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บทคัดย่อ 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม และ 
(2) ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัในการตัดสินใจซ้ือสินค้าตราสินค้าผูข้ายของ
ผูบ้ริโภคในหา้งบ๊ิกซีสาขาฉะเชิงเทรา 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจโดยกลุ่มตวัอย่าง คือ ผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการ
ห้างบ๊ิกซี สาขาฉะเชิงเทรา ท่ีไม่ทราบจ านวน แต่เก็บเพียง 200 ราย สุ่มตวัอยา่งตามสะดวก โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท่ีใขใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่  
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 ผลการศึกษา พบว่า (1) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 20-30 ปี  
มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ในช่วง 10,001-
15,000 บาท สินคา้ส่วนใหญ่ท่ีผูบ้ริโภคให้ความนิยมเป็นประเภทสินคา้อาหารแห้ง และผูบ้ริโภคมี
ความถ่ีในการซ้ือสินค้าตราสินค้าผูข้ายอาทิตย์ละ 1 คร้ัง (2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ความส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราสินคา้ของผูข้ายของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ให้ความส าคญัใน
ระดบัมากทางดา้นผลิตภณัฑ์ ซ่ึงประกอบดว้ย คุณภาพของสินคา้ สินคา้ท่ีเป็นของห้าง มีการระบุ
ผลิตวนัผลิตและวนัหมดอายุท่ีชดัเจน รองมาเป็นดา้นราคา ซ่ึงมีการลดราคา มีป้ายบอกราคาชดัเจน 
ด้านการจดัจ าหน่าย มีเวลาเปิดปิดท่ีสะดวกต่อการใช้บริการ สะดวกในการเดินทาง และล าดับ
สุดทา้ยดา้นการส่งเสริมการตลาด มีการโฆษณาในใบปลิว ส่ือส่ิงพิมพ ์ตามล าดบั 
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Abstract 

 

 The purposes of this study were: (1) to study general information of the 

consumers; and (2) to study the marketing mix factors influencing on the decision to 

buy House Brand among the customers in Big C Department store, Branch 

Chachoengsao. 

 This study was a survey research. The sample were a consumers at Big C 

Department store, Branch Chachoengsao without the exactly number. However, only 

200 customers were randomized by convenience sampling. A questionnaire was used as a 

tool to collect data. The data were analyzed percentage, mean,  and standard deviation. 

 

  The result showed that: (1) most consumers were women, aged between 20-

30 years old, bachelor degree, private company employees with average monthly income 

of 10,001 to 15,000 baht.  The majority of the samples favored food product especially 

dried food with the frequency of making such purchases was once a week; and (2) the 

majority of samples had opinions regarding the marketing mix factors that product 

quality, department store’s brand product, clearly manufacture date and expiry date were  

influenced at the  high level followed by price, discount, clear price tag, sale channel, 

convenience of service time, expedition, and sale promotion (advertisement, brochures) 

were influenced respectively. 
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บทที ่1 

