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บทคัดยอ 
 

การคนควาแบบอิสระน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาท่ีใชตรา
ของผูจําหนาย (เฮาสแบรนด) ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร   เก็บขอมูลจากผูซ้ือสินคาท่ีใช
ตราของผูจําหนาย หรือเฮาสแบรนด จํานวน 390 ราย  โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการ
เก็บรวบรวมขอมูล  การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา  ไดแก  ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย 

ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 25-34 ป    
การศึกษาขั้นสูงสุดปริญญาตรี  มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 10,001-15,000 
บาท  

ผลการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการไปใชบริการท่ีรานคาปลีก คาสง
สมัยใหม รานซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคาปลีก คาสงท่ีเคยไป คือ เทสโกโลตัส โดยมีความถ่ีใน
การไปซ้ือ  เดือนละ 1-2 คร้ัง และใชเวลาในการเลือกซ้ือสินคาในแตละคร้ังคร่ึงช่ัวโมง - 1 ช่ัวโมง 
และสวนใหญวันหยุดที่มักจะไปซ้ือท่ีซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคา คือ วันเสาร-วันอาทิตย      และ
วันธรรมดาท่ีมักจะไป คือ วันศุกร    โดยมีเหตุผลท่ีไปใชบริการที่ซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคาปลีก 
คาสงสมัยใหม คือ มีสินคาใหเลือกซ้ือหลากหลาย  สวนผูท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจใชบริการคือ
ตัวเอง  



 จ 

ผลการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาเฮาสแบรนดของรานคาปลีก คาสง
สมัยใหม พบวาผูตอบแบบสอบถามรูจักสินคาเฮาสแบรนด จากใบปลิวโฆษณาแสดงรายการ
สินคาราคาพิเศษของทางราน สวนใหญยี่หอสินคาเฮาสแบรนดท่ีเคยซ้ือ คือ ตราเทสโก ของเทส
โกโลตัส และรูปแบบในการซ้ือสินคาเฮาสแบรนด คือ ซ้ือสินคาเฮาสแบรนดสลับกับยี่หออ่ืน  

สําหรับผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
สินคาเฮาสแบรนด พบวามีคาเฉล่ียอยูในระดับปานกลางตามลําดับ คือ ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด  ปจจัยดานผลิตภณัฑ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย สวนปจจัยดานราคา มีอิทธิพล
ในระดับนอย 

ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ  ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเฮาสแบรนด มี
คาเฉล่ียอยูในระดับปานกลาง 3 ลําดับแรกคือ บรรจุภัณฑสวยงามและดูสะดุดตา   รองลงมาคือ 
เปนสินคาท่ีรานคาไดทําการคัดเลือกตัวแทนผูผลิตเปนอยางดีแลว และคุณภาพนาเช่ือถือเพราะ
เปนสินคาของรานคาท่ีเปนท่ีรูจัก  

ปจจัยยอยดานราคา  ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเฮาสแบรนด มี
คาเฉล่ีย 3 ลําดับแรกอยูในระดับปานกลางถึงนอย คือ สามารถชําระดวยบัตรเครดิตได รองลงมา
คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  และราคาถูกลงอีกถาซ้ือในปริมาณมาก  

ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย  ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา
เฮาสแบรนด มีคาเฉล่ียอยูในระดับปานกลาง 3 ลําดับแรกคือ สินคาเฮาสแบรนดจําหนายในรานคา
สมัยใหมหลายสาขา รองลงมาคือ มีการจัดวางสินคาสะดุดตาดูนาสนใจ และสินคาเฮาสแบรนด
หาซ้ือไดงายไมขาดตลาด  

ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเฮาส    
แบรนด มีคาเฉล่ียอยูในระดับปานกลาง 3 ลําดับแรกคือ มีพนักงานขายท่ีมีความรูเกี่ยวกับตัวสินคา
คอยใหคําแนะนํา รองลงมาคือ มีการโฆษณาสินคาในส่ือตางๆ และมีการรับประกันคุณภาพสินคา  
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Abstract 
 

This independent study aimed to explore consumer behavior towards house 
brand products in Bangkok Metropolitan. Data collection was conducted through the 
distribution of questionnaires to 390 consumers of house brand products.  Then, the given data 
was analyzed by using frequency, percentage, and arithmetic mean. 

 According to the studying results, it indicated that most respondents were 
female in the ages of 25 – 34 years old with Bachelor’s degree. They mostly worked for private 
companies and earned 10,001 – 15,000 baht for monthly income.  

The results of consumer behavior showed that the most favorite modern 
retail/wholesale superstores where the respondents used to go shopping was Tesco Lotus with 
the frequency of 1-2 times a month. In general, they spent 0.5 -1 hour for each time of their 
shopping. It was revealed that those respondents usually went shopping on Saturday and Sunday 
and Friday as the most favorite day for working days. The reason that encouraged those 
consumers to go shopping at the modern superstores or modern retail and wholesale stores was 
given to the variety of products. In the meanwhile, the most influencing person to consumer 
purchasing decision was referred to the consumers themselves. 



 ช 

Based upon the studying results on consumer behavior towards the purchase of 
house brand products, the respondents got to know about the house brand products from the 
brochure distributed from superstores. The most favorite house brand product they used to 
purchase was Tesco brand products from Tesco Lotus. They normally purchased the house 
brand products together with other brands. 

According to the study on marketing mix factors affecting house brand products 
purchasing decision, the findings indicated that the factors which moderately affected the 
consumer purchasing decision respectively were promotion, product, and place. The price 
factor, however, could affect the purchasing decision of those consumers at low level.  

In terms of product factor which was ranked in moderate level of influence, the 
first three sub-factors were defined to the fine and attractive package, the best selected products 
from manufacturers, and the reliable quality of products which were from the well-known 
shops. 

In terms of price factor which the first three sub-factors was ranked in moderate 
to low level of influence respectively: the availability of credit card payment, the appropriate 
price comparing to product’s quality, and the cheaper price for the more amount of purchase.  

In terms of place factor which was ranked in moderate level of influence, the first 
three sub-factors were defined to the distribution of house brand products to various branches of 
modern stores, the attractive products arrangements, and the easy accessibility of house brand 
products. 

In terms of promotion factor which was ranked in moderate level of influence, 
the first three sub-factors were defined to the availability of product-proficient salespeople to 
provide products information to consumers, the advertisement of products as found through 
various media, and the guarantee of product quality. 


