
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎีและวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคาท่ีใชตราของผูจําหนาย (เฮาสแบรนด) ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในคร้ังนี้  มีแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎี ท่ีเก่ียวของ 

1. การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing consumer behavior)      
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ

และการใชของผูบริโภค ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุม หรือ องคกร เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ
และพฤติกรรมการซ้ือ   การใช   การเลือกบริการ  แนวคิด หรือประสบการณ ท่ีจะทําใหผูบริโภคพึง
พอใจ คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธการตลาด(Marketing Strategies)  
ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) 

 คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค ประกอบดวย 6Ws และ 1H ซ่ึง
ประกอบดวย Who?, What?, Why?, Who?, Where?, When? และ How ?  เพื่อคนหาคําตอบ 7 
ประการคือ 7Os    ซ่ึงประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, 
Outlets และ Operations การใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับผูบริโภคมี
รายละเอียด ดงัตอไปนี ้

1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย(Who is in the target market?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง 
ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) การตอบอาศัยเกณฑในการแบงสวนตลาด (Base of Market 
Segmentation)  4 ดาน คือ 

(1) ดานประชากรศาสตร (Demographic)  
(2) ดานภูมิศาสตร (Geographic) 
(3) ดานจิตวิทยา(Psychographic) 
(4) ดานพฤติกรรมศาสตร (Behavioral) 
จากลักษณะกลุมเปาหมายท้ัง 4 ดานนี้ นักการตลาดนําไปใชในการ

กําหนดกลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy or 4Ps Strategy) 
  2.ผูบริโภคซ้ืออะไร(What does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีทราบถึงส่ิงท่ี

ตลาดตองการจากผลิตภัณฑ (Objects) เปนการกําหนดส่ิงท่ีผูบริโภคตองการโดยอาศัยองคประกอบ
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ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน การบรรจุหบีหอ ตราสินคา รูปแบบ บริการ คุณภาพ 
ลักษณะนวัตกรรม เปนตน 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ(Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง 
วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives)ผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา
ท้ังทางดานรางกายและจิตใจ ในการตอบคําถามนี้ตองศึกษาถึงปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือ คือ 

3.1ปจจัยภายในหรือปจจยัดานจิตวิทยา ปจจัยภายในท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม 
ผูบริโภค ไดแก 

(1) การจูงใจ (Motivation) พฤตกิรรมของมนุษยเม่ือมีแรงจงูใจ (Motive) 
จากภายในตัวบุคคลท่ีตองการแสวงหาความพึงพอใจ 

(2) การรับรู (Perception) เปนกระบวนการเขาใจ เปนกระบวนการ
กล่ันกรองความรูสึกจากประสาทสัมผัสท้ัง 5 ไดแก การไดเห็น ได
กล่ิน ไดยิน ไดรสชาติ และไดรูสึก 

(3)  การเรียนรู (Learning) การเรียนรูเกิดข้ึนเม่ือเขาไดรับส่ิงกระตุน 
(Stimulus) จากการโฆษณาซ้ําแลวซํ้าอีกท่ีนักการตลาดจัดข้ึน ทําให
เขาเกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมหรือเรียกวาเกดิการตอบสนอง
(Response) 

(4) ทัศนคติ (Attitude) ข้ันตอนของการเกิดทัศนคติเร่ิมตนจากเกิดความ
เขาใจ (Cognitive) แลวเกิดความรูสึกท่ีดี (Attitude) และเกดิ
พฤติกรรมการซ้ือ (Behavior) เคร่ืองมือการสรางทัศนคติท่ีดีบริษัทจะ
ใชการโฆษณาและการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภคและการ
สงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลางดวย 

(5) บุคลิกภาพของบุคคล (Personality) ตองอาศัยทฤษฎีฟรอยดโดยให
บุคลิกภาพของสินคาท่ีตอบสนองความพึงพอใจสอดคลองกับ
บุคลิกภาพของกลุมเปาหมาย 

(6) แนวความคิดของตนเอง (Self Concept) เปนการสรางแนวความคิด
เกี่ยวกับตนเอง (Ideal Self) กลาวคือสรางความรูสึกนึกคิดท่ีบุคคล
ใฝฝนอยากใหตนเปนเชนนัน้ เชนเปนบุคคลท่ีสังคมยอมรับ 

