแลกเปล่ียนขอมูลท่ีเปน
ประโยชนซ่ึงกันและกัน เพื่อวางแผนในดานกลยุทธการผลิตท่ีสามารถลดตนทุนการผลิตสินคาได 
ซ่ึงอาจชวยใหสามารถจําหนายไดถูกลง 
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ดานการจัดจําหนาย (Place) 
ผูตอบแบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซื้อสินคาตราเฉพาะเอง มากท่ีสุด ดังนั้น  

หางเทสโก โลตัส ควรท่ีจะจัดวางจุดจําหนายสินคา หรือจุดวางสินคา ใหสะดวกในการเลือกซ้ือ
สินคา มองเห็นไดชัดเจน/หางาย วางไดสะดุดตาและการตกแตงบริเวณชั้นสวยงาม และมีปาย
ชัดเจน รวมถึงบรรยากาศท่ีดีของรานคาโดยรวมตองไมดูแออัด ตกแตงเปนสัดสวนสบายตา 

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีความจงรักภักดีตอสินคาตราเฉพาะ (Brand Loyalty) 

เนื่องจาก ผูตอบแบบสอบถามจะซ้ือสินคายี่หอเทสโก ซํ้าอีก ดังนั้นควรมีการสงเสริมการตลาดเพ่ือ
ผูตอบแบบสอบถามซ้ือซํ้าในคร้ังอยางตอเนื่อง นั่นคือจากขอคนพบท่ีวา ผูตอบแบบสอบถามเปน  
ผูตัดสินใจในการซื้อสินคาตราเฉพาะเอง มากท่ีสุด ดังนั้น หางเทสโก โลตัส ควรท่ีจะจัดกิจกรรม
สงเสริมการตลาด ณ จุดจําหนายสินคา หรือจุดวางสินคา เพื่อเปนการชวยในการตัดสินใจในการซ้ือ
สินคา ควรมีการสงเสริมการขายโดยดําเนินการโฆษณาในส่ือเฉพาะของหางอยางตอเนื่อง โดยเนน
ท่ีคุณภาพของสินคาท่ีแสดงใหเห็นไดวามีคุณภาพทัดเทียมกับยี่หออ่ืนเพื่อเปนการสรางการรับรู
ใหกับผูบริโภคไดเปนอยางดี 

 
ยี่หอคุมคา 

ดานผลิตภัณฑ (Product) 
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากที่ ซ้ือสินคายี่หอคุมคามีความจงรักภักดีตอสินคา         

ตราเฉพาะ (Brand Loyalty) เนื่องจากผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับคุณภาพผลิตภัณฑท่ีดี
ทัดเทียมกับยี่หออ่ืน ดังนั้น หางเทสโก โลตัส ควรท่ีจะรักษามาตรฐานในการผลิตสินคาใหมี
คุณภาพ และพัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑใหมีความแตกตางเหนือคูแขงขัน เพื่อใหลูกคาสามารถ
เปรียบเทียบซ้ือไดตามตองการ และมีเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพจากหนวยงานตางๆ 

ดานราคา (Price) 
รวมท้ังสินคายี่หอคุมคาวัตถุประสงคท่ีผูตอบแบบสอบถามซ้ือเนื่องจากผูบริโภค

ตองการสินคาท่ีมีราคาถูก รองลงมาจากยี่หอเทสโก และเนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจทําใหตอง
ประหยัด ใชเงินคุมคา ดังนั้นผูจัดจําหนายควรต้ังราคาใหเทาๆ กับสินคาในหมวดเดียวกัน หรือต้ัง
ราคาตํ่ากวาคูแขง รวมทั้งผูผลิตและผูจัดจําหนาย ควรมีการรวมมือกัน หรือแลกเปล่ียนขอมูลท่ีเปน
ประโยชนซ่ึงกันและกัน เพื่อวางแผนในดานกลยุทธการผลิตท่ีสามารถลดตนทุนการผลิตสินคาได 
ซ่ึงอาจชวยใหสามารถจําหนายไดถูกลง และควรมีการติดปายราคาท่ีชัดเจนและถูกตองและควรมี
การจัดเรียงสินคาท่ีมีราคาใกลเคียงกันไวดวยกัน เพื่อเปนการปองกันไมใหผูบริโภคเกิดการเขาใจ
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ผิดได และเพ่ือทําใหผูบริโภคทราบราคาของสินคาอยางแนชัด ไมกอใหเกิดปญหาปายราคาสินคา
ไมตรงกับราคาขาย ณ จุดชําระเงิน  

ดานการจัดจําหนาย (Place) 
ผูตอบแบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซื้อสินคาตราเฉพาะเอง มากท่ีสุด ดังนั้น  

