
 
บทท่ี 5 

สรุปผลการศึกษา  อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 
 

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคาท่ีใชตราของผูจําหนาย (เฮาสแบรนด) ของ 
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร   สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล  ขอคนพบ  และขอเสนอแนะ
ดังนี ้
 
สรุปผลการศึกษา 
 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 

จากการศึกษาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง  มีอายุ 25-34 ป การศึกษา
ข้ันสูงสุดปริญญาตรี   มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 10,001-15,000 บาท   

 

สวนท่ี 2  พฤตกิรรมของผูบริโภคในการไปใชบริการท่ีรานซุปเปอรมารเก็ตหรือ
รานคาปลีก คาสงสมัยใหม 

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม จํานวนมากท่ีสุด รานซุปเปอรมารเก็ตหรือ
รานคาปลีก คาสงสมัยใหมท่ีเคยไป คือ เทสโกโลตัส  รองลงมาคือบ๊ิกซีและคารฟูรตามลําดับโดยมี
ความถ่ีในการไปท่ีรานคารานซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคาปลีก คาสงสมัยใหมท่ีเคยไป คือ เดือนละ 
1-2 คร้ัง  และใชเวลาในการเลือกซ้ือสินคาในแตละคร้ัง คือ คร่ึงช่ัวโมง- 1 ช่ัวโมง สวนใหญวันหยุด
ท่ีมักจะไปซ้ือท่ีซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคาปลีก คาสงสมัยใหม คือ วันเสาร-วันอาทิตย     และวัน
ธรรมดาวันท่ีมักจะไปซ้ือท่ีซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคาปลีก คาสงสมัยใหม คือ วันศุกร  โดยเหตุผล
ท่ีไปใชบริการที่ซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคาปลีก คาสงสมัยใหม คือ มีสินคาใหเลือกซ้ือหลากหลาย  
สวนผูท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจใชบริการท่ีซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคาปลีก คาสงสมัยใหม คือ
ตัวเอง  
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สวนท่ี 3  พฤตกิรรมของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาเฮาสแบรนดของรานซุปเปอรมารเก็ต
หรือรานคาปลีก คาสงสมัยใหม 

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามรูจักสินคาเฮาสแบรนด จากใบปลิวโฆษณา
แสดงรายการสินคาราคาพิเศษของทางราน สวนใหญยีห่อสินคาเฮาสแบรนดท่ีเคยซ้ือ  คือ ตราเทสโก 
ของเทสโกโลตัส และการซ้ือสินคาเฮาสแบรนด คือ  ซ้ือสินคาเฮาส  แบรนดสลับกับยี่หออ่ืน     

และจากการศกึษาความถ่ีในการซ้ือสินคาเฮาสแบรนด พบวาผูตอบแบบสอบถามมี
ความถ่ีในการซ้ือดังนี้ 

ประเภทอาหาร ไดแก อาหารกระปอง ผลไมกระปอง ขาว เสนกวยเต๋ียวอบแหง น้ํามัน
พืช แยม ไสกรอกและอาหารอบแหงตางๆ  มีความถ่ีในการซ้ือ คือ 1-2 คร้ัง/ เดือน  

ประเภทของขบเค้ียว ไดแก ขาวเกรียบกุง ปอปคอรน ถ่ัว ลูกเกด เยลล่ี มีความถ่ีในการซ้ือ 
คือ 1-2 คร้ัง/ เดือน  

ประเภทเบเกอรร่ี ไดแก เวเฟอร บิสกิต  มีความถ่ีในการซ้ือ คือ 1-2 คร้ัง/ เดือน  
ประเภทเคร่ืองดื่มท่ีไมผสมแอลกอฮอล ไดแก น้ําดื่ม น้ําผลไม มีความถ่ีในการซ้ือ คือ 

1-2 คร้ัง/ เดือน     
                      ประเภทเคร่ืองใชภายในบาน ไดแก ถุงพลาสติก ถุงขยะ แปรง และภาชนะพลาสติก 
มีความถ่ีในการซ้ือ คือ 1-2 คร้ัง/ เดือน   

ประเภทเคร่ืองใชในหองน้ําไดแก สบู แชมพู ยาสีฟน แปรงสีฟน มีดโกนหนวด 
กระดาษชําระ กระดาษเช็ดหนา น้ํายาดับกล่ิน มีความถ่ีในการซ้ือ คือ 1คร้ัง/ 2-3เดือน  