3.2  ปจจัยภายนอก ประกอบดวยปจจัยทางสังคมและส่ิงแวดลอม ปจจัย
ภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ประกอบดวย 
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(1) ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor)   วัฒนธรรม (cultural)  เปน
ผลรวมท่ีเกิดจากการเรียนรูระหวางความเช่ือถือ (Beliefs) คานยิม 
(Values)  และประเพณี (customs)  ซ่ึงจะควบคุมพฤติกรรมผูบริโภค
ของสมาชิกในสังคมใดสังคมหนึ่ง   

(2) ปจจัยดานสังคม (Social Factor) แบงเปนกลุมอางอิง (Reference 
Group) ประกอบดวยกลุมปฐมภูมิและกลุมทุติยภูมิ ซ่ึงเปนกลุมท่ีทํา
ใหเกดิการเลียนแบบ ไดแก ครอบครัว (Family) บทบาทและสถานะ 
(Roles and Status) บุคคลในกลุมอางอิงจะเปนกลุมท่ีมีบทบาทตาง ๆ 
เชน เปนผูมีอิทธิพล เปนผูริเร่ิม เปนผูซ้ือ หรือผูใช 

(3) ปจจัยเฉพาะบุคคล 
(4) ปจจัยทางดานจิตวิทยา  

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ(Who participates in the buying) เปน 
คําถามเพ่ือทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organization) ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 
ประกอบดวยผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด(When does the consumer buy) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
โอกาสในการซ้ือ (Occasion) ของผูบริโภค 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน(Where does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีทราบถึง
ชองทาง (Channels) หรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปซ้ือ เชน ซุปเปอรมารเก็ต รานสะดวกซ้ือ 
รานขายของชํา รานอาหาร ภัตตาคาร ฯลฯ จากคําตอบท่ีไดนักการตลาดนําไปใชในการกําหนดกล
ยุทธชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Channel Strategy) 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร(How does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operation) หรือกระบวนการซ้ือ (Buying Process) อันประกอบดวย
ข้ันตอนตาง ๆ มีดังนี ้

7.1 การรับรูถึงความตองการ (Problem Recognition) เปนข้ันตอนข้ันแรกใน 
การตัดสินใจซ้ือ กลาวคือ ผูบริโภคจะรับรูถึงความตองการผลิตภัณฑหรืออาจเรียกวาเปนการรับรู
ปญหา 

7.2 การคนหาขอมูล (Information Search) เปนข้ันท่ีผูบริโภคคนหาขอมูล 
เกี่ยวกับผลิตภณัฑ ดังนัน้นักการตลาดจึงตองใหขอมูลเกีย่วกับสินคาผานคนกลาง พนักงานขาย ส่ือ
โฆษณาตาง ๆ ฯลฯ 
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7.3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ในข้ันนี้ผูบริโภคจะ 
ทําการเปรียบเทียบคุณสมบัติผลิตภัณฑระหวางสินคาตาง ๆ  

7.4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เปนข้ันท่ีผูบริโภคเกดิพฤติกรรม 
การซ้ือหรือทดลองใชสินคา 

7.5 ความรูสึกภายหลังการซ้ือ (Post -Purchase Feeling) เปนข้ันตอนสุดทาย 
ของกระบวนการซ้ือ  ไดแก  ความรูสึกวาการตัดสินใจเลือกซ้ือยี่หอนั้นเปนการตัดสินใจท่ีถูกตอง
หรือไม 
 

2. แนวคิดสวนประสมทางการตลาด    
 วัตถุประสงคของการตลาด คือ การสรางการแลกเปล่ียนใหเกิดข้ึนเพื่อมุงหวัง

กําไรจากกิจกรรมดังกลาว  ดังนั้นกิจกรรมทางการตลาดจึงเปนวิ ธี ท่ีมีอิทธิพลอยางยิ่งตอ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ทําใหการใชสวนประสมทางการตลาด (4P’s)    แตละอยาง
มีผลกระทบตอกระบวนการซ้ือของผูบริโภค   ดังตอไปนี้   (Kotler, 2003: 105    อางถึงในอดุลย   
จาตุรงคกุล 2545: 25-26) 