หางเทสโก โลตัส ควรที่จะจัดวางจุดจําหนายสินคา หรือจุดวางสินคา ใหสะดวกในการเลือกซ้ือ
สินคา มองเห็นไดชัดเจน/หางาย วางไดสะดุดตาและการตกแตงบริเวณชั้นสวยงาม และมีปาย
ชัดเจน รวมถึงบรรยากาศท่ีดีของรานคาโดยรวมตองไมดูแออัด ตกแตงเปนสัดสวนสบายตา 

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีความจงรักภักดีตอสินคาตราเฉพาะ (Brand Loyalty) 

เนื่องจาก ผูตอบแบบสอบถามจะซ้ือสินคายี่หอคุมคา ซํ้าอีก ดังนั้นควรมีการสงเสริมการตลาดเพื่อ
ผูตอบแบบสอบถามซ้ือซํ้าในคร้ังอยางตอเนื่อง ควรมีการสงเสริมการขายโดยดําเนินการโฆษณาใน
ส่ือเฉพาะของหางอยางตอเนื่อง โดยเนนท่ีราคาของสินคาท่ีถูกกวาของยี่หออ่ืน หรือมีราคาเทาๆ กับ
สินคาอ่ืนในระดับคุณภาพท่ีใกลเคียงกัน 
 

ยี่หอออล อะเบาท เฟซ 
ดานผลิตภัณฑ (Product) 

ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคาตราเฉพาะยี่หอออล  อะเบาท  เฟซ  มี
วัตถุประสงคในการซ้ือสินคา คืออยากทดลองผลิตภัณฑใหมๆ ท่ียังไมเคยใช แตพบวาผูตอบ
แบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดับปานกลาง อาจซ้ือซํ้าอีกในคร้ังตอไป ดังนั้น ควรท่ีจะมีการ
พัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑใหทัดเทียมกับยี่หออ่ืน เพื่อเปนการรักษาลูกคาของกิจการใหมีความพึง
พอใจในระดับมาก และซ้ือซํ้าอีกในคร้ังตอไป 

ดานราคา (Price) 
ผูจัดจําหนายควรตั้งราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน ในระดับคุณภาพ

สินคาท่ีมีความใกลเคียงกัน หรือต้ังราคาท่ีตํ่ากวาเพื่อเปนการจูงใจในการตัดสินใจในการซ้ือสินคา
ยี่หอออล อะเบาท เฟซ มากข้ึน 

ดานการจัดจําหนาย (Place) 
ผูตอบแบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซื้อสินคาตราเฉพาะเอง มากท่ีสุด ดังนั้น  

หางเทสโก โลตัส ควรท่ีจะจัดวางจุดจําหนายสินคา หรือจุดวางสินคา ใหสะดวกในการเลือกซ้ือ
สินคา มองเห็นไดชัดเจน/หางาย วางไดสะดุดตาและการตกแตงบริเวณชั้นสวยงาม และมีปาย
ชัดเจน รวมถึงบรรยากาศท่ีดีของรานคาโดยรวมตองไมดูแออัด ตกแตงเปนสัดสวนสบายตา 
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ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
สินคายี่หอออล อะเบาท เฟซ ควรสงเสริมการขายโดยใชพนักงานขาย ในการเสนอ

สินคา ใหรายละเอียดคุณลักษณะตางๆ ท่ีเปนจุดขายของสินคา เนื่องจากผูตอบแบบสอบถาม
สวนมากท่ีซ้ือสินคายี่หอออล อะเบาท เฟซ จบการศึกษาปริญญาตรี หรือกําลังศึกษาระดับปริญญา
ตรี ดังนั้นการวิเคราะหพิจารณาถึงรายละเอียดของสินคาจึงเปนส่ิงท่ีสําคัญมาก ท้ังนี้เพื่อดึงดูดความ
สนใจใหผูบริโภค และตัดสินใจในการซ้ือสินคาเร็วข้ึน ท้ังนี้จุดขายท่ีมีพนักงานขายยังสามารถเปน
ท่ีรับการตอบรับ ความพึงพอใจ ขอเสนอแนะในตัวสินคาท่ีลูกคาตองการ เพื่อนํามาปรับปรุงพัฒนา
ผลิตภัณฑของสินคาตราเฉพาะย่ีหอดังกลาวตอไปได  

ผูตอบแบบสอบถามสวนมากรูจักสินคา โดยการเห็นโฆษณาในส่ือเฉพาะของหาง เชน 
เห็นสินคาและปายในรานคา มากท่ีสุด ดังนั้น หางเทสโก ควรมีการประเมินถึงสินคาท่ีลงใน
โฆษณาในรอบระยะเวลา เทียบกับยอดการซ้ือสินคาในระยะเวลาเดียวกัน เพื่อเปนการประเมินถึง
วาสินคาใดท่ีสามารถสรางการรับรูในตัวสินคา และเกิดยอดซ้ือสินคาดังกลาวตามมา หากสินคาใด
ท่ีลงโฆษณา ไปแลวไมกอใหเกิดยอดการซ้ือสินคาอาจตองมีการใชการสงเสริมการตลาดอ่ืน ซ่ึง
ท้ังนี้ สินคาท่ีลงการโฆษณาในรอบระยะเวลาตอไป ควรมีการประเมินถึงสินคาท่ีผูบริโภคนิยมซ้ือ
เปนจํานวนมาก หรือเปนสินคาใหมท่ีตองการสรางการรับรูใหกับผูบริโภค ท้ังนี้เพื่อใหลูกคาเกิด
ความประทับใจ พึงพอใจ และเกดิการซ้ือซํ้าอยางสมํ่าเสมอ 