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 
 สินคา้ตราผูข้าย (HOUSE BRABD) เป็นสินคา้ท่ีเกิดข้ึนในบา้นเรามากกวา่ 20 ปีแลว้ 
โดยหา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัลเป็นผูริ้เร่ิมแนวคิดน้ีข้ึน แต่วา่สินคา้เฮา้แบรนด์เพิ่งเร่ิมเขา้มามีบทบาท
ค่อนขา้งชดัเจนในธุรกิจคา้ปลีกเมืองไทย ในช่วงปี พ.ศ.2545-2546 ท่ีผ่านมาจากพลงัการรุกของ
บรรดาดิสเคานท์สโตร์ต่างชาติ ไม่ว่าจะเป็น ตราเทสโก้และตราคุม้ค่าของเทสโก้ โลตสั ,ตราลีด
เดอร์ไพรสซ์ และตราเฟร์ิสไพรซ์  ของบ๊ิกซี ตราคาร์ฟู และตราเฟร์ิสไลน์ ของคาร์ฟู หรือแมแ้ต่ 
แม็คโคร ก็ผลิตสินคา้เฮา้แบรนด์ภายใตต้ราอาโร  และท่ีเป็นแบรนด์ไทย คือ ตราโฮมเฟรชมาร์ท 
ของหา้งสรรพสินคา้เดอะมอลล์ ตราท็อป ของห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัล จากวนันั้นถึงวนัน้ี เรียกได้
วา่สินคา้เฮา้แบรนด์ไดข้ยบัขา้มเส้นการให้ความรู้กบัผูบ้ริโภคไปแลว้ว่า สินคา้ท่ีมีแบรนด์แปลกๆ 
ไม่ค่อยคุน้หู ไม่เคยเห็นตามส่ือโฆษณาไหนๆเลย แถมยงัมีจ าหน่ายท่ีห้างใดแห่งหน่ึงแห่งเดียว มนั
คือสินคา้อะไรกันแน่ ส่ิงท่ีพิสูจน์ได้คือจ านวนหน่วยของสินค้าท่ีเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ การเติบโตของ
สินคา้ท่ีขยบัเพิ่มสูงข้ึนตลอดเวลา นัน่เป็นการแสดงให้เห็นถึงการยอมรับของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้
เหล่าน้ี ส าหรับพื้นท่ีของเฮา้แบรนดก์ าลงัยนือยูใ่นเวลาน้ีคือ  ท าอยา่งไรใหผู้บ้ริโภคยอมรับในสินคา้
หมวดอ่ืนๆมากข้ึน  เพราะตอ้งยอมรับว่าปัจจุบนัสินคา้พวกน้ียงัมีการกระจุกตวัอยู่กบัสินคา้เพียง
ไม่ก่ีกลุ่มเท่านั้น  และท าอย่างไรให้ผูบ้ริโภคท่ีเคยมีประสบการณ์จากการซ้ือสินคา้เฮา้แบรนด์ไป
ทดลองใช้แลว้หันกลบัมาซ้ืออีกคร้ัง สินคา้เฮา้แบรนด์ก าลงัเพิ่มบทบาทในธุรกิจคา้ปลีกมาข้ึนทุก
ขณะ เน่ืองจากรูปลกัษณ์ท่ีดี  มีคุณภาพ  มีความหลากหลาย และปัจจยัท่ีส าคญัท่ีท าใหสิ้นคา้ประเภท
น้ีก าลงัดนัความสนใจจากผูบ้ริโภคก็คือ เร่ืองราคาท่ีถูกกวา่ สินคา้เฮา้แบรนด์ท่ีผลิตส่วนใหญ่อาศยั
ช่องว่างท่ีสินคา้แบรนด์เนมปรับราคาสูงข้ึน ดว้ยการเสนอราคาท่ีถูกกว่าสู่ผูบ้ริโภค โดยสาเหตุท่ี
สินคา้เฮา้แบรนดส์ามารถเสนอราคาให้ถูกกวา่นั้น  เน่ืองจากไม่มีค่าใชจ่้ายในส่วนค่าแรกเขา้และค่า
วา่งสินคา้ ไม่มีตน้ทุนในเร่ืองของการพฒันาสูตร และตน้ทุนทางการตลาด ในการประชาสัมพนัธ์
สินค้าเพื่อให้ลูกค้ารู้จักนั้ น ก็จะใช้งบประมาณท่ีน้อยกว่าสินค้าแบรนด์ทั่วไป เพราะจะใช้การ 
โฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางเดียวกบัห้างท่ีมีอยูแ่ลว้เป็นหลกั สินคา้เฮา้ส์แบรนด์ (house brand) 
เป็นสินคา้ท่ีผูป้ระกอบธรกิจคา้ปลีกจา้งผูรั้บจา้งผลิตสินคา้  ให้เป็นผูผ้ลิตปให้โดยใชต้ราสินคา้หรือ
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ยีห่อ้ของผูป้ระกอบการเพื่อสร้างแรงดึงดูดลูกคา้ และท าใหห้า้งของตนมีความแตกต่างจากห่างอ่ืนๆ 
เพราะหากลูกค้าประทับใจในสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ ย่อมต้องกลับมาซ้ือท่ีห้างนั้นเพียงแห่งเดียว  
เน่ืองจากสินคา้เฮา้ส์แบรนด์วางจ าหน่ายเฉพาะในร้านหรือห้างนั้นเพียงท่ีเดียวเท่านั้น ไม่มีจ  าหน่าย
ตามทอ้งตลาดทัว่ไป 
 ปัจจุบนัศูนย์การคา้ปลีกแบบร้านคา้สมยัใหม่ก าลงัเป็นท่ีนิยมอย่างมาก เน่ืองจากมี
สินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย สินคา้ราคาถูก มีท าเลท่ีตั้งสะดวก ท าใหเ้กิดกาขยายตวัในธุรกิจประเภทน้ี
อย่างรวดเร็ว ส่งผลให้การแข่งขนนธุรกิจประเภทน้ีมีความรุนแรงมากข้ึน  ดงันั้นธุรกิจดงักล่าวจึง
พยายามแสวงหากลยุทธ์ต่างๆ เพื่อสร้างความแตกต่างและสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ไดม้ากข้ึน จากท่ีสินคา้เฮา้แบรนดมี์ลกัษณะท่ีคลา้ยคลึงกบัสินคา้แบรนด์เนมเกือบทุกประการ 
เช่น ลกัษณะบรรจุภณัฑ ์สี และช่ือสินคา้ เม่ือผูป้ระกอบการวางขายบนชั้นวางสินคา้เดียวกนัในราคา
ท่ีถูกกว่าสินคา้เดิมจึงท าให้สินคา้ประเภทน้ีขายดีเป็นอย่างมาก  จึงส่งผลให้กลุ่มสินคา้แบรนด์เนมท่ี