ประเภทผลิตภณัฑทําความสะอาด ไดแก น้ํายาลางหองน้ํา น้ํายาลางจาน น้ํายาทํา
ความสะอาดพ้ืนบาน น้ํายาซักผา น้ํายาปรับผานุม มีความถ่ีในการซ้ือ คือ 1คร้ัง/ 2-3 เดือน     
  ประเภทเคร่ืองปรุงอาหาร ไดแก  เกลือ  น้ําปลา  ซีอ๊ิว  น้ําสมสายชู  ซอสปรุงรส อ่ืน ๆ 
มีความถ่ีในการซ้ือ คือ 1คร้ัง/ 3-4 เดือน   
 ประเภทผลิตภณัฑกําจัดแมลง ไดแก ยากนัยุงชนดิขด ยาฆาแมลง มีความถ่ีในการซ้ือ 
คือ นานกวา 4 เดือน/คร้ัง  

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความพอใจในสินคาเฮาสแบรนด ท่ีซ้ืออยูในระดับ 
เฉยๆ  และการใชสินคาเฮาสแบรนด มีแนวโนมวาจะใชตอ 
 เม่ือเปรียบเทียบความแตกตางระหวางปจจยัทางดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ 
ระดับการศึกษา และรายไดเฉล่ียตอเดือน พบวาไมมีความแตกตางทางดานพฤติกรรมของผูบริโภค
ในการไปใชบริการที่รานซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคาปลีกคาสงสมัยใหม 
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สวนท่ี 4  ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเฮาส
แบรนด 

จากการศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือก
ซ้ือสินคาเฮาสแบนรดจากมากไปนอย ไดแก ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  และปจจัยดานราคาตามลําดับ  โดย 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกซ้ือสินคาเฮาสแบรนด มีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.70)  ในปจจัยยอยพบวา
ใหความสําคัญมีคาเฉล่ียอยูในระดับปานกลาง 3 ลําดับแรกคือ บรรจุภัณฑสวยงามและดูสะดุดตา 
(คาเฉล่ีย 3.09)  รองลงมาคือ เปนสินคาท่ีรานคาไดทําการคัดเลือกตัวแทนผูผลิตเปนอยางดีแลว 
(คาเฉล่ีย 2.84)  และคุณภาพนาเช่ือถือเพราะเปนสินคาของรานคาท่ีเปนท่ีรูจัก (คาเฉล่ีย  2.79)  

ปจจัยดานราคา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือก
ซ้ือสินคาเฮาสแบรนด มีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับนอย (คาเฉล่ีย 2.34)  ในปจจัยยอยพบวาให
ความสําคัญมีคาเฉล่ียอยูในระดับปานกลางลําดับแรกคือ สามารถชําระดวยบัตรเครดิตได (คาเฉล่ีย 
2.85)  รองลงมาใหความสําคัญมีคาเฉล่ียอยูในระดับนอยคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (คาเฉล่ีย  
2.43) และราคาถูกลงอีกถาซ้ือในปริมาณมาก  

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเฮาสแบรนด มีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับปานกลาง  (คาเฉล่ีย 2.62)  ใน
ปจจัยยอยพบวาใหความสําคัญมีคาเฉล่ียอยูในระดับปานกลาง 3 ลําดับแรกคือสินคาเฮาสแบรนด
จําหนายในรานคาสมัยใหมหลายสาขา (คาเฉล่ีย 2.84) รองลงมาคือ มีการจัดวางสินคาสะดุดตาดู
นาสนใจ (คาเฉล่ีย  2.83) และสินคาเฮาสแบรนดหาซ้ือไดงายไมขาดตลาด (คาเฉล่ีย 2.51)   

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเฮาสแบรนด มีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับปานกลาง  (คาเฉล่ีย 2.85)  ใน
ปจจัยยอยพบวาใหความสําคัญมีคาเฉล่ียอยูในระดับปานกลาง 3 ลําดับแรกคือ มีพนักงานขายท่ีมี
ความรูเกี่ยวกับตัวสินคาคอยใหคําแนะนํา (คาเฉล่ีย 3.09) รองลงมาคือ มีการโฆษณาสินคาในส่ือ
ตางๆ (คาเฉล่ีย 3.00)  และมีการรับประกันคุณภาพสินคา (คาเฉล่ีย 2.84)  
 เม่ือเปรียบเทียบความแตกตางระหวางปจจยัทางดานประชากรศาสตร  ไดแก เพศ 
ระดับการศึกษา และรายไดเฉล่ียตอเดือน  พบวาไมมีความแตกตางทางดานพฤติกรรมของผูบริโภค
ในการไปใชบริการที่รานซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคาปลีกคาสงสมัยใหม 



 147 

 เม่ือทําการเปรียบเทียบปจจยัสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกซ้ือสินคาเฮาสแบรนดเม่ือจําแนกตามเพศ ระดับการศึกษาและรายไดเฉล่ียตอเดือนพบวาไมมี
ความแตกตางกัน 
  สวนท่ี 4 ปญหาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจไมเลือกซ้ือสินคาเฮาสแบรนด 

จากการศึกษาปญหาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจไมเลือกซ้ือสินคาเฮาสแบรนดพบวา 
ดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถาม พบปญหาในการตัดสินใจไมเลือกซ้ือสินคาเฮาส 

แบรนด คือ คุณภาพไมคุมกับราคา รอยละ 70.5  รองลงมาคือ บรรจุภัณฑไมดึงดูด รอยละ 55.9   
ดานราคา   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ พบปญหาในการตัดสินใจไมเลือกซ้ือสินคา

เฮาสแบรนด คือ ราคาไมเหมาะสมกับคุณภาพ รอยละ 87.9  รองลงมาคือราคาไมเหมาะสมกับ
ปริมาณ รอยละ 48.2 

ดานชองทางการจัดจําหนาย   ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาในการตัดสินใจไมเลือก
ซ้ือสินคาเฮาสแบรนด คือ  ไมไดวางจําหนายสินคาเฮาสแบรนดท่ีตองการในทุกสาขา รอยละ 73.3  
รองลงมาคือ การจัดวางสินคาอยูในตําแหนงท่ีไมเหมาะสมทําใหหาสินคาไดยาก รอยละ 59.2 

ดานการสงเสริมการตลาด   ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากท่ีสุด  พบปญหาในการ
ตัดสินใจไมเลือกซ้ือสินคาเฮาสแบรนด คือ ไมมีการรับประกันสินคา รอยละ 64.1  รองลงมาคือ ไม
มีพนักงานบริการและแนะนําสินคา รอยละ 50.5   
 
อภิปรายผล 

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคาท่ีใชตราของผูจําหนาย (เฮาสแบรนด) ของ 
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร    โดยใชแนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวของมาอภปิรายผลการศึกษาดังนี ้

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analysis consumer behavior)  เปนการคนหาหรือ
วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซ้ือ  และการใชของผูบริโภค  พบวา  