1.  ผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความ
ตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได และ
ยังหมายรวมถึงบริการท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑนั้นๆ ดวย นอกจากนี้นักการตลาดยังมองวาลูกคา
มิไดตองการเฉพาะแตเพียงผลิตภัณฑเทานั้น แตยังตองการผลประโยชนและคุณคาอ่ืนๆ ท่ีควร
ไดรับจากผลิตภัณฑนั้นๆ เชน ปายฉลากท่ีแสดงใหผูบริโภคเห็นคุณประโยชนของผลิตภัณฑ ท่ี
สําคัญก็จะทําใหผูบริโภคประเมินสินคาเชนกัน สินคาคุณภาพสูงหรือสินคาท่ีปรับเขากับความ
ตองการบางอยางของผูซ้ือมีอิทธิพลตอการซ้ือดวย 

2. ราคา(Price) เปนองคประกอบท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
โดยเฉพาะในชวงการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซ้ือ โดยปกติผูบริโภคชอบผลิตภัณฑราคา
ตํ่า นักการตลาดจึงพยายามลดตนทุนการซ้ือและเสนอขายในราคาท่ีไมแพงหรือใชลักษณะอ่ืนๆ ท่ี
ทําใหผูบริโภคตัดสินใจ เชน ลักษณะพิเศษของสินคา เปนตน โดยปกติสินคาฟุมเฟอย ราคามี
อิทธิพลอยางยิ่ง ตอการซื้อ เนื่องจากราคาเปนเคร่ืองประเมินคุณคา (Value)ของสินคาในสายตาของ
ผูบริโภค แตราคาสูงไมไดทําใหการซ้ือสินคาลดลง 

3.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place or Channel of Distribution) กลยุทธของนักการ
ตลาดในการนําเสนอและจัดจําหนายผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอระดับการเขาถึงผลิตภัณฑ ของผูบริโภค 
เนื่องจากการแพรหลายและระดับความสะดวกในการซ้ือสินคาเปนปจจัยหนึ่งท่ีผูบริโภคนําไป
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พิจารณาเม่ือมีความตองการสินคา นอกจากนี้ประเภทของชองทางการจําหนายสินคายังมีอิทธิพล
ตอภาพพจนของผลิตภัณฑในสายตาของผูบริโภคอีกดวย 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion or Marketing Communication) หมายถึง
การติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือใหแกลูกคา 
เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ ไดแก การโฆษณา การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ 
รวมท้ังการใหพนักงานออกไปแนะนําการใชสินคาอันเปนการกระตุน ชักจูงผูบริโภคใหหันมา
สนใจผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง ซ่ึงวิธีการกระตุนแตผูบริโภคคนสุดทายเทานั้นยังไมพอ การกระตุน
โดยใชวิธีสงเสริมการขายไปยังคนกลางดวยจึงจะเปนผลดียิ่งข้ึน 
 
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

การศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาท่ีใชตราของผูจําหนาย (เฮาสแบรนด) 
ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูศึกษาไดรวบรวมเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของดังนี้ 

ธีรดา ตันธรรศกุล  (2542) ไดศึกษาเร่ือง ความรู ทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาเฮาสแบรนดของกลุมผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร พบวากลุมผูหญิงท่ีมีลักษณะทาง
ประชากรศาสตร อันไดแก อายุ การศึกษารายไดท่ีแตกตางกันมีทัศนคติตอสินคาเฮาสแบรนดไม
แตกตางกันโดยผลการศึกษามีลักษณะทัศนคติท่ีเปนกลางตอสินคาเฮาสแบรนดท้ังส้ิน พฤติกรรม
การเปดรับขาวสารจากการไปรานคาปลีก รานคาสงไมมีความสัมพันธกับความรูท่ีมีตอสินคาเฮาส
แบรนดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.05 พบวาการเปดรับขาวสารจากการไปรานคาปลีก คาสง
อยูในระดับปานกลางแตความรูท่ีมีตอสินคาเฮาสแบรนดจัดวาอยูในระดับตํ่า เนื่องจากกลุมตัวกยาง
ใหความสนใจในสินคาเฮาสแบรนดนอยและยังพบวาความรู ท่ีมีตอสินคาเฮาสแบรนดไมมี
ความสัมพันธกับทัศนคติตอสินคาเฮาสแบรนด เนื่องจากกลุมตัวอยางมีความรูตอสินคาเฮาส         
แบรนดนอยและไมมากพอที่จะทําใหทัศนคติเอียงไปทางบวกหรือลบอยางชัดเจน และเปนไปไดวา
คุณภาพของสินคาเฮาสแบรนดดีไมเทาสินคาท่ีเปนแบรนดเนมท่ีเปนผูนําในตลาด ผูบริโภคจึงเลือก
ท่ีจะแสดงทัศนคติอยางเปนกลาง ๆ และผลของความสัมพันธระหวางทัศนคติทางบวกท่ีมีตอสินคา
เฮาสแบรนด กับพฤติกรรมการซ้ือสินคาสินคานั้น พบวามีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ      0.05     คือกลุมตัวอยางมีทัศนคติตอสินคาเฮาสแบรนดเปนกลางคอนไปทางดีจึงมี
พฤติกรรมการซ้ือสินคาเฮาสแบรนดอยูบาง 