ไม่มีความแขง็แกร่งของยี่ห้อก็จะถูกแทนท่ีดว้ยราคาท่ีถูกกวา่ของสินคา้เฮา้แบรนด์ไดง่้าย สินคา้เฮา้
แบรนด์ถือเป็นยุทธศาสตร์อย่างหน่ึงของธุรกิจคา้ปลีก  โดยการอาศยัอิมเมจ หรือภาพลกัษณ์ของ
หา้งในการเพิ่มยอดขายใหก้บัตนเอง  สินคา้เฮา้แบรนด์ท่ีกลุ่มผูป้ระกอบการคา้ปลีกใชเ้ป็นยุทธสาสตร์
เพื่อเพิ่มยอดขายส่วนใหญ่เป็นสินคา้อุปโภคบริโภค และสินคา้ท่ีมีความจ าเป็นต่อชีวิตประจ าวนั
และเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภค 
 ศูนยว์ิจยักสิกรไทย คาดการณ์วา่สินคา้เฮา้แบรนด์ปี พ.ศ.2550 จะเพิ่มข้ึน 30-35% จาก
ยอดขายรวมทั้งปีของธุรกิจคา้ปลีกรูปแบบดิสเคานท์สโตร์จะมีมูลค่าไม่ต ่ากวา่ 5,000 ลา้นบาทจึง
ไม่ใช่เร่ืองน่าแปลกใจ หากช่วงน้ีจะเห็นกาประกาศปรับจ านวนสินคา้เฮา้แบรนด์เพิ่มข้ึนอีกหลาย
ร้อยหน่วยจากบรรดาผูป้ระกอบการคา้ปลีกต่างชาติ อาทิ เทสโกโลตสั ก็เพิ่มจ านวนสินคา้ข้ึนราว 
1,000 รายการ จากเดิมท่ีมีอยูแ่ลว้ 1,300 รายการ  
 ห้างบ๊ิกซี ซูปเปอร์เซ็นเตอร์ มีนโยบายในการด าเนินงานของบริษทัคือจะค านึงถึง
สภาพแวดลอ้มต่างๆโดยเฉพาะดา้นภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอตวั การตดัสินใจก าหนดกลยุทธ์จึงตอ้ง
ตอบรับใหต้รงกบัความตอ้งการของตลาด โดยในปีน้ีบ๊ิกซีจะมุ่งเนน้กลยทุธ์ดา้นราคา ซ่ึงเป็นจุดแข็ง
ของบริษทัต่อเน่ือง โดยจะมีสินคา้เฮา้แบรนดภ์ายใตแ้บรนด ์“บ๊ิกซี” เป็นไฮไลตส์ าคญั โดยบริษทัจะ
ใช้งบประมาณ 20 ล้าบาท ในการพฒันาสินคา้เฮา้แบรนด์มากข้ึนและบริษทัยงัเปิดตวัสินคา้ตรา 
“แฮปป้ีบาท” ภายใตแ้นวคิด “ราคาประหยดัมากข้ึน”  ส าหรับสินคา้ตรา “แฮปป้ีบาท” เป็นสินคา้เฮา้
แบรนด์อนัดบัสองของบ๊ิกซี มีสินคา้แบ่งออกเป็น 3 หมวดคือ สินคา้อุปโภค (Non-food) สินคา้
บริโภค (Dry food) และสินคา้อาหารสด (Fresh food) โดยจุดเด่นของตราสินคา้แฮปป้ีบาท คือ  
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มีราคาถูกกว่าสินคา้ทัว่ไป 40% ซ่ึงปัจจุบนัสินคา้ตราแฮปป้ีบาท มีจ านวนรวม 73 รายการ และ
บริษทัจะขยายไลน์เพิ่มเป็น 200 รายการภายในปีน้ี  
 ปัจจุบนัเฮา้แบรนด์ตราบ๊ิกซี มีจ  านวนรวม 800 รายการและจะเพิ่มเป็น 1,000 รายการ
ในปีน้ี ส่วนตราแฮปป้ีบาท ซ่ึงเป็นแบรนดแ์ฮปป้ีบาท ซ่ึงเป็นแบรนดใ์หม่ จะมีความโดดเด่นท่ีบรรจุ
ภณัฑ ์ซ่ึงมีเพียง 2 สีคือ แดงและเขียว และมีราคาถูกกวา่สินคา้ทัว่ไป 40% สินคา้เฮา้แบรนด์ตราบ๊ิก
ซี เร่ิมเปิดตวัเม่ือปีก่อนและไดรั้บการตอบรับเป็นอยา่งดี แทนสินคา้ลีดเดอร์ไพรซ์ ซ่ึงในปัจจุบนัลด
การผลิตและจ าหน่ายแลว้ บวกกบัเศรษฐกิจท่ีซบเซาท าให้สินคา้ตราบ๊ิกซี มีการเติบโตมากกว่า 50
อย่างไรก็ดีในปีน้ีจะเน้นการแบ่งเซ็กเมนต์สินคา้เฮา้แบรนด์มากยิ่งข้ึน โดยเร่ิมจากแฮปป้ีบาท ซ่ึง
บริษทัคาดวา่จะช่วยผลกัดนัให้สินคา้เฮา้แบรนด์ในปีน้ีมีการเติบโตมากกวา่ 30% ปัจจุบนัสินคา้เฮา้
แบรนด์มีสัดส่วนยอดขาย 3% ของยอดขายโดยรวมของบริษทั และตั้งเป้าเพิ่มเป็น 5% ในอีก 3 ปี
ขา้งหน้า และนอกจากตราสินคา้บ๊ิกซี และแฮปป้ีบาทแลว้ ในกลุ่มซอฟต์ไลน์ ได้แก่ เส้ือผา้ ยงัมี
สินคา้เฮา้แบรนดอี์ก 8 ยี่ห้อ และของใชภ้ายในบา้น ยงัมีสินคา้เฮา้แบรนด์อีก 4 ยี่ห้อ พื้นท่ีส่วนใหญ่
ในหา้งบ๊ิกซีจะเป็นพื้นท่ีส าหรับจดัจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีมีคุณภาพและราคาประหยดั  
 อย่างไรก็ดีตลาดสินคา้เฮา้แบรนด์ในปีน้ีคาดว่าจะมีการแข่งขนัรุนแรงมากข้ึน จาก
ภาวะเศรษฐกิจท่ีซบเซาและก าลงัซ้ือท่ีลดลงท าให้เช่ือว่าผูป้ระกอบการต่างหนัมาน าเสนอสินคา้ท่ี
หลากหลายและใชก้ลยทุธ์ต่างๆเขา้มาช่วงชิงส่วนแบ่งตลาดและลูกคา้มากยิง่ข้ึน 
 ด้วยเหตุผลดงักล่าว ผูศึ้กษาจึงมีความสนใจศึกษา การตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราสินคา้
ผูข้ายของผูบ้ริโภค ในหา้งบ๊ิกซี สาขาฉะเชิงเทรา เพื่อจะไดท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ความส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราสินคา้ผูข้าย และน าผลการวิจยัเสนอต่อผูท่ี้เก่ียวขอ้งใน 
การวางกลยทุธ์การตลาดเพื่อกระตุน้ความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค  
 

2. วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 
 1. เพื่อศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตรา
สินคา้ผูข้ายของผูบ้ริโภค 
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3. กรอบแนวคดิในการศึกษา 
 
 ผูศึ้กษาได้รวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งโดยได้ประยุกต์เป็น
กรอบแนวคิดดงัน้ี 

 
                   ตัวแปรอสิระ                                                                                                      

 
 
 
 
 
 ตัวแปรตาม 
 

 
 
 
 

 
   ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ขอ้มูลทัว่ไป 

- เพศ 
- อาย ุ
- การศึกษา 
- รายไดต่้อเดือน 

- ประเภทของสินคา้ 
- ความถ่ีในการซ้ือ 
- สาเหตุท่ีซ้ือ 

  

  

 

-การตดัสินใจซ้ือสินคา้ตรา
สินคา้ผูข้าย ของผูบ้ริโภค  
ในหา้งบ๊ิกซี สาขาฉะเชิงเทรา 

 

- ดา้นผลิตภณัฑ์ 
- ดา้นราคา 
- ดา้นการจดัจ าหน่าย 
- ดา้นส่งเสริมการตลาด 
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4. ขอบเขตการศึกษา 
 
 ในการศึกษาเร่ือง “การตดัสินใจสินค้าตราสินค้าผูข้ายของผูบ้ริโภค ในห้างบ๊ิกซี” 
ผูว้จิยัไดแ้บ่งตวัแปรท่ีจะศึกษาออกเป็น 4 ส่วน คือ 
 4.1 ด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

- การศึกษาเร่ือง “การตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราสินคา้ผูข้ายของผูบ้ริโภค ในหา้งบ๊ิกซี  
สาขาฉะเชิงเทรา” มุ่งศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัฉะเชิงเทรา ท่ีใชม้าบริการบ๊ิกซีสาขา
ฉะเชิงเทรา โดยใชเ้ป็นการวจิยัเชิงปริมาณ ใชรู้ปแบบการวจิยัแบบส ารวจ  
 4.2 ด้านตัวแปร แบ่งเป็น 2 ตัวแปรคือ 