กลุมบุคคลท่ีอยูในตลาดเปาหมายมีท้ังเพศชายและเพศหญิง อายุระหวาง 25-34 ป มี
การศึกษาระดับปริญญาตรีและรายไดระดับปานกลาง ซ่ึงพฤติกรรมการซ้ือสินคาเฮาสแบรนด   
สวนใหญจะซ้ือในวันหยุด คือ เสารและอาทิตย สวนวันธรรมดา คือ วันศุกร โดยแตละคร้ังจะใช
เวลาในการเลือกซ้ือสินคาคร่ึงช่ัวโมง-1 ช่ัวโมง และมีการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาดวยตนเอง จาก
ผลการวิจัยดังกลาวเห็นไดวาสอดคลองกับงานวิจัยของ สตีเฟน เจ โฮก และ จา โมฮาน เอส ราชู 
(Stephen J.Hoch and Jamohan S.Raju, 2544) ท่ีไดศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค เร่ืองตราสินคา
ของผูจัดจําหนายคืออุปสรรคของบริษัทผูผลิตหรือไม และก็ไดพบวา เม่ือสภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา 
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ผูบริโภคมีแนวโนมซ้ือสินคาท่ีใชตราสินคาของผูจัดจําหนายมากข้ึน และเม่ือเศรษฐกิจขยายตัว 
ผูบริโภคก็จะหันไปซ้ือสินคาท่ีใชตราของผูผลิตมากข้ึน นอกจากน้ี จอหน เอ.เควลซ และเดวิด ฮาร
ดดิ้ง (John A.Quelch and David Harding, 1999) ยังไดกลาวไวในนิตยสารฮารวารด บิสิเนสรีวิววา 
ตราสินคาของผูจัดจําหนายโดยท่ัวไปจะมีการเปล่ียนแปลงไปตามสภาวการณหรือเง่ือนไข ทางดาน
เศรษฐกิจ กลาวคือ สวนแบงตลาดของตราสินคาของผูจัดจําหนาย โดยท่ัวไปจะมีสัดสวนท่ีสูงข้ึน
เม่ือสภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา จากท่ีกลาวมาสืบเนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจของประเทศไทยในปจจัยซ่ึง
มีความผันผวนเปนอยางมาก และผูบริโภคท่ีมีรายไดระดับปานกลางก็จะมีแนวโนมในการซ้ือสินคา
ท่ีมีราคาถูกซ่ึงก็คือสินคาเฮาสแบรนดนั่นเอง นอกจากนี้ผลงานวิจัยของสตีเฟน เจ โฮก และ จาโม
ฮาน เอส ราชู ยังไดพบวาระดับการศึกษาของผูบริโภคสูงข้ึน ยอดขายของสินคาท่ีใชตราของผูจัด
จําหนายก็จะเพิ่มตามไปดวย ซ่ึงสรุปไดวาผูบริโภคมีการศึกษาสูงข้ึนไดมีการเปดรับขาวสารขอมูล
เกี่ยวกับคุณภาพสินคาท่ีใชตราสินคาของผูจัดจําหนายเปรียบเทียบกับคุณภาพของสินคาท่ีใชตรา
ผูผลิตมากข้ึน และจากการวิจัยคร้ังไดพบวาการศึกษาของผูบริโภคสวนใหญอยูในระดับปริญญาตรี
ซ่ึงถือวามีการศึกษาปานกลางถึงระดับสูงพอสมควร จึงทําใหมีการเปดรับขอมูลและมีความสามารถ
ในการเปรียบเทียบตราสินคาและเลือกซ้ือสินคาท่ีราคาตํ่าแตคุณภาพใกลเคียงกัน 
 และจากผลการวิจัย เหตุผลอันดับแรกท่ีผูตอบแบบสอบถามไปใชบริการท่ีซุปเปอร
มารเก็ตหรือรานคาปลีก คาสงสมัยใหม คือมีสินคาใหเลือกซ้ือหลาหลาย รองลงมาคือ มีบริการท่ี
จอดรถ ซ่ึงจะเห็นไดวาความตองการเหลานี้ทางดานผูประกอบการเองก็ไดมีไวรองรับผูบริโภคอยู
แลวดังบทความทางธุรกิจท่ีกลาวใน นสพ.สยามธุรกิจ (ฉบับท่ี 846 ประจําวันท่ี 17-11-2007 ถึง 20 -
11-2007) กลาววาธุรกิจดิสเคาทสโตร ไดมีการปรับปรุงและขยายสาขามาอยางตอเนื่องของ
ผูประกอบการในธุรกิจ โดยเนนทําเลใกลแหลงชุมชน เพื่อใหสามารถเขาถึงและดึงดูดกําลังซ้ือของ
ผูบริโภคไดมากท่ีสุดแลวยังมีการจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาดอยางตอเนื่อง เพื่อใหเขากับ
พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเนนความสะดวกสบาย ประหยัดเวลาและคาใชจายกันมากข้ึน และจาก
ภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอตัวและกําลังซ้ือของผูบริโภคที่ลดลง สงผลใหผูบริโภคหันมาใหความสําคัญ
ดานราคาสินคาเปนปจจัยหลักในการตัดสินใจซ้ือสินคามากกวาแบรนดหรือยี่หอของสินคามากข้ึน 
ดวยเหตุนี้สินคาเฮาสแบรนดหรือสินคาท่ีผูประกอบการธุรกิจดิสเคาตสโตรแตละราย เปนผูวาจาง
ใหซับพลายเออรเปนผูผลิตใหแลวใชตราสินคาเฉพาะของตนเอง จึงเร่ิมไดรับความนิยมจาก
ผูบริโภคเพิ่มข้ึน ประกอบกับไดมีการพัฒนาคุณภาพของสินคาเฮาสแบรนดใหใกลเคียงกับสินคา
แบรนดเนมมากข้ึน ทําใหสินคากลุมนี้เขามามีบทบาทในการดําเนินธุรกิจมากข้ึนเปนลําดับ โดยมี
อัตราการขยายตัวเฉลี่ยรอยละ 10-15 ตอป นอกจากนี้ บิสสิเนทไทยออนไลน ยังไดกลาวอีกวา
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ไฮเปอรมาเก็ตเหลานี้มีสินคาท่ีหลากหลายและมีบริการที่สะดวกสบาย ดังนั้นมีความไดเปรียบหลาย
ดานกวาคาปลีกดั้งเดิมและเสียตลาดใหไฮเปอรมาเก็ตเหลานี้ในท่ีสุด  

