
 
บทท่ี 5 

สรุปผลการศึกษา  อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 
 

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคาท่ีใชตราของผูจําหนาย (เฮาสแบรนด) ของ 
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร   สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล  ขอคนพบ  และขอเสนอแนะ
ดังนี ้
 
สรุปผลการศึกษา 
 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 

จากการศึกษาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง  มีอายุ 25-34 ป การศึกษา
ข้ันสูงสุดปริญญาตรี   มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 10,001-15,000 บาท   

 

สวนท่ี 2  พฤตกิรรมของผูบริโภคในการไปใชบริการท่ีรานซุปเปอรมารเก็ตหรือ
รานคาปลีก คาสงสมัยใหม 

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม จํานวนมากท่ีสุด รานซุปเปอรมารเก็ตหรือ
รานคาปลีก คาสงสมัยใหมท่ีเคยไป คือ เทสโกโลตัส  รองลงมาคือบ๊ิกซีและคารฟูรตามลําดับโดยมี
ความถ่ีในการไปท่ีรานคารานซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคาปลีก คาสงสมัยใหมท่ีเคยไป คือ เดือนละ 
1-2 คร้ัง  และใชเวลาในการเลือกซ้ือสินคาในแตละคร้ัง คือ คร่ึงช่ัวโมง- 1 ช่ัวโมง สวนใหญวันหยุด
ท่ีมักจะไปซ้ือท่ีซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคาปลีก คาสงสมัยใหม คือ วันเสาร-วันอาทิตย     และวัน
ธรรมดาวันท่ีมักจะไปซ้ือท่ีซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคาปลีก คาสงสมัยใหม คือ วันศุกร  โดยเหตุผล
ท่ีไปใชบริการที่ซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคาปลีก คาสงสมัยใหม คือ มีสินคาใหเลือกซ้ือหลากหลาย  
สวนผูท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจใชบริการท่ีซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคาปลีก คาสงสมัยใหม คือ
ตัวเอง  
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สวนท่ี 3  พฤตกิรรมของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาเฮาสแบรนดของรานซุปเปอรมารเก็ต
หรือรานคาปลีก คาสงสมัยใหม 

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามรูจักสินคาเฮาสแบรนด จากใบปลิวโฆษณา
แสดงรายการสินคาราคาพิเศษของทางราน สวนใหญยีห่อสินคาเฮาสแบรนดท่ีเคยซ้ือ  คือ ตราเทสโก 
ของเทสโกโลตัส และการซ้ือสินคาเฮาสแบรนด คือ  ซ้ือสินคาเฮาส  แบรนดสลับกับยี่หออ่ืน     

และจากการศกึษาความถ่ีในการซ้ือสินคาเฮาสแบรนด พบวาผูตอบแบบสอบถามมี
ความถ่ีในการซ้ือดังนี้ 

ประเภทอาหาร ไดแก อาหารกระปอง ผลไมกระปอง ขาว เสนกวยเต๋ียวอบแหง น้ํามัน
พืช แยม ไสกรอกและอาหารอบแหงตางๆ  มีความถ่ีในการซ้ือ คือ 1-2 คร้ัง/ เดือน  

ประเภทของขบเค้ียว ไดแก ขาวเกรียบกุง ปอปคอรน ถ่ัว ลูกเกด เยลล่ี มีความถ่ีในการซ้ือ 
คือ 1-2 คร้ัง/ เดือน  

ประเภทเบเกอรร่ี ไดแก เวเฟอร บิสกิต  มีความถ่ีในการซ้ือ คือ 1-2 คร้ัง/ เดือน  
ประเภทเคร่ืองดื่มท่ีไมผสมแอลกอฮอล ไดแก น้ําดื่ม น้ําผลไม มีความถ่ีในการซ้ือ คือ 

1-2 คร้ัง/ เดือน     
                      ประเภทเคร่ืองใชภายในบาน ไดแก ถุงพลาสติก ถุงขยะ แปรง และภาชนะพลาสติก 
มีความถ่ีในการซ้ือ คือ 1-2 คร้ัง/ เดือน   

ประเภทเคร่ืองใชในหองน้ําไดแก สบู แชมพู ยาสีฟน แปรงสีฟน มีดโกนหนวด 
กระดาษชําระ กระดาษเช็ดหนา น้ํายาดับกล่ิน มีความถ่ีในการซ้ือ คือ 1คร้ัง/ 2-3เดือน  