- ตวัแปรอิสระ คือ  ขอ้มูลทัว่ไป แบ่งเป็น เพศ อาย ุการศึกษา รายไดต้่อเดือน 
ประเภทของสินคา้ ความถ่ีในการซ้ือ สาเหตุท่ีซ้ือ  

- ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราสินคส้ของผูข้าย ของผูบ้ริโภค 
ในหา้งบ๊ิกซี สาขาฉะเชิงเทรา  

4.3 ด้านเนือ้หา  ศึกษาถึงแนวคิดและทฤษฎีในการในการด าเนินธุรกิจ แนวคิดเก่ียวกบั 
ส่วนประการตลาด แนวคิดเก่ียวกับการตดัสินใจซ้ือ แนวคิดเก่ียวกับร้านค้าปลีก กลยุทธ์การ
จ าหน่ายสินคา้ตราสินคา้ผูข้าย  

4.4 ด้านระยะเวลา โดยผูท้  าการวจิยัท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลตั้งแต่ 1 พฤษภาคม 2555  
ถึง 10 พฤษภาคม 2555  
 

5. นิยามศัพท์เฉพาะ 
 

 5.1 ตราสินคา้ผูข้าย หมายถึง การตั้งช่ือตราสินคา้ของผูป้ระกอบธุรกิจคา้ปลีกรูปแบบ
จา้งคู่คา้ ให้เป็นผูผ้ลิตข้ึนเป็นพิเศษ โดยใชต้ราสินคา้ หรือยี่ห้อของผูป้ระกอบการรายนั้น เพื่อสร้าง
ความแตกต่างใหก้บัหา้งของตนเองจากหา้งอ่ืนๆ 
 5.2 ผูบ้ริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลท่ีใชจ่้ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้และบริการมาเพื่อ
อุปโภคและบริโภคในการตอบสนองความตอ้งการของคน ทั้งท่ีเป็นความตอ้งการทางร่างกายและ
เพื่อความพึงเพื่อใจต่างๆ 
 5.3 การตดัสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกท่ีจะกระท าการส่ิงใดส่ิงหน่ึง  
โดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู ่
 



6 

 5.4 บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ หมายถึง “ไฮเปอร์มาร์เก็ต” หรือ “ซูเปอร์มาร์เก็ต” ธุรกิจคา้
ปลีกสมยัใหม่ ช่ือของ “บ๊ิกซี” สะทอ้นถึงปัจจยัท่ีเป็นหลกัในการด าเนินธุรกิจของบ๊ิกซี รวมทั้งยงั
เป็นกุญแจส าคญัสู่ความส าเร็จของบ๊ิกซีอีกดว้ย “บ๊ิก” (Big) หมายถึง พื้นท่ีท่ีมีขนาดใหญ่ พร้อมดว้ย
บริการและส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆส าหรับลูกคา้ และยงัครอบคลุมไปถึงความหลากหลายของ
สินคา้ท่ีบ๊ิกซีคดัสรรมาจ าหน่าย “ซี” (C) หมายถึง ลูกคา้ผูใ้หก้ารสนบัสนุนบ๊ิกซีดว้ยดีเสมอมา 
 

6. ประโยชน์ทีค่าดวาจะได้รับ  
 
 ผลการวิจยัสามารถน ามาใช้เป็นแนวทางของผูป้ระกอบการ ในการเลือกประเภทของ
สินค้าท่ีจะท าเป็นสินค้าเฮ้าแบรนด์ได้อย่างเหมาะสมและมีประสิทธิผลมากท่ีสุด รวมทั้ งป็น
แนวทางในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดของผูป้ระกอบการในการพฒันาสินคา้เฮา้แบรนด ์  
ในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษา เร่ืองการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราสินคา้ผูข้ายของผูบ้ริโภค 
ในห้างบ๊ิกซี สาขาจงัหวดัฉะเชิงเทรา ดงันั้นแนวคิดและทฤษฎีท่ีนาํมาใช้ประกอบการวิจยัท่ีอาจมี
ความเหมาะสมและสอดคลอ้ง ไดแ้ก่ 

1. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
2. แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
3. แนวคิดเก่ียวกบัร้านคา้ปลีก 
4. กลยทุธ์การจาํหน่ายสินคา้ตราสินคา้ผูข้าย 
5. ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 
 