นอกจากนี้ผลการวิจัยพบอีกวารานซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคาปลีก คาสงท่ีผูตอบ
แบบสอบถามเคยไปมากท่ีสุดคือ เทสโกโลตัส เนื่องจากความไดเปรียบท่ี เทสโกโลตัส มีระบบการ
บริหาร Supply Chain ท่ีดี มีการบริหารศูนยกระจายสินคา (Distribution Center) ขนาดใหญ ท่ีต้ังอยู
ท่ี อ.วังนอย จ.อยุธยา ทําให DC แหลงนี้สามารถรองรับการคาปลีกในเครือของ เทศก็โลตัส
ไดเปรียบกวาคูแขงท้ัง บ๊ิกซี และ คารฟู อยางมาก ความไดเปรียบดานเทคโนโลยีท่ีลํ้าหนาดานการ
บริหาร supply Chain สงผลอยางยิ่งตอการขยายสาขา ทําให เทสโกโลตัส สามารถขยายสาขาได
อยางตอเนื่อง และสินคาเฮาสแบรนดท่ีผูตอบแบบสอบถามซ้ือมากท่ีสุด คือ ตราเทสโกของเทศโก
โลตัส รองลงมาตราลีดเดอรไฟรซของบ๊ิกซี และ คารฟูของคารฟู ตามลําดับ ซ่ึงความแตกตางทาง
กลยุทธท่ีทําใหท้ัง 3 แบรนดประสบความสําเร็จ คือตราเทศโกของเทศโกโลตัสจะเนนในเร่ืองการ
เพิ่มสาขาอยางรวดเร็ว โดยทุมงบประมาณ 5000-7000 ลานบาทตอป เพื่อลดตนทุน เพิ่มกําไร 
โดยเฉพาะการขยายสาขาแบบเอ็กซเพรส คือขนาดเล็ก เพื่อใกลชุมชน ซ่ึงปจจุบันมีถึง 200 แหง 
และทําตลาดสินคาอุปโภคบริโภคเปนตราเทสโก โดยเนนกลยุทธคุมคาและราคาถูก กวาสินคาแบ
รนดเนม ในสวนเคร่ืองแตงกายก็เปนสินคาท่ีไมมีแบรนด สวนบ๊ิกซีมีการขยายสาขา แตคอยเปน
คอยไป โดยขยาย สาขา 5 แหงในป 50 และ 8 แหงในป 51 การขยายสาขาเนนเปนแบบรานคาครบ
วงจร โดยทําตลาดในสวนสินคาอุปโภคบริโภคท่ีเนนการสรางแบรนด ใหผูบริโภคเช่ือม่ันใน
คุณภาพของแบรนดบ๊ิกซี ไมเนนราคา และคารฟู มีกลยุทธท่ีไมเนนการขยายสาขาโดยสาขา สวน
ใหญจะอยูในกรุงเทพมหานคร โดย 19 สาขาจาก 27 สาขา ต้ังอยูในกรุงเทพฯ ลากรทํามีการสราง
แบรนดโดยแบงออกเปน 3 ตลาด คือ แบบคารฟูพรีเม่ียม (สินคาคุณภาพสูง), คารฟูสินคาหลัก และ
คารฟูบ๊ิกเซพเวอร (สินคาราคาประหยัด) ซ่ึงแบงแยกระดับคุณภาพอยางชัดเจน ซ่ึงกลยุทธของท้ัง 3 
แบรนด มีการศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคอยางมาก เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา 
และเพื่อคัดสรรสินคาใหตรงกับความตองการของลูกคาในแตละพื้นท่ีมากท่ีสุด, การพยายามขยาย
สาขาใหเขาถึงลูกคาใหมากท่ีสุด, การใหบริการหลังการขาย  (กอบกาญจน คุโณทัย. 2551) 

จากผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
สินคาเฮาแบรนด   

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  หมายถึงส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  จากการศกึษา
พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญหรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเฮาแบรนด มี
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คาเฉล่ียรวมอยูในระดับปานกลาง ปจจัยยอยมีคาเฉล่ียความสําคัญอยูในระดับปานกลางลําดับแรก
คือ บรรจุภัณฑสวยงามและดูสะดุดตา   

ปจจัยดานราคา  หมายถึง เปนองคประกอบท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบริโภค โดยเฉพาะในชวงการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซ้ือ จากการศึกษาพบวาท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญหรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเฮาสแบรนด มีคาเฉล่ีย
รวมอยูในระดับนอย  ปจจัยยอยมีคาเฉล่ียความสําคัญอยูในระดับปานกลางลําดับแรกคือ สามารถ
ชําระดวยบัตรเครดิตได  

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง กลยุทธของนักการตลาดในการนําเสนอ
และจัดจําหนายผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอระดับการเขาถึงผลิตภัณฑ ของผูบริโภค จากการศึกษาพบวา 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญหรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเฮาแบรนด มี
คาเฉล่ียรวมอยูในระดับปานกลาง  ปจจัยยอยมีคาเฉล่ียความสําคัญอยูในระดับปานกลาง ลําดับแรก
คือ สินคาเฮาสแบรนดจําหนายในรานคาสมัยใหมหลายสาขา   