 
ยี่หอสกิน วิสดอม 

ดานผลิตภัณฑ (Product) 
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคาตราเฉพาะยี่หอสกิน วิสดอม มีวัตถุประสงคใน

การซ้ือสินคา คือ อยากทดลองผลิตภัณฑใหมๆ ท่ียังไมเคยใช ซ่ึงพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความ
พึงพอในสินคาในระดับปานกลางและนอย ไมซ้ือซํ้าอีกในคร้ังตอไป ดังนั้น ควรที่จะมีการพัฒนา
คุณภาพผลิตภัณฑใหทัดเทียมกับยี่หออ่ืน เพื่อเปนการรักษาลูกคาของกิจการใหมีความเพ่ือใหลูกคา
เกิดความประทับใจ พึงพอใจ และเกิดการซ้ือซํ้าอยางสมํ่าเสมอ 

ดานราคา (Price) 
ผูจัดจําหนายควรตั้งราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน ในระดับคุณภาพ

สินคาท่ีมีความใกลเคียงกัน หรือต้ังราคาท่ีตํ่ากวาเพื่อเปนการจูงใจในการตัดสินใจในการซ้ือสินคา
ยี่หอสกิน วิสดอม มากข้ึน 
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ดานการจัดจําหนาย (Place) 
ผูตอบแบบสอบถามเปนผูตัดสินใจในการซื้อสินคาตราเฉพาะเอง มากท่ีสุด ดังนั้น  

หางเทสโก โลตัส ควรท่ีจะจัดวางจุดจําหนายสินคา หรือจุดวางสินคา ใหสะดวกในการเลือกซ้ือ
สินคา มองเห็นไดชัดเจน/หางาย วางไดสะดุดตาและการตกแตงบริเวณชั้นสวยงาม และมีปาย
ชัดเจน รวมถึงบรรยากาศท่ีดีของรานคาโดยรวมตองไมดูแออัด ตกแตงเปนสัดสวนสบายตา 

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
สินคายี่หอสกิน วิสดอม ควรสงเสริมการขายโดยใชพนักงานขาย ในการเสนอสินคา 

ใหรายละเอียดคุณลักษณะตางๆ ท่ีเปนจุดขายของสินคา เนื่องจากผูตอบแบบสอบถามสวนมากท่ีซ้ือ
สินคายี่หอสกิน วิสดอม เปนผูท่ีจบการศึกษาต่ํากวา ปริญญาตรี และมีรายไดตํ่ากวา 10,000 บาท/
เดือน จึงควรใชพนักงานขายเปนผูท่ีช้ีแจงรายละเอียด เพื่อชวยในการตัดสินใจ ท้ังนี้จุดขายท่ีมี
พนักงานขายยังสามารถเปนท่ีรับการตอบรับ ความพึงพอใจ ขอเสนอแนะในตัวสินคาท่ีลูกคา
ตองการ เพื่อนํามาปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑของสินคาตราเฉพาะย่ีหอดังกลาวตอไปได  

ผูตอบแบบสอบถามสวนมากรูจักสินคา โดยการเห็นโฆษณาในส่ือเฉพาะของหาง เชน 
เห็นสินคาและปายในรานคา มากท่ีสุด ดังนั้น หางเทสโก ควรมีการประเมินถึงสินคาท่ีลงใน
โฆษณาในรอบระยะเวลา เทียบกับยอดการซ้ือสินคาในระยะเวลาเดียวกัน เพื่อเปนการประเมินถึง
วาสินคาใดท่ีสามารถสรางการรับรูในตัวสินคา และเกิดยอดซ้ือสินคาดังกลาวตามมา หากสินคาใด
ท่ีลงโฆษณา ไปแลวไมกอใหเกิดยอดการซ้ือสินคาอาจตองมีการใชการสงเสริมการตลาดอ่ืน ซ่ึง
ท้ังนี้สินคาท่ีลงการโฆษณาในรอบระยะเวลาตอไป ควรมีการประเมินถึงสินคาท่ีผูบริโภคนิยมซ้ือ
เปนจํานวนมาก หรือเปนสินคาใหมท่ีตองการสรางการรับรูใหกับผูบริโภค ท้ังนี้เพื่อใหลูกคาเกิด
ความประทับใจ พึงพอใจ และเกิดการซ้ือซํ้าอยางสมํ่าเสมอ 
 
 
 
 
 
 

 