 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาด 4 ประการ หรือตวัแปรทาง
การตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงใจแก่กลุ่มเป้าหมาย  ประกอบดว้ย 
เคร่ืองมือ ดงัน้ี (Kotler , 1997, pp. 92-93) 
 1. ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สินคา้ บริการ หรือความคิด ท่ีสมารถตอบสนองความพอใจ
ของผูบ้ริโภคหรือผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากการใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น รวมถึงลกัษณะของผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ตวัตน และผลิตภณัฑท่ี์ไม่มีตวัตน และรวมถึงคุณภาพ คุณลกัษณะ รูปแบบตราสินคา้ การบรรจุหีบ
ห่อ สลาก ขนาด บริการ และการรับประกนัคุณภาพ 
 2. ราคา หมายถึง ส่ิงท่ีกาํหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ การตั้งราคาให้ถูกตอ้งเหมาะสม
และยุติธรรม เม่ือเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือรรถประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคได้รับจากตัว
ผลิตภณัฑ์ เป็นส่ิงท่ีสําคญัมากอย่างหน่ึง ในงานทางการตลาดในท่ีน้ีราคาจะประกอบด้วยการ
กาํหนดราคาขายและเง่ือนไขต่างๆ ในการขาย ซ่ึงไดแ้ก่ การให้ส่วนลด ส่วนคืน ระยะเวลาในการ
ชาํระเงิน และวงเงินสินเช่ือ เป็นตน้ 
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 3. การจัดจ าหน่าย หมายถึง การเลือกช่องทางการจดัจาํหน่าย เป็นการเลือกวิธีการจดั
จาํหน่ายตวัสินคา้ให้ถึงมือผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจเป็นการขายโดยตรงให้แก่ผูบ้ริโภคไดอ้ย่างถูกตอ้ง ทั้ง
เวลา สถานท่ี และปริมาณซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัหน้าท่ีการขนส่ง  การเก็บรักษาสินคา้ โครงสร้างของ
ช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย สถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์าร
ไปยงัตลาดสด สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ี
ช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง  การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คง
คลงั การจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 
  3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์และหรือกรรมสิทธ์ิท่ี
ผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาดในระบบช่องทางการจัดจาํหน่ายจึง ประกอบดด้วยผูผ้ลิต  
คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
  3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั 
การเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
 4. การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายและ 
ผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายทาํการขาย และ
การติดต่อส่ือสาร โดยไม่ใช้คน เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึง
หรือหลายเคร่ืองมือต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือท่ีส่ือสาร แบบประสมประสานกัน โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑคู์่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือท่ี
ส่งเสริมท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 
  4.1 การโฆษณา เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กรหรือผลิตภณัฑ์
บริการ หรือความคิดท่ีตอ้งการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ  
  4.2 การขายโดยพนักงานขาย หมายถึง เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาด
โดยใชบุ้คคล งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั 
   4.2.1 กลยทุธ์การขายโดยใช้พนักงาน 
   4.2.2 การจัดการหน่วยงานขาย 
  4.3 การส่งเสริมทางการขาย หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจาก 
การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน  และการให้ข่าว  และการประชาสัมพนัธ์ซ่ึงสามารถกระตุน้
ความสนใจ  ทดลองใช ้ หรือการซ้ือ  โดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการส่งเสริมการ
ขายมี 4  รูปแบบ  คือ 
   4.3.1 การกระตุ้นผู้บริโภค ท่ีเรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
   4.3.2 การกระตุ้นคนกลาง เรียกวา่ กาส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง 
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   4.3.3 การกระตุ้นพนักงานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย 
   4.3.4 การให้ข่าวประชาสัมพันธ์  การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับ
สินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวา่ง
แผนโดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การให้ข่าวเป็น
กิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 
  4.4 การตลาดทางตรง และการเช่ือมตรง หมายถึง การติดต่อส่ือสารกบั 
กลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรงหรือหมายถึงวธีิการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริม 
ผลิตภณัฑโ์ดยตรง กบัผูซ้ื้อและทาํใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย 
   4.4.1  การขายทางโทรทศัน์ 
  4.4.2 การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
  4.4.3 การขายโดยใชแ้คตตาล็อค 
  4.4.4 การขายทางโทรทศัน์ วิทย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรม
ตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ 
 

2. แนวคดิเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ  
 
 การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือก
ต่างๆ ท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมักจะตัดสินใจในทางเลือกต่างๆของสินค้าและบริการอยู่เสมอใน
ชีวติประจาํวนั โดยท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จาํกดัของสถานการณ์  
ซ่ึงถา้นกัการตลาดสามารถทาํความเขา้ใจและเขา้ถึงจิตใจของผูบ้ริโภค  การกระจายสินคา้และสร้าง
ความยอมรับของผูบ้ริโภคก็จะมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน (Watson อา้งใน ฉตัยาพร เสมอใจ และมทันียา 
สมมิ 2545 , หนา้ 23) 
 ปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  คือ ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนัใน
ดา้นต่างๆ ซ่ึงเป็นผลมาจากความแตกต่างกนัของลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่ละ
บุคคล ทาํให้การตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนั ดงันั้นนกัการตลาดจึงจาํเป็นตอ้ง
ศึกษาถึงปัจจยัต่างๆท่ีจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอยา่งเหมาะสม โดยสามารถแบ่งปัน
ปัจจยัท่ีจะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ออกเป็น 2 ประการ ไดแ้ก่ 
 1. ปัจจยัภายใน เป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากตวับุคคล ในดา้นความคิดและการแสดงออก 
ซ่ึงมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่างๆ โดยท่ีปัจจยัภายในประกอบดว้ยองคป์ระกอบต่างๆ ไดแ้ก่ 
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  1.1 ความจาํเป็น ความตอ้งการ ความปรารถนา โดยท่ีความตอ้งการส่ิงใดส่ิงหน่ึง
ของบุคคลจะเป็นจุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการในการใชสิ้นคา้หรือบริการ 
  1.2 แรงจูงใจ เม่ือบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือในจิตใจข้ึนเขาก็จะเกิดแรงจูงใจใน
การพยายามท่ีจะแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึนนั้น 
  1.3 บุคลิกภาพ เป็นลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพฒันาข้ึนมาจากความคิด 
ความเช่ือ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจต่างๆ 
  1.4 ทศันคติ เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงของบุคคล 
โดยทัศนคติจะมีผลต่อพฤติกรรมต่างๆ ของบุคคล เม่ือเราต้องการให้บุคคลใดเปล่ียนแปลง
พฤติกรรม เราจะตอ้งพยายามท่ีจะเปล่ียนทศันคติของเขาก่อน 
  1.5 การับรู้ เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการกระทาํของ
บุคคลอ่ืน กา้วแรกของการเขา้สู่ความคิดในการสร้างความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภค คือ ตอ้งการให้เกิด
การรับรู้ก่อน โดยการสร้างภาพพจน์ของสินคา้ใหมี้คุณค่าสายตาของผูบ้ริโภค  
  1.6 การเรียนรู้ เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลท่ีเกิดจาการรับรู้และ
ประสบการณ์ของแต่ละบุคคล ซ่ึงการเปล่ียนแปลงและคงอยูใ่นระยะท่ีค่อนขา้งยาวนาน 
 2. ปัจจยัภายนอก หมายถึง ปัจจัยท่ีเกิดจากส่ิงแวดล้อมรอบตวัของบุคคล ซ่ึงจะมี
อิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยปัจจยัภายนอกแบ่งเป็นองคป์ระกอบท่ีสําคญั 6 
ประการ ไดแ้ก่ 
  2.1 สภาพเศรษฐกิจเป็นส่ิงท่ีกาํหนดอาํนาจซ้ือ ของผูบ้ริโภค ทั้งในรูปของตวัเงิน
และปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง 
  2.2 ครอบครัว การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้บุคคลมีความ
แตกต่างกนั 
  2.3 สังคม กลุ่มสังคมรอบๆ ตวัของบุคคลมีผลต่อการปรับพฤติกรรมของบุคคลให้
เป็นไปในทิศทางเดียวกนัของสังคม เพื่อการยอมรับเข้าเป็นส่วนหน่ึงของสังคม หรือท่ีเรียกว่า 
กระบวนการขดัเกลาทางสังคม ประกอบดว้ยรูปแบบการดาํรงชีวติ ค่านิยมของสังคม และความเช่ือ 
  2.4 วฒันธรรม เป็นวิถีการดาํเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือถือว่าเป็นส่ิงดีงามและยอมรับ
ปฏิบติัมา เพื่อให้สังคมดาํเนินและพฒันาการไปไดด้ว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยึดถือและ
ปฏิบติัตามวฒันธรรมเพื่อการอยูเ่ป็นส่วนหน่ึงของสังคม 
  2.5 การติดต่อธุรกิจ หมายถึง โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นสินคา้หรือบริการนั้นๆ 
สินคา้ตวัใดท่ีผูบ้ริโภคไดรู้้จกัและพบเห็นบ่อยๆ ก็จะมีความไวว้า่งใจและมีความยินดีท่ีจะใชสิ้นคา้นั้น 
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  2.6 สภาพแวดลอ้ม การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มทัว่ไป  เช่น ความปรวนแปร
ของสภาพอากาศ การขาดแคลนนํ้ าหรือเช้ือเพลิง ส่งผลให้การตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค
เปล่ียนแปลงไปดว้ยเช่นกนั 
 