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูขายกับผู
ซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือใหแกลูกคา  จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญหรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเฮาแบรนด มีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับปาน
กลาง  ในปจจัยยอยพบวามีคาเฉล่ียความสําคัญอยูในระดับปานกลางลําดับแรกคือ มีพนักงานขายท่ี
มีความรูเกี่ยวกับตัวสินคาคอยใหคําแนะนํา     
 
ขอคนพบ 

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคาท่ีใชตราของผูจําหนาย (เฮาสแบรนด) ของ 
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร    มีขอคนพบดังนี ้

1. การซ้ือสินคาเฮาสแบรนด  พบวา สวนใหญจะซ้ือสินคาเฮาสแบรนดสลับกับยี่หอ 
อ่ืนๆ    และพบวาผูท่ีเคยไปซื้อสินคาเฮาสแบรนดจากรานซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคาปลีกคาสง
สมัยใหมมีแนวโนมวาจะใชตอ รอยละ 37.4  สําหรับกลุมสินคาเฮาสแบรนด ท่ีผูตอบแบบ สอบถาม
ซ้ือมากท่ีสุดคือ  ตราเทสโกของเทสโกโลตัส 

2. ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในการไปใชบริการที่ซุปเปอรมารเก็ต 
หรือรานคาปลีกคาสงสมัยใหมนอยท่ีสุดคือ แสดงใหเห็นถึงความทันสมัย  สวนใหญเหตุผลท่ีไปคือ
มีสินคาใหเลือกซ้ือหลากหลาย   และพบวาผูตอบแบบสอบถามท้ังเพศชายและเพศหญิง   ทุกระดับ
การศึกษา  และทุกระดับรายได  มีความถ่ีในการไปซ้ือเดอืนละ 1-2 คร้ัง   โดยใชเวลาไมเกินคร่ึง-1 
ช่ัวโมง   และสวนใหญการตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง   
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 4.  การรูจักสินคาเฮาสแบรนด พบวาผูตอบแบบสอบถามท้ังเพศชายและเพศหญิง   
ทุกระดับการศึกษา และทุกระดับรายได  รูจักจากใบปลิวแสดงรายการสินคาราคาพิเศษทางราน   
มากกวาโฆษณาทางวิทยุหรือจากการการแนะนําของเพ่ือนหรือพนักงานขาย 
 5. ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาเฮาสแบรนด  
พบวาผูตอบแบบสอบถามท้ังเพศชายและเพศหญิง   ทุกระดับการศึกษา และทุกระดบัรายได  ให
ความสําคัญท่ีไมแตกตางกัน  และพบวาไมทําใหมีความแตกตางทางพฤติกรรมการซ้ือแตอยางใด 
 6. ผูตอบแบบสอบถามท่ีเคยซ้ือสินคาเฮาสแบรนดมีความพอใจในระดบัเฉยๆ และการ
ใชสินคาเฮาสแบรนดตอไปยังไมแนใจมีถึงรอยละ 52.9   สวนผูท่ีมีความพอใจสินคาเฮาสแบรนด     
ท่ีเคยซ้ือในระดับพอใจ  มีแนวโนมจะใชสินคาเฮาสแบรนดแนนอน รอยละ 57.0   

7. สําหรับปญหาท่ีพบในดานผลิตภัณฑ คือ คุณภาพไมคุมกบัราคา  รองลงมาคือ 
บรรจุภัณฑไมดึงดูด  ดานราคาสวนใหญพบวาราคาไมเหมาะสมกับคุณภาพ   ดานชองทางการจัด
จําหนายพบวาไมไดวางจําหนายสินคาเฮาสแบรนดท่ีตองการทุกสาขา  และดานการสงเสริม
การตลาด พบวาไมมีการรับประกันสินคา 
 
ตารางท่ี 116  แสดงปจจยัยอย 10 ลําดับแรกท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ 

ปจจัยยอย คาเฉลี่ย S.D. แปลผล อันดับ 
บรรจุภัณฑสวยงามและดูสะดุดตา 3.09 0.92 ปานกลาง 2 
 มีพนักงานขายที่มีความรูเก่ียวกับตัวสินคาคอยให
คําแนะนํา 3.09 0.80 

ปานกลาง 
1 

มีการโฆษณาสินคาในสื่อตางๆ 3.00 0.80 ปานกลาง 3 
สามารถชําระดวยบัตรเครดิตได 2.85 1.13 ปานกลาง 4 
เปนสินคาที่รานคาไดทําการคัดเลือกตัวแทนผูผลิตเปน
อยางดีแลว 2.84 0.76 