บริษัท เอซีนีลสัน (ประเทศไทย) จํากัด (2548)  ไดสํารวจความคิดเห็นของ
ผูบริโภคท่ัวโลกท่ีมีตอตราสินคาของซุปเปอรมารเก็ต หรือไพรเวทแบรนด หรือ เฮาสแบรนด เม่ือ
เปรียบเทียบกบัตราสินคาอ่ืนๆ โดยสํารวจความคิดเห็นจากผูบริโภคผานระบบออนไลน 21,100 คน 
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ใน 38 ประเทศ จาก ยุโรป เอเชียแปซิฟก อเมริกาเหนือ ลาตินอเมริกา และแอฟริกาใต พบวา รอยละ 
68 ของผูบริโภคทั่วโลก มีความคิดเหน็วาไพรเวทเลเบิลถือเปนทางเลือกท่ีดีเม่ือเทียบกับตราสินคา
อ่ืนๆ ท้ังนี้ ความคิดเหน็ของผูบริโภคมีสัดสวนแตกตางกันมากดานความนยิมไพรเวทเลเบิลใน
ตลาดท่ีตราสินคาประเภทนีพ้ัฒนาไปอยางมาก กลาวคือ ในประเทศแถบยุโรปนิยม รอยละ78       
แปซิฟค รอยละ78 อเมริกาเหนือ รอยละ77 แอฟริกาใต รอยละ72  ลาตินอเมริกา รอยละ64 และ 
เอเซีย รอยละ51 ผลการสํารวจการรับรูและการยอมรับสินคาไพรเวทเลเบิลในตลาดเอเชียและตลาด
ท่ีกําลังพัฒนาอื่นๆกําลังพัฒนาควบคูไปกบัการเติบโตของโมเดิรนเทรดในประเทศนัน้ๆ  

ในเร่ืองความคุมคาสมราคาและคุณภาพเทียบเทาสินคาแบรนดดัง ผูบริโภคทั่วโลก
มีความคิดเห็นตรงกันในเร่ืองคุณภาพและความคุมคาสมราคาของสินคาไพรเวทเลเบิล โดยรอยละ
69 เห็นวาสินคานั้นคุมคาสมราคาและรอยละ62 เห็นวาสินคานั้นมีคุณภาพเทียบเทากับสินคา        
แบรนดดัง เม่ือพิจารณาความคิดเห็นดานความคุมคาสมราคาของสินคาประเภทไพรเวทแบรนด 
หรือ เฮาสแบรนด โดยแบงตามประเทศ พบวา ประเทศท่ีเห็นดวยวาสินคาคุมคาสมราคา ไดแก 
แคนาดา รอยละ83 มาเลเซีย รอยละ82 และออสเตรเลียรอยละ 81  สวนประเทศท่ีคิดวาสินคานั้นไม
คุมคาสมราคาคือไทยรอยละ25และญ่ีปุนรอยละ27 
         อยางไรก็ตาม จากขอคิดเห็นอ่ืนๆ รอยละ40   (ลาตินอเมริกา รอยละ51 เอเชีย    
รอยละ48) เห็นดวยวาไพรเวทเลเบิลไมเหมาะท่ีนํามาใชกับสินคาประเภทที่ใหความสําคัญกับเร่ือง
คุณภาพ ในประเทศไทยจากผลการสํารวจพบวาแตละกลุมสินคาท่ีไดรับการยอมรับจากผูบริโภคมี
สวนแบงตลาดท้ังประเทศเกิน รอยละ7 ไดแก สินคาท่ีอยูในกลุมสินคาพื้นฐานท่ัวไป เชน  น้ําดื่ม, 
ขาวสาร และกระดาษชําระ รวมถึงสินคาท่ีอยูในกลุมผลิตภัณฑสวนบุคคลบางชนิด เชน ใบมีดโกน, 
ไหมขัดฟน และกระดาษชําระเช็ดหนาเปนตน จากการสํารวจยังพบวา รอยละ42  ของผูบริโภคเห็น
วาไมพึงพอใจในหีบหอบรรจุภัณฑ 