ประเภทผลิตภณัฑทําความสะอาด ไดแก น้ํายาลางหองน้ํา น้ํายาลางจาน น้ํายาทํา
ความสะอาดพ้ืนบาน น้ํายาซักผา น้ํายาปรับผานุม มีความถ่ีในการซ้ือ คือ 1คร้ัง/ 2-3 เดือน     
  ประเภทเคร่ืองปรุงอาหาร ไดแก  เกลือ  น้ําปลา  ซีอ๊ิว  น้ําสมสายชู  ซอสปรุงรส อ่ืน ๆ 
มีความถ่ีในการซ้ือ คือ 1คร้ัง/ 3-4 เดือน   
 ประเภทผลิตภณัฑกําจัดแมลง ไดแก ยากนัยุงชนดิขด ยาฆาแมลง มีความถ่ีในการซ้ือ 
คือ นานกวา 4 เดือน/คร้ัง  

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความพอใจในสินคาเฮาสแบรนด ท่ีซ้ืออยูในระดับ 
เฉยๆ  และการใชสินคาเฮาสแบรนด มีแนวโนมวาจะใชตอ 
 เม่ือเปรียบเทียบความแตกตางระหวางปจจยัทางดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ 
ระดับการศึกษา และรายไดเฉล่ียตอเดือน พบวาไมมีความแตกตางทางดานพฤติกรรมของผูบริโภค
ในการไปใชบริการที่รานซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคาปลีกคาสงสมัยใหม 
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สวนท่ี 4  ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเฮาส
แบรนด 

จากการศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือก
ซ้ือสินคาเฮาสแบนรดจากมากไปนอย ไดแก ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  และปจจัยดานราคาตามลําดับ  โดย 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกซ้ือสินคาเฮาสแบรนด มีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 2.70)  ในปจจัยยอยพบวา
ใหความสําคัญมีคาเฉล่ียอยูในระดับปานกลาง 3 ลําดับแรกคือ บรรจุภัณฑสวยงามและดูสะดุดตา 
(คาเฉล่ีย 3.09)  รองลงมาคือ เปนสินคาท่ีรานคาไดทําการคัดเลือกตัวแทนผูผลิตเปนอยางดีแลว 
(คาเฉล่ีย 2.84)  และคุณภาพนาเช่ือถือเพราะเปนสินคาของรานคาท่ีเปนท่ีรูจัก (คาเฉล่ีย  2.79)  

ปจจัยดานราคา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือก
ซ้ือสินคาเฮาสแบรนด มีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับนอย (คาเฉล่ีย 2.34)  ในปจจัยยอยพบวาให
ความสําคัญมีคาเฉล่ียอยูในระดับปานกลางลําดับแรกคือ สามารถชําระดวยบัตรเครดิตได (คาเฉล่ีย 
2.85)  รองลงมาใหความสําคัญมีคาเฉล่ียอยูในระดับนอยคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (คาเฉล่ีย  
2.43) และราคาถูกลงอีกถาซ้ือในปริมาณมาก  

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเฮาสแบรนด มีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับปานกลาง  (คาเฉล่ีย 2.62)  ใน
ปจจัยยอยพบวาใหความสําคัญมีคาเฉล่ียอยูในระดับปานกลาง 3 ลําดับแรกคือสินคาเฮาสแบรนด
จําหนายในรานคาสมัยใหมหลายสาขา (คาเฉล่ีย 2.84) รองลงมาคือ มีการจัดวางสินคาสะดุดตาดู
นาสนใจ (คาเฉล่ีย  2.83) และสินคาเฮาสแบรนดหาซ้ือไดงายไมขาดตลาด (คาเฉล่ีย 2.51)   

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเฮาสแบรนด มีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับปานกลาง  (คาเฉล่ีย 2.85)  ใน
ปจจัยยอยพบวาใหความสําคัญมีคาเฉล่ียอยูในระดับปานกลาง 3 ลําดับแรกคือ มีพนักงานขายท่ีมี
ความรูเกี่ยวกับตัวสินคาคอยใหคําแนะนํา (คาเฉล่ีย 3.09) รองลงมาคือ มีการโฆษณาสินคาในส่ือ
ตางๆ (คาเฉล่ีย 3.00)  และมีการรับประกันคุณภาพสินคา (คาเฉล่ีย 2.84)  
 เม่ือเปรียบเทียบความแตกตางระหวางปจจยัทางดานประชากรศาสตร  ไดแก เพศ 
ระดับการศึกษา และรายไดเฉล่ียตอเดือน  พบวาไมมีความแตกตางทางดานพฤติกรรมของผูบริโภค
ในการไปใชบริการที่รานซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคาปลีกคาสงสมัยใหม 
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 เม่ือทําการเปรียบเทียบปจจยัสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกซ้ือสินคาเฮาสแบรนดเม่ือจําแนกตามเพศ ระดับการศึกษาและรายไดเฉล่ียตอเดือนพบวาไมมี
ความแตกตางกัน 
  สวนท่ี 4 ปญหาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจไมเลือกซ้ือสินคาเฮาสแบรนด 

จากการศึกษาปญหาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจไมเลือกซ้ือสินคาเฮาสแบรนดพบวา 
ดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถาม พบปญหาในการตัดสินใจไมเลือกซ้ือสินคาเฮาส 

แบรนด คือ คุณภาพไมคุมกับราคา รอยละ 70.5  รองลงมาคือ บรรจุภัณฑไมดึงดูด รอยละ 55.9   
ดานราคา   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ พบปญหาในการตัดสินใจไมเลือกซ้ือสินคา

เฮาสแบรนด คือ ราคาไมเหมาะสมกับคุณภาพ รอยละ 87.9  รองลงมาคือราคาไมเหมาะสมกับ
ปริมาณ รอยละ 48.2 

ดานชองทางการจัดจําหนาย   ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาในการตัดสินใจไมเลือก
ซ้ือสินคาเฮาสแบรนด คือ  ไมไดวางจําหนายสินคาเฮาสแบรนดท่ีตองการในทุกสาขา รอยละ 73.3  
รองลงมาคือ การจัดวางสินคาอยูในตําแหนงท่ีไมเหมาะสมทําใหหาสินคาไดยาก รอยละ 59.2 

ดานการสงเสริมการตลาด   ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากท่ีสุด  พบปญหาในการ
ตัดสินใจไมเลือกซ้ือสินคาเฮาสแบรนด คือ ไมมีการรับประกันสินคา รอยละ 64.1  รองลงมาคือ ไม
มีพนักงานบริการและแนะนําสินคา รอยละ 50.5   
 
อภิปรายผล 

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคาท่ีใชตราของผูจําหนาย (เฮาสแบรนด) ของ 
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร    โดยใชแนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวของมาอภปิรายผลการศึกษาดังนี ้

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analysis consumer behavior)  เปนการคนหาหรือ
วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซ้ือ  และการใชของผูบริโภค  พบวา  