ปานกลาง 
7 

มีการรับประกันคุณภาพสินคา 2.84 0.75 ปานกลาง 6 
สินคาเฮาสแบรนดจําหนายในรานคาสมัยใหมหลายสาขา 2.84 0.70 ปานกลาง 5 
มีการจัดวางสินคาสะดุดตาดูนาสนใจ 2.83 0.78 ปานกลาง 8 
คุณภาพนาเช่ือถือเพราะเปนสินคาของรานคาที่เปนที่รูจัก 2.79 0.82 ปานกลาง 9 
มีสวนลดเมื่อจายชําระดวยเงินสด 2.78 0.68 ปานกลาง 11 
มีของแถมใหลูกคาเมื่อซื้อในปริมาณมาก 2.78 0.67 ปานกลาง 10 
บรรจุภัณฑมีมาตรฐาน ปดผนึกมิดชิด 2.69 0.82 ปานกลาง 12 
คุณภาพไมดอยกวาสินคาชนิดเดียวกันกับยี่หออื่นๆ 2.65 0.79 ปานกลาง 13 
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ตารางท่ี  117  แสดงปญหา 10 ลําดับแรกท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ 
ปจจัยยอย จํานวน อันดับ 

ราคาไมเหมาะสมกับคุณภาพ 343 1 
ไมไดวางจําหนายสินคาเฮาสแบรนดที่ตองการในทุกสาขา 286 2 
คุณภาพไมคุมกับราคา 275 3 
ไมมีการรับประกันสินคา 250 4 
การจัดวางสินคาอยูในตําแหนงที่ไมเหมาะสมทําใหหาสินคาไดยาก 231 5 
บรรจุภัณฑไมดึงดูด 218 6 
ไมมีพนักงานบริการและแนะนําสินคา 197 7 
ราคาไมเหมาะสมกับปริมาณ 188 8 
 ผลิตภัณฑมีคุณภาพไมไดมาตรฐาน 185 9 
มีการโฆษณา และประชาสัมพันธนอย ทําใหดูไมนาเช่ือถือ 185 9 
มีรายการสินคานอย 179 10 

 

ขอเสนอแนะ 
 จากการศึกษาครั้งนี้  มีขอเสนอแนะเพื่อเปนแนวทางสําหรับผูผลิตสินคาเฮาสแบรนด
ในการปรับปรุงและเปล่ียนแปลงกลยุทธเพื่อใชในการแขงขัน  และสามารถตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคไดมากยิ่งข้ึน  รวมท้ังเปนขอมูลเบ้ืองตนสําหรับผูท่ีสนใจและผูท่ีเกี่ยวของ  
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 ดานผลิตภัณฑ  จากการศึกษาพบวาผูบริโภคใหความสําคัญในเร่ืองบรรจุภัณฑ
สวยงามและดูสะดุดตา   เปนสินคาท่ีรานคาไดทําการคัดเลือกตัวแทนผูผลิตเปนอยางดีแลวและ
คุณภาพของสินคานาเช่ือถือเพราะเปนสินคาของรานคาท่ีเปนท่ีรูจัก    แตปญหาท่ีพบคือ คุณภาพไม
คุมกับราคา และบรรจุภัณฑไมดึงดูด  ดังนั้น  ผูจําหนายสินคาเฮาสแบรนดควรใหความสําคัญใน
การพัฒนาบรรจุภัณฑใหสวยงาม  ดูสะดุดตาเพื่อสรางความดึงดูดความสนใจของลูกคา บรรจุภัณฑ
ท่ีใชในการหอหุมสินคาควรแข็งแรง  และสวยงาม   นอกจากนั้นสินคาท่ีผลิตทุกชนิดตองมีคุณภาพ
มาตรฐานและนาเช่ือถือ  ปลอดภัยตอผูบริโภค เปนสินคาท่ีไดรับการคัดเลือกตัวแทนผูผลิตเปน
อยางดี  บรรจุภัณฑมีมาตรฐานปดผนึกอยางมิดชิด ตลอดจนมีการรับประกันคุณภาพสินคาท่ี
จําหนาย   