ศูนยวิจัย ไทยพาณิชย จํากัด (2542) ไดศึกษาเร่ือง การซ้ือสินคาในซุปเปอรมาร
เก็ตของผูบริโภค โดยศึกษาจากกลุมตัวอยางจํานวน 360 คน ประกอบดวยเพศชาย และเพศหญิงท่ี
อยูในชวงอายุ 20-29 ป และ 40ปข้ึนไป รอยละ 60.0  พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีการวางแผนการซ้ือ
ลวงหนาและตัดสินใจเลือกยี่หอสินคาดวยตนเอง ในสวนของระดับความสําคัญของปจจัยในการ
เลือกซุปเปอรมารเก็ต   5 อันดับแรกพบวาผูบริโภคใหความสําคัญกับการเดินทางสะดวกมากท่ีสุด 
6.53 คะแนน รองลงมาคือ การจําหนายสินคาในราคายุติธรรม 6.32 คะแนน การจัดสินคาท่ีมีความ
หลากหลาย (เลือกไดมาก) 6.14 คะแนน ความโดดเดนของราคาสินคาท่ีถูกกวา 5.82 คะแนน ความ
รวดเร็วในการรับชําระเงิน 5.80 คะแนน พฤติกรรมโดยท่ัวไปของผูบริโภคในปจจุบันมีความ



 10 

ระมัดระวังในการใชจายโดยมักเลือกซ้ือสินคาท่ีมีคุณภาพและราคาไมแพงอันเนื่องมาจากความ
กังวลของผูบริโภคท่ีมีตอภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน 

เอกสิทธิ สุนทรนนท (2545) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีความเกี่ยวของกับพฤติกรรม
การซ้ือสินคาในรานคาปลีกสมัยใหม ประเภทซุปเปอรเซ็นเตอรของประชาชนกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล  โดยเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 200 คน ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ     
โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล   ผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยาง    
สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 30ป สถานภาพโสด มีสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน จบการศึกษา
ระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได 10,000-20,000 บาทตอเดือน  ผล
การศึกษาทัศนคต ิท่ีมีตอซุปเปอรเซ็นเตอร ในแตละดานมีคาเฉล่ียอยูในระดับดีมาก  ดังนี้  ดานจัด
จําหนาย คาเฉล่ีย 4.05  ดานสินคา คาเฉล่ีย 4.04  ดานราคา คาเฉล่ีย 3.91 ดานการสงเสริมการตลาด 
คาเฉล่ีย 3.84 สวนดานการใหบริการมีทัศนคติอยูในระดับดีปานกลางท่ีคาเฉล่ียเทากับ 3.62  
นอกจากนี้กลุมตัวอยางยังมีพฤติกรรมการซ้ือสินคาในซุปเปอรเซ็นเตอรเดือนละ 2 คร้ังสินคาท่ี
ตองการซ้ือมากท่ีสุดคือ อาหาร เคร่ืองดื่ม สวนใหญใชบริการท่ี เทสโก-โลตัส ดวยเหตุผลท่ีใกล
บาน เดินทางโดยรถยนตสวนบุคคลไปกับครอบครัวในวันหยุด เสาร อาทิตย ระหวาง 18:01-24:00 
น. และโดยมากจะซ้ือสินคาตอคร้ังไมเกิน 500  บาท ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาในซุปเปอรเซ็นเตอร ไดแก เพศ โดยเพศชายจะมีความถ่ีในการซ้ือสินคาตอเดือนสูงกวาเพศ
หญิง ผูท่ีสมรสแลวจะใชเงินท่ีซ้ือในแตละคร้ังมากกวาคนโสด ผูมีรายไดสูงใชเงินในการซ้ือแตละ
คร้ังมากกวาผูท่ีมีรายไดตํ่า อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.01 สําหรับ จํานวนสมาชิกในครอบครัว 
การศึกษาและอาชีพ ไมมีความสัมพันธกับจํานวนคร้ังในการซ้ือสินคาตอเดือนและจํานวนเงินใน
การซ้ือสินคาตอคร้ัง         
    
  