กลุมบุคคลท่ีอยูในตลาดเปาหมายมีท้ังเพศชายและเพศหญิง อายุระหวาง 25-34 ป มี
การศึกษาระดับปริญญาตรีและรายไดระดับปานกลาง ซ่ึงพฤติกรรมการซ้ือสินคาเฮาสแบรนด   
สวนใหญจะซ้ือในวันหยุด คือ เสารและอาทิตย สวนวันธรรมดา คือ วันศุกร โดยแตละคร้ังจะใช
เวลาในการเลือกซ้ือสินคาคร่ึงช่ัวโมง-1 ช่ัวโมง และมีการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาดวยตนเอง จาก
ผลการวิจัยดังกลาวเห็นไดวาสอดคลองกับงานวิจัยของ สตีเฟน เจ โฮก และ จา โมฮาน เอส ราชู 
(Stephen J.Hoch and Jamohan S.Raju, 2544) ท่ีไดศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค เร่ืองตราสินคา
ของผูจัดจําหนายคืออุปสรรคของบริษัทผูผลิตหรือไม และก็ไดพบวา เม่ือสภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา 
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ผูบริโภคมีแนวโนมซ้ือสินคาท่ีใชตราสินคาของผูจัดจําหนายมากข้ึน และเม่ือเศรษฐกิจขยายตัว 
ผูบริโภคก็จะหันไปซ้ือสินคาท่ีใชตราของผูผลิตมากข้ึน นอกจากน้ี จอหน เอ.เควลซ และเดวิด ฮาร
ดดิ้ง (John A.Quelch and David Harding, 1999) ยังไดกลาวไวในนิตยสารฮารวารด บิสิเนสรีวิววา 
ตราสินคาของผูจัดจําหนายโดยท่ัวไปจะมีการเปล่ียนแปลงไปตามสภาวการณหรือเง่ือนไข ทางดาน
เศรษฐกิจ กลาวคือ สวนแบงตลาดของตราสินคาของผูจัดจําหนาย โดยท่ัวไปจะมีสัดสวนท่ีสูงข้ึน
เม่ือสภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา จากท่ีกลาวมาสืบเนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจของประเทศไทยในปจจัยซ่ึง
มีความผันผวนเปนอยางมาก และผูบริโภคท่ีมีรายไดระดับปานกลางก็จะมีแนวโนมในการซ้ือสินคา
ท่ีมีราคาถูกซ่ึงก็คือสินคาเฮาสแบรนดนั่นเอง นอกจากนี้ผลงานวิจัยของสตีเฟน เจ โฮก และ จาโม
ฮาน เอส ราชู ยังไดพบวาระดับการศึกษาของผูบริโภคสูงข้ึน ยอดขายของสินคาท่ีใชตราของผูจัด
จําหนายก็จะเพิ่มตามไปดวย ซ่ึงสรุปไดวาผูบริโภคมีการศึกษาสูงข้ึนไดมีการเปดรับขาวสารขอมูล
เกี่ยวกับคุณภาพสินคาท่ีใชตราสินคาของผูจัดจําหนายเปรียบเทียบกับคุณภาพของสินคาท่ีใชตรา
ผูผลิตมากข้ึน และจากการวิจัยคร้ังไดพบวาการศึกษาของผูบริโภคสวนใหญอยูในระดับปริญญาตรี
ซ่ึงถือวามีการศึกษาปานกลางถึงระดับสูงพอสมควร จึงทําใหมีการเปดรับขอมูลและมีความสามารถ
ในการเปรียบเทียบตราสินคาและเลือกซ้ือสินคาท่ีราคาตํ่าแตคุณภาพใกลเคียงกัน 
 และจากผลการวิจัย เหตุผลอันดับแรกท่ีผูตอบแบบสอบถามไปใชบริการท่ีซุปเปอร
มารเก็ตหรือรานคาปลีก คาสงสมัยใหม คือมีสินคาใหเลือกซ้ือหลาหลาย รองลงมาคือ มีบริการท่ี
จอดรถ ซ่ึงจะเห็นไดวาความตองการเหลานี้ทางดานผูประกอบการเองก็ไดมีไวรองรับผูบริโภคอยู
แลวดังบทความทางธุรกิจท่ีกลาวใน นสพ.สยามธุรกิจ (ฉบับท่ี 846 ประจําวันท่ี 17-11-2007 ถึง 20 -
11-2007) กลาววาธุรกิจดิสเคาทสโตร ไดมีการปรับปรุงและขยายสาขามาอยางตอเนื่องของ
ผูประกอบการในธุรกิจ โดยเนนทําเลใกลแหลงชุมชน เพื่อใหสามารถเขาถึงและดึงดูดกําลังซ้ือของ
ผูบริโภคไดมากท่ีสุดแลวยังมีการจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาดอยางตอเนื่อง เพื่อใหเขากับ
พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเนนความสะดวกสบาย ประหยัดเวลาและคาใชจายกันมากข้ึน และจาก
ภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอตัวและกําลังซ้ือของผูบริโภคที่ลดลง สงผลใหผูบริโภคหันมาใหความสําคัญ
ดานราคาสินคาเปนปจจัยหลักในการตัดสินใจซ้ือสินคามากกวาแบรนดหรือยี่หอของสินคามากข้ึน 
ดวยเหตุนี้สินคาเฮาสแบรนดหรือสินคาท่ีผูประกอบการธุรกิจดิสเคาตสโตรแตละราย เปนผูวาจาง
ใหซับพลายเออรเปนผูผลิตใหแลวใชตราสินคาเฉพาะของตนเอง จึงเร่ิมไดรับความนิยมจาก
ผูบริโภคเพิ่มข้ึน ประกอบกับไดมีการพัฒนาคุณภาพของสินคาเฮาสแบรนดใหใกลเคียงกับสินคา
แบรนดเนมมากข้ึน ทําใหสินคากลุมนี้เขามามีบทบาทในการดําเนินธุรกิจมากข้ึนเปนลําดับ โดยมี
อัตราการขยายตัวเฉลี่ยรอยละ 10-15 ตอป นอกจากนี้ บิสสิเนทไทยออนไลน ยังไดกลาวอีกวา
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ไฮเปอรมาเก็ตเหลานี้มีสินคาท่ีหลากหลายและมีบริการที่สะดวกสบาย ดังนั้นมีความไดเปรียบหลาย
ดานกวาคาปลีกดั้งเดิมและเสียตลาดใหไฮเปอรมาเก็ตเหลานี้ในท่ีสุด  

