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บทนํา 

 
หลักการและเหตุผล 

สินคาท่ีใชตราของผูจําหนาย หรือ เฮาสแบรนดโดยท่ัวไป คือ สินคาอุปโภคบริโภคท่ี
ผลิตและจําหนายโดยใชตรายี่หอของผูจําหนาย เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต และซุปเปอร
สโตรตางๆ เปนตน โดยสินคาจะมีลักษณะและคุณสมบัติใกลเคียงกับสินคาท่ีใชตราของผูผลิตอ่ืนๆ
ในทองตลาด หรือสินคาแบรนดเนมแตมีขอไดเปรียบทางดานราคาท่ีถูกกวา เนื่องจากมีตนทุนการ
โฆษณาเพ่ือโปรโมทสินคา และคาจัดจําหนายสินคาตํ่ากวาสินคาแบรนดเนม 
 สินคาท่ีใชตราของผูจําหนาย หรือ เฮาสแบรนดเร่ิมมีบทบาทมากข้ึนในเมืองไทย 
เนื่องจากมีการเติบโตของซุปเปอรมารเก็ต ซุปเปอรสโตร ไฮเปอรมารเก็ต และดิสเคานสโตร ท่ี
นําเสนอสินคาในหมวดตางๆ โดยเปนการแยงพื้นท่ีช้ันวางสินคากับสินคาแบรนดเนม และมักมี
รูปลักษณะคลายสินคาแบรนดดัง ดังนั้นสินคาเฮาสแบรนดจึงเปนทางเลือกหนึ่งของผูบริโภคที่มอง
หาความคุมคาทางดานราคา และกลายมาเปนคูแขงสําคัญของสินคาแบรนดเนม 
 นอกจากนี้สินคาท่ีใชตราของผูจําหนายหรือ เฮาสแบรนดบางรายมีความพยายามใน
การปรับปรุง พัฒนาคุณภาพของสินคาใหเทียบเทาหรือใกลเคียงกับสินคาแบรนดเนมเพื่อสรางความ
พึงพอใจใหแกลูกคาและสรางความจงรักภักดีตอสินคาตน อีกท้ังยังมีการสรางแบรนดใหมโดยเนน
การสรางความแตกตาง(Differentiation) ของตัวสินคาใหมีเอกลักษณเฉพาะตัวเพื่อเสนอความพิเศษ
ท่ีหาซ้ือไมไดจากท่ีอ่ืนๆ อาทิ สินคาประเภทเส้ือผาแฟช่ันของหางสรรพสินคาเซ็นทรัล ท่ีมีรูปแบบ 
เอกลักษณเฉพาะตัวท่ีมีการจําหนายเฉพาะที่หางเซ็นทรัลเทานั้น หรือ บ๊ิกซีซุปเปอรเซ็นเตอรไดมี
การเปดตัวสินคากลุมเส้ือผา 6 แบรนดภายใตคอนเซ็ปต Only @ BigC เพื่อสรางความแตกตาง
ทางดานดีไซนและเพิ่มความหลากหลายใหตรงใจกลุมลูกคาท่ีมีความหลากหลาย ซ่ึงจะทําใหลูกคา
สามารถจดจําแบรนดได และทําใหมีลูกคาท่ีซ้ือเปนประจํา  (จิราจารีย ชัยมุสิก , 2549 : ออนไลน) 

ปจจุบันผูประกอบการสินคาท่ีใชตราของผูจําหนาย หรือ เฮาสแบรนดมีการขยาย
จํานวน และประเภทของรายการสินคาเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ เชน เทสโก โลตัส ออกตราเทสโก  และตรา
คุมคาไดขยายรายการสินคาเปน 1,300 รายการ จาก เดิม 1,000 รายการ บ๊ิกซี ออกตราลีดเดอรไพรซ 
และตราเฟรสไพรซ ขยายรายการสินคาเปน 1,600รายการ จากเดิม 1,200 รายการ คารฟูร ออกตรา
คารฟูร ตราฮารโมนี่ และตราเฟรสไลนขยายรายการสินคาเปน 1,300รายการ จากเดิม 500 รายการ 
แม็คโคร ผลิตสินคาเฮาสแบรนดภายใตตราอาโร และเซฟแพ็ค และตัวเลขการเติบโตของสินคาท่ี
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ขยับเพิ่มสูงข้ึนตลอดเวลา แสดงใหเห็นถึงการยอมรับในระดับหนึ่งของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาท่ีใช
ตราของผูจําหนายหรือเฮาสแบรนด   (ผูจัดการรายสัปดาห, 2548 : ออนไลน)  