ดานราคา  จากผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ือง สามารถ
ชําระดวยบัตรเครดิตและราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  แตปญหาท่ีพบมากคือ ราคาไมเหมาะสมกับ
คุณภาพและปริมาณ  ดังนั้น การตั้งราคาสินคาทุกชนิดควรใหมีความเหมาะสมกับคุณภาพของ
สินคา  โดยแสดงราคาต้ังขาย  สวนลด    ไมควรต้ังราคาเพ่ือมุงการแขงขันจนเกินไป  นอกจากนั้น
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ควรมีสินคาหลายระดับราคาใหลูกคาเลือก  และควรมีการปรับเปล่ียนตามภาวะตลาดอยูเสมอ   
นอกจากนั้นควรใหลูกคาสามารถชําระดวยบัตรเครดิดได 
  ดานชองทางการจัดจําหนาย   จากผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในเร่ืองสินคาเฮาสแบรดจําหนายในรานคาสมัยใหมหลายสาขา  มีการจัดวางสินคา
สะดุดตาดนูาสนใจ  และหาซ้ือไดงายไมขาดตลาด  แตปญหาท่ีพบมากคือ ไมไดวางจาํหนายสินคา
เฮาสแบรนดท่ีตองการในทุกสาขา  การจัดวางสินคาอยูในตําแหนงท่ีไมเหมาะสมทําใหหาสินคาได
ยาก    ดังนั้น ผูจัดจําหนาย   ควรจัดสินคาเฮาสแบรนดจําหนายในรานคาสมัยใหมเพิ่มข้ึนให
ครอบคลุมทุกสาขา   การจัดวางสินคาใหสะดุดตาดูนาสนใจ   การจัดวางดสินคาควรจัดเปน
หมวดหมูท่ีดี  เพื่อใหลูกคาสามารถหาสินคาไดงาย  รวมท้ังมีปายแสดงตําแหนงของสินคาให
ชัดเจน    สินคาควรมีทุกประเภท ไมใชจําเพาะสินคาชนดิใดชนดิหนึ่ง  และควรมีสินคาจําหนาย
ครบอยูตลอดเวลาไมขาดตลาด  

ดานการสงเสริมการตลาด  จากการศึกษาพบวาผูบริโภคใหความสําคัญในเร่ือง มี
พนักงานท่ีมีความรูเกี่ยวกับตัวสินคาคอยใหคําแนะนํา  มีการโฆษณาสินคาในส่ือตางๆ และมีการ
รับประกันคุณภาพสินคา  แตปญหาท่ีพบคือ ไมมีการรับประกันสินคา  และไมมีพนักงานบริการ
และแนะนําสินคา  ดังนั้น    ควรจัดพนักงานใหความรู แนะนําเกี่ยวกับสินคาท่ีจัดจําหนาย  และมี
การโฆษณาสินคาผานส่ือตางๆ เชนแผนพับ  จดหมายตรง  ส่ือวิทยุ เพื่อแนะนําสินคา  หรือมี การ
จัดแสดงสินคา ณ จุดขาย  เพื่อดึงดูดลูกคา   มีการรับประกันคุณภาพสินคาและการจัดใหมีของแถม
ใหแกลูกคาท่ีซ้ือสินคาในประมาณมาก  หรือมีสวนลดใหกับลูกคาเม่ือชําระดวยเงินสด เปนตน   
 ขอเสนอแนะสําหรับผูบริโภค การซ้ือสินคาควรคํานึงถึงความเปนไปไดในความจริง
ดวยวา “ของดีและถูกหาไดคอนขางยาก” เพราะการท่ีผูประกอบการคาปลีกหลายแหงใชนโยบาย
ขายกลุมสินคาเฮาสแบรนดในราคาถูกท่ีถูกกวาสินคาแบรนดเนมท่ัวๆไป  อาจจะสงผลใหผูผลิตท่ีมี
ประสิทธิภาพในการบริหารตนทุนการผลิตไมดีเทาท่ีควรจําเปนตองลดคุณภาพของวัตถุดิบเพื่อใหมี
ตนทุนการผลิตถูกท่ีสุด  ดังนั้นการเลือกซ้ือสินคาจึงควรพิจารณาดานราคาสินคาควบคูกับการ
คํานึงถึงคุณภาพของสินคา    
 และในสวนของผูผลิตสินคาเฮาสแบรนดในป 2552  ท่ีภาวะเศรษฐกิจชะลอตัว  ซ่ึง
ตองปรับตัวในการพัฒนาสินคาใหมีความแตกตางมีแบรนดใชงานไดอยางคุมคา  เพราะผูบริโภคจะ
รอบคอบในการเลือกซ้ือสินคามากข้ึน อยาลดตนทุนการผลิตจนกระทบกระเทือนกับคุณภาพสินคา
หรือประสบการณท่ีลูกคาจะไดรับ  เชน การลดปริมาณสินคา  เปล่ียนวัตถุดิบหรือบรรจุภัณฑท่ีถูก
ลง  ตัดบริการบางสวนออกไปในขณะท่ีลูกคาเคยชินแลว  ส่ิงเหลานี้ตองดูวาลูกคายอมรับได
หรือไม  หากลูกคาไมยอมรับก็เทากับไดตัดตลาดของตัวเองออกไป 