นอกจากนี้ผลการวิจัยพบอีกวารานซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคาปลีก คาสงท่ีผูตอบ
แบบสอบถามเคยไปมากท่ีสุดคือ เทสโกโลตัส เนื่องจากความไดเปรียบท่ี เทสโกโลตัส มีระบบการ
บริหาร Supply Chain ท่ีดี มีการบริหารศูนยกระจายสินคา (Distribution Center) ขนาดใหญ ท่ีต้ังอยู
ท่ี อ.วังนอย จ.อยุธยา ทําให DC แหลงนี้สามารถรองรับการคาปลีกในเครือของ เทศก็โลตัส
ไดเปรียบกวาคูแขงท้ัง บ๊ิกซี และ คารฟู อยางมาก ความไดเปรียบดานเทคโนโลยีท่ีลํ้าหนาดานการ
บริหาร supply Chain สงผลอยางยิ่งตอการขยายสาขา ทําให เทสโกโลตัส สามารถขยายสาขาได
อยางตอเนื่อง และสินคาเฮาสแบรนดท่ีผูตอบแบบสอบถามซ้ือมากท่ีสุด คือ ตราเทสโกของเทศโก
โลตัส รองลงมาตราลีดเดอรไฟรซของบ๊ิกซี และ คารฟูของคารฟู ตามลําดับ ซ่ึงความแตกตางทาง
กลยุทธท่ีทําใหท้ัง 3 แบรนดประสบความสําเร็จ คือตราเทศโกของเทศโกโลตัสจะเนนในเร่ืองการ
เพิ่มสาขาอยางรวดเร็ว โดยทุมงบประมาณ 5000-7000 ลานบาทตอป เพื่อลดตนทุน เพิ่มกําไร 
โดยเฉพาะการขยายสาขาแบบเอ็กซเพรส คือขนาดเล็ก เพื่อใกลชุมชน ซ่ึงปจจุบันมีถึง 200 แหง 
และทําตลาดสินคาอุปโภคบริโภคเปนตราเทสโก โดยเนนกลยุทธคุมคาและราคาถูก กวาสินคาแบ
รนดเนม ในสวนเคร่ืองแตงกายก็เปนสินคาท่ีไมมีแบรนด สวนบ๊ิกซีมีการขยายสาขา แตคอยเปน
คอยไป โดยขยาย สาขา 5 แหงในป 50 และ 8 แหงในป 51 การขยายสาขาเนนเปนแบบรานคาครบ
วงจร โดยทําตลาดในสวนสินคาอุปโภคบริโภคท่ีเนนการสรางแบรนด ใหผูบริโภคเช่ือม่ันใน
คุณภาพของแบรนดบ๊ิกซี ไมเนนราคา และคารฟู มีกลยุทธท่ีไมเนนการขยายสาขาโดยสาขา สวน
ใหญจะอยูในกรุงเทพมหานคร โดย 19 สาขาจาก 27 สาขา ต้ังอยูในกรุงเทพฯ ลากรทํามีการสราง
แบรนดโดยแบงออกเปน 3 ตลาด คือ แบบคารฟูพรีเม่ียม (สินคาคุณภาพสูง), คารฟูสินคาหลัก และ
คารฟูบ๊ิกเซพเวอร (สินคาราคาประหยัด) ซ่ึงแบงแยกระดับคุณภาพอยางชัดเจน ซ่ึงกลยุทธของท้ัง 3 
แบรนด มีการศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคอยางมาก เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา 
และเพื่อคัดสรรสินคาใหตรงกับความตองการของลูกคาในแตละพื้นท่ีมากท่ีสุด, การพยายามขยาย
สาขาใหเขาถึงลูกคาใหมากท่ีสุด, การใหบริการหลังการขาย  (กอบกาญจน คุโณทัย. 2551) 

จากผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
สินคาเฮาแบรนด   

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  หมายถึงส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  จากการศกึษา
พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญหรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเฮาแบรนด มี
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คาเฉล่ียรวมอยูในระดับปานกลาง ปจจัยยอยมีคาเฉล่ียความสําคัญอยูในระดับปานกลางลําดับแรก
คือ บรรจุภัณฑสวยงามและดูสะดุดตา   

ปจจัยดานราคา  หมายถึง เปนองคประกอบท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบริโภค โดยเฉพาะในชวงการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซ้ือ จากการศึกษาพบวาท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญหรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเฮาสแบรนด มีคาเฉล่ีย
รวมอยูในระดับนอย  ปจจัยยอยมีคาเฉล่ียความสําคัญอยูในระดับปานกลางลําดับแรกคือ สามารถ
ชําระดวยบัตรเครดิตได  

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง กลยุทธของนักการตลาดในการนําเสนอ
และจัดจําหนายผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอระดับการเขาถึงผลิตภัณฑ ของผูบริโภค จากการศึกษาพบวา 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญหรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเฮาแบรนด มี
คาเฉล่ียรวมอยูในระดับปานกลาง  ปจจัยยอยมีคาเฉล่ียความสําคัญอยูในระดับปานกลาง ลําดับแรก
คือ สินคาเฮาสแบรนดจําหนายในรานคาสมัยใหมหลายสาขา   