เนื่องจากสินคาท่ีใชตราของผูจําหนายหรือเฮาสแบรนดมีการเติบโตคอนขางสูง  
จึงมีการแขงขันระหวางเฮาสแบรนดดวยกันเองและแขงกับตราของผูผลิตท่ีมีอยูมากมาย   การศึกษา
ถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา ท่ีใชตราของผูจํ าหนาย  หรือ  เฮาสแบรนดของผูบ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร   จึงเปนประโยชนตอผูท่ีเกี่ยวของจะไดนําไปใชเปนขอมูลประกอบการพัฒนา
สินคาเฮาสแบรนดใหตรงกับความตองการของผูบริโภค 
 
วัตถุประสงคของการศึกษา 

เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาท่ีใชตราของผูจําหนาย (เฮาสแบรนด) ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 
ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา 

1.    ทําใหทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคาท่ีใชตราของผูจําหนาย (เฮาสแบรนด) 
2.    สามารถนําขอมูลท่ีศึกษาไปใชเปนแนวทางในการกาํหนดกลยุทธทาง

การตลาดของผูประกอบการสินคาท่ีใชตราของผูจําหนาย หรือเฮาสแบรนด เพื่อใหเกิดความพึง
พอใจและตรงกับความตองการของผูบริโภคตอไป 

 
นิยามศัพท 

สินคาเฮาสแบรนด  หมายถึง สินคาอุปโภคบริโภคที่จําหนายภายใตยี่หอหรือตรา
สินคาของรานคาปลีก คาสง เพื่อการจําหนายภายในรานคานั้นเทานั้น โดยมีจุดประสงคเพื่อเสนอ
ทางเลือกอีกทางหนึ่งใหผูบริโภคนอกเหนือจากสินคาแบรนดเนมทั้งหลาย ซ่ึงสินคาดังกลาวผลิต
ภายใตการวาจางบริษัทท่ีผลิตสินคาแบรนดเนมตางๆ  

รานคาปลีก หมายถึง รานคาท่ีขายสินคาอุปโภคบริโภคใหผูบริโภคทั้งในแงบุคคล 
ครอบครัว ไดแก ซุปเปอรมารเก็ต และดิสเคานสโตร (ซุปเปอรเซ็นเตอร  ไฮเปอรมารเก็ต ) เปนตน 

รานคาสง หมายถึง รานคาท่ีซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคจากผูผลิตและขายสินคาให
ผูคาปลีกรายยอยนําไปขายตอ   ปจจุบันรานคาสงมีการพัฒนาเปนศูนยคาสงขนาดใหญมีพื้นท่ี
มากกวา 300,000 ตารางฟุต ใชระบบเทคโนโลยีเขามาบริหารจัดการสินคาคงคลัง และมีกลยุทธ
การเงินท่ีทันสมัย เชน รานคาสงประเภทจายสดและขนเอง หรือศูนยคาสงแมคโคร  และดิสเคาน
สโตรท่ีขายปริมาณมากในราคาถูก 
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ซุปเปอรมารเก็ต  หมายถึง รูปแบบรานคาปลีกท่ีเขามาแทนตลาดสด เนน
จําหนายสินคาอุปโภค บริโภคที่จําเปนในชีวิตประจําวัน โดยใหความสําคัญท่ีความสดใหม และ
ความหลากหลายของอาหารโดยกระจายเขาไปตามชุมชนท่ีสําคัญๆเพ่ิมมากข้ึนเพื่ออํานวยความ
สะดวกสบายของกลุมเปาหมายท่ีอยูในเขตชุมชนนั้นๆเชน ท็อปซุปเปอรมารเก็ต 

ดิสเคานสโตร หมายถึง  รานคาในรูปของซูเปอรเซ็นเตอร และไฮเปอรมารท ท่ีเนน
การขายสินคาท่ีมีคุณภาพดี ราคาถูกมากกวาการขายสินคาท่ีมียี่หอเปนหลักโดยท่ีซูเปอรเซ็นเตอร
เปนรูปแบบท่ีพัฒนามาจากซุปเปอรมารเก็ตประกอบดวยซุปเปอรมารเก็ตสวนหนึ่ง และอีก 20-25% 
จะขายสินคาในครัวเรือน เคร่ืองใชไฟฟาและเส้ือผา สวนไฮเปอรมารเก็ตเปนรานคาขนาดใหญมี
พื้นท่ีมากกวา 300,000 ตารางฟุตเปนท้ังรานคาสงและคาปลีก เชน คารฟูร 

พฤติกรรม  หมายถึง  พฤติกรรมการซื้อสินคา   “เฮาสแบรนด” ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร  คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึง
ประกอบดวย Who?, What?, Why?, Who?, Where?, When? และ How ? เพื่อคนหาคําตอบ 7 
ประการคือ 7Os  ของกลุมเปาหมาย  ซ่ึงประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, 
Organizations, Occasions, Outlets และ Operations  
 