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูขายกับผู
ซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือใหแกลูกคา  จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญหรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเฮาแบรนด มีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับปาน
กลาง  ในปจจัยยอยพบวามีคาเฉล่ียความสําคัญอยูในระดับปานกลางลําดับแรกคือ มีพนักงานขายท่ี
มีความรูเกี่ยวกับตัวสินคาคอยใหคําแนะนํา     
 
ขอคนพบ 

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคาท่ีใชตราของผูจําหนาย (เฮาสแบรนด) ของ 
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร    มีขอคนพบดังนี ้

1. การซ้ือสินคาเฮาสแบรนด  พบวา สวนใหญจะซ้ือสินคาเฮาสแบรนดสลับกับยี่หอ 
อ่ืนๆ    และพบวาผูท่ีเคยไปซื้อสินคาเฮาสแบรนดจากรานซุปเปอรมารเก็ตหรือรานคาปลีกคาสง
สมัยใหมมีแนวโนมวาจะใชตอ รอยละ 37.4  สําหรับกลุมสินคาเฮาสแบรนด ท่ีผูตอบแบบ สอบถาม
ซ้ือมากท่ีสุดคือ  ตราเทสโกของเทสโกโลตัส 

2. ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในการไปใชบริการที่ซุปเปอรมารเก็ต 
หรือรานคาปลีกคาสงสมัยใหมนอยท่ีสุดคือ แสดงใหเห็นถึงความทันสมัย  สวนใหญเหตุผลท่ีไปคือ
มีสินคาใหเลือกซ้ือหลากหลาย   และพบวาผูตอบแบบสอบถามท้ังเพศชายและเพศหญิง   ทุกระดับ
การศึกษา  และทุกระดับรายได  มีความถ่ีในการไปซ้ือเดอืนละ 1-2 คร้ัง   โดยใชเวลาไมเกินคร่ึง-1 
ช่ัวโมง   และสวนใหญการตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง   
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 4.  การรูจักสินคาเฮาสแบรนด พบวาผูตอบแบบสอบถามท้ังเพศชายและเพศหญิง   
ทุกระดับการศึกษา และทุกระดับรายได  รูจักจากใบปลิวแสดงรายการสินคาราคาพิเศษทางราน   
มากกวาโฆษณาทางวิทยุหรือจากการการแนะนําของเพ่ือนหรือพนักงานขาย 
 5. ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาเฮาสแบรนด  
พบวาผูตอบแบบสอบถามท้ังเพศชายและเพศหญิง   ทุกระดับการศึกษา และทุกระดบัรายได  ให
ความสําคัญท่ีไมแตกตางกัน  และพบวาไมทําใหมีความแตกตางทางพฤติกรรมการซ้ือแตอยางใด 
 6. ผูตอบแบบสอบถามท่ีเคยซ้ือสินคาเฮาสแบรนดมีความพอใจในระดบัเฉยๆ และการ
ใชสินคาเฮาสแบรนดตอไปยังไมแนใจมีถึงรอยละ 52.9   สวนผูท่ีมีความพอใจสินคาเฮาสแบรนด     
ท่ีเคยซ้ือในระดับพอใจ  มีแนวโนมจะใชสินคาเฮาสแบรนดแนนอน รอยละ 57.0   

7. สําหรับปญหาท่ีพบในดานผลิตภัณฑ คือ คุณภาพไมคุมกบัราคา  รองลงมาคือ 
บรรจุภัณฑไมดึงดูด  ดานราคาสวนใหญพบวาราคาไมเหมาะสมกับคุณภาพ   ดานชองทางการจัด
จําหนายพบวาไมไดวางจําหนายสินคาเฮาสแบรนดท่ีตองการทุกสาขา  และดานการสงเสริม
การตลาด พบวาไมมีการรับประกันสินคา 
 
ตารางท่ี 116  แสดงปจจยัยอย 10 ลําดับแรกท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ 

ปจจัยยอย คาเฉลี่ย S.D. แปลผล อันดับ 
บรรจุภัณฑสวยงามและดูสะดุดตา 3.09 0.92 ปานกลาง 2 
 มีพนักงานขายที่มีความรูเก่ียวกับตัวสินคาคอยให
คําแนะนํา 3.09 0.80 

ปานกลาง 
1 

มีการโฆษณาสินคาในสื่อตางๆ 3.00 0.80 ปานกลาง 3 
สามารถชําระดวยบัตรเครดิตได 2.85 1.13 ปานกลาง 4 
เปนสินคาที่รานคาไดทําการคัดเลือกตัวแทนผูผลิตเปน
อยางดีแลว 2.84 0.76 

ปานกลาง 
7 

มีการรับประกันคุณภาพสินคา 2.84 0.75 ปานกลาง 6 
สินคาเฮาสแบรนดจําหนายในรานคาสมัยใหมหลายสาขา 2.84 0.70 ปานกลาง 5 
มีการจัดวางสินคาสะดุดตาดูนาสนใจ 2.83 0.78 ปานกลาง 8 
คุณภาพนาเช่ือถือเพราะเปนสินคาของรานคาที่เปนที่รูจัก 2.79 0.82 ปานกลาง 9 
มีสวนลดเมื่อจายชําระดวยเงินสด 2.78 0.68 ปานกลาง 11 
มีของแถมใหลูกคาเมื่อซื้อในปริมาณมาก 2.78 0.67 ปานกลาง 10 
บรรจุภัณฑมีมาตรฐาน ปดผนึกมิดชิด 2.69 0.82 ปานกลาง 12 
คุณภาพไมดอยกวาสินคาชนิดเดียวกันกับยี่หออื่นๆ 2.65 0.79 ปานกลาง 13 
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ตารางท่ี  117  แสดงปญหา 10 ลําดับแรกท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ 
ปจจัยยอย จํานวน อันดับ 

ราคาไมเหมาะสมกับคุณภาพ 343 1 
ไมไดวางจําหนายสินคาเฮาสแบรนดที่ตองการในทุกสาขา 286 2 
คุณภาพไมคุมกับราคา 275 3 
ไมมีการรับประกันสินคา 250 4 
การจัดวางสินคาอยูในตําแหนงที่ไมเหมาะสมทําใหหาสินคาไดยาก 231 5 
บรรจุภัณฑไมดึงดูด 218 6 
ไมมีพนักงานบริการและแนะนําสินคา 197 7 
ราคาไมเหมาะสมกับปริมาณ 188 8 
 ผลิตภัณฑมีคุณภาพไมไดมาตรฐาน 185 9 
มีการโฆษณา และประชาสัมพันธนอย ทําใหดูไมนาเช่ือถือ 185 9 
มีรายการสินคานอย 179 10 

 

ขอเสนอแนะ 
 จากการศึกษาครั้งนี้  มีขอเสนอแนะเพื่อเปนแนวทางสําหรับผูผลิตสินคาเฮาสแบรนด
ในการปรับปรุงและเปล่ียนแปลงกลยุทธเพื่อใชในการแขงขัน  และสามารถตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคไดมากยิ่งข้ึน  รวมท้ังเปนขอมูลเบ้ืองตนสําหรับผูท่ีสนใจและผูท่ีเกี่ยวของ  
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 ดานผลิตภัณฑ  จากการศึกษาพบวาผูบริโภคใหความสําคัญในเร่ืองบรรจุภัณฑ
สวยงามและดูสะดุดตา   เปนสินคาท่ีรานคาไดทําการคัดเลือกตัวแทนผูผลิตเปนอยางดีแลวและ
คุณภาพของสินคานาเช่ือถือเพราะเปนสินคาของรานคาท่ีเปนท่ีรูจัก    แตปญหาท่ีพบคือ คุณภาพไม
คุมกับราคา และบรรจุภัณฑไมดึงดูด  ดังนั้น  ผูจําหนายสินคาเฮาสแบรนดควรใหความสําคัญใน
การพัฒนาบรรจุภัณฑใหสวยงาม  ดูสะดุดตาเพื่อสรางความดึงดูดความสนใจของลูกคา บรรจุภัณฑ
ท่ีใชในการหอหุมสินคาควรแข็งแรง  และสวยงาม   นอกจากนั้นสินคาท่ีผลิตทุกชนิดตองมีคุณภาพ
มาตรฐานและนาเช่ือถือ  ปลอดภัยตอผูบริโภค เปนสินคาท่ีไดรับการคัดเลือกตัวแทนผูผลิตเปน
อยางดี  บรรจุภัณฑมีมาตรฐานปดผนึกอยางมิดชิด ตลอดจนมีการรับประกันคุณภาพสินคาท่ี
จําหนาย   

ดานราคา  จากผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ือง สามารถ
ชําระดวยบัตรเครดิตและราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  แตปญหาท่ีพบมากคือ ราคาไมเหมาะสมกับ
คุณภาพและปริมาณ  ดังนั้น การตั้งราคาสินคาทุกชนิดควรใหมีความเหมาะสมกับคุณภาพของ
สินคา  โดยแสดงราคาต้ังขาย  สวนลด    ไมควรต้ังราคาเพ่ือมุงการแขงขันจนเกินไป  นอกจากนั้น
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ควรมีสินคาหลายระดับราคาใหลูกคาเลือก  และควรมีการปรับเปล่ียนตามภาวะตลาดอยูเสมอ   
นอกจากนั้นควรใหลูกคาสามารถชําระดวยบัตรเครดิดได 
  ดานชองทางการจัดจําหนาย   จากผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในเร่ืองสินคาเฮาสแบรดจําหนายในรานคาสมัยใหมหลายสาขา  มีการจัดวางสินคา
สะดุดตาดนูาสนใจ  และหาซ้ือไดงายไมขาดตลาด  แตปญหาท่ีพบมากคือ ไมไดวางจาํหนายสินคา
เฮาสแบรนดท่ีตองการในทุกสาขา  การจัดวางสินคาอยูในตําแหนงท่ีไมเหมาะสมทําใหหาสินคาได
ยาก    ดังนั้น ผูจัดจําหนาย   ควรจัดสินคาเฮาสแบรนดจําหนายในรานคาสมัยใหมเพิ่มข้ึนให
ครอบคลุมทุกสาขา   การจัดวางสินคาใหสะดุดตาดูนาสนใจ   การจัดวางดสินคาควรจัดเปน
หมวดหมูท่ีดี  เพื่อใหลูกคาสามารถหาสินคาไดงาย  รวมท้ังมีปายแสดงตําแหนงของสินคาให
ชัดเจน    สินคาควรมีทุกประเภท ไมใชจําเพาะสินคาชนดิใดชนดิหนึ่ง  และควรมีสินคาจําหนาย
ครบอยูตลอดเวลาไมขาดตลาด  

ดานการสงเสริมการตลาด  จากการศึกษาพบวาผูบริโภคใหความสําคัญในเร่ือง มี
พนักงานท่ีมีความรูเกี่ยวกับตัวสินคาคอยใหคําแนะนํา  มีการโฆษณาสินคาในส่ือตางๆ และมีการ
รับประกันคุณภาพสินคา  แตปญหาท่ีพบคือ ไมมีการรับประกันสินคา  และไมมีพนักงานบริการ
และแนะนําสินคา  ดังนั้น    ควรจัดพนักงานใหความรู แนะนําเกี่ยวกับสินคาท่ีจัดจําหนาย  และมี
การโฆษณาสินคาผานส่ือตางๆ เชนแผนพับ  จดหมายตรง  ส่ือวิทยุ เพื่อแนะนําสินคา  หรือมี การ
จัดแสดงสินคา ณ จุดขาย  เพื่อดึงดูดลูกคา   มีการรับประกันคุณภาพสินคาและการจัดใหมีของแถม
ใหแกลูกคาท่ีซ้ือสินคาในประมาณมาก  หรือมีสวนลดใหกับลูกคาเม่ือชําระดวยเงินสด เปนตน   
 ขอเสนอแนะสําหรับผูบริโภค การซ้ือสินคาควรคํานึงถึงความเปนไปไดในความจริง
ดวยวา “ของดีและถูกหาไดคอนขางยาก” เพราะการท่ีผูประกอบการคาปลีกหลายแหงใชนโยบาย
ขายกลุมสินคาเฮาสแบรนดในราคาถูกท่ีถูกกวาสินคาแบรนดเนมท่ัวๆไป  อาจจะสงผลใหผูผลิตท่ีมี
ประสิทธิภาพในการบริหารตนทุนการผลิตไมดีเทาท่ีควรจําเปนตองลดคุณภาพของวัตถุดิบเพื่อใหมี
ตนทุนการผลิตถูกท่ีสุด  ดังนั้นการเลือกซ้ือสินคาจึงควรพิจารณาดานราคาสินคาควบคูกับการ
คํานึงถึงคุณภาพของสินคา    
 และในสวนของผูผลิตสินคาเฮาสแบรนดในป 2552  ท่ีภาวะเศรษฐกิจชะลอตัว  ซ่ึง
ตองปรับตัวในการพัฒนาสินคาใหมีความแตกตางมีแบรนดใชงานไดอยางคุมคา  เพราะผูบริโภคจะ
รอบคอบในการเลือกซ้ือสินคามากข้ึน อยาลดตนทุนการผลิตจนกระทบกระเทือนกับคุณภาพสินคา
หรือประสบการณท่ีลูกคาจะไดรับ  เชน การลดปริมาณสินคา  เปล่ียนวัตถุดิบหรือบรรจุภัณฑท่ีถูก
ลง  ตัดบริการบางสวนออกไปในขณะท่ีลูกคาเคยชินแลว  ส่ิงเหลานี้ตองดูวาลูกคายอมรับได
หรือไม  หากลูกคาไมยอมรับก็เทากับไดตัดตลาดของตัวเองออกไป 