3. แนวคดิเกีย่วกบัร้านค้าปลกี 

 
 ผูบ้ริโภคตอ้งตดัสินใจเก่ียวกบัร้านท่ีจะหาซ้ือสินคา้  จึงตอ้งวิเคราะห์ให้รู้ว่าจะเลือก
ร้านท่ีจะซ้ือสินค้าอย่างไร ทําเลท่ีตั้ งของร้านมีความสําคัญอย่างไร จินตภาพของร้านค้ามี
ความสําคญัต่อการกาํหนดความมีอุปสงค์ต่อร้านคา้อยา่งไร  ปัจจยัอะไรท่ีเป็นตวักาํหนดจินตภาพ
ของร้านคา้ และการตอบสนองแบบใดท่ีร้านคา้ตอ้งเขา้ใจในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยมี
รายละเอียดดงัน้ี (Kassarrijan &Robertson อา้งใน สมจิตร ลว้นจาํเริญ , 2546 , หนา้ 277-285) 
 1. ลักษณะของกระบวนการซ้ือในร้านค้าปลีก กระบวนการซ้ือเป็นเ ร่ืองของ
สภาพแวดล้อมของร้านคา้ปลีกกับผูบ้ริโภค การตดัสินใจเก่ียวกบัร้านคา้ก็เป็นลกัษณะเดียวกับ 
การตดัสินใจในเร่ืองผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ คือจะตอ้งผา่นการตระหนกัถึงปัญหา การคน้หา  
การประเมินผล ทางเลือก และผลได ้
  1.1 ตวัการเร่ิมตน้ของกระบวนการซ้ือ การตระหนกัถึงปัญหาจะนาํไปสู่การซ้ือและ
เลือกสินคา้ โดยการเร่ิมตน้จากตน้จากตวัแปร 2 ประการ คือ การมุ่งท่ีตวัผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคท่ี
จะเดินหาร้านคา้ท่ีตนจะซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีจะตอบสนองความพอใจในปัญหาของตน ตวัแปรอี
ประการหน่ึงคือ ส่ิงท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ คือ การท่ีผูบ้ริโภคเดินตามร้านคา้โดยไม่ไดมี้ความ
ตั้งใจท่ีจะซ้ือสินค้า เพียงต้องการเดินเล่นหรือเป็นการพาครอบครัวไปเดินพกัผ่อน โดยเฉพาะ
ศูนยก์ารคา้ท่ีมีสินคา้หลายๆ อยา่ง มีโรงภาพยนตร์ มีการจดัแสดงสินคา้ เป็นตน้ ดงันั้นกลยุทธ์ทาง
การคา้ปลีก เช่น การเสนอผลิตภณัฑ์ วิธีการส่งเสริมทางการตลาด การจดัแสดงสินคา้ท่ีจุดซ้ือและ
อ่ืนๆ จึงมีอิทธิพลต่อตวัแปรเร่ิมแรกท่ีจะนําไปสู่การซ้ือได้  หรือการทาํให้เกิดการตระหนักถึง
ปัญหาทนัที 
  1.2 ผลได้ท่ีเกิดข้ึนจากกระบวนการซ้ือ การซ้ือจะเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคได้พบกับ
ทางเลือกท่ีจะตอบสนองความพอใจตามเกณฑ์ประเมินท่ีกาํหนดไว ้และจะทาํให้กระบวนการ
ส้ินสุดลง ผลไดจ้ากพฤติกรรมกระบวนการซ้ือนั้นจะถูกเก็บเอาไวใ้นความทรงจาํ ถา้ผลลพัธ์ของ
พฤติกรรมดงักล่าวเป็นท่ีพอใจก็จะถูกใชใ้นอนาคตต่อไปและทาํให้เกิดความภกัดีต่อร้านคา้ เหมือน
อยา่งความภกัดีต่อตราสินคา้ได ้
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 2. การเลือกร้านของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคเลือกร้านคา้โดยผ่านกระบวนการทางแนวคิด
ภายใน ซ่ึงประกอบไปดว้ยตวัแปร 4 ตวั คือ (1) เกณฑป์ระเมิน (2) ลกัษณะของร้าน  
(3) กระบวนการเปรียบเทียบ (4) การยอมรับและไม่ยอมรับร้านคา้  
  2.1 ตวักาํหนดทัว่ๆไปในการเลือกร้านคา้ จะผนัแปรไปตามชนิดของผลิตภณัฑ์ท่ีจะ
ซ้ือ ชนิดของร้านคา้ และลกัษณะของผูบ้ริโภค ประกอบด้วย ทาํเลท่ีตั้ ง ความกวา้งและลึกของ
ประเภทผลิตภณัฑ์ ราคา การโฆษณาและการส่ือสารปากต่อปาก การส่งเสริมการขาย บุคลากรใน
ร้าน การบริการต่างๆ ลกัษณะของร้าน ลูกคา้ของร้าน  
  2.2 จินตภาพร้านคา้ ผูบ้ริโภคจะมีความอุปถมัภต่์อร้านคา้หรือไม่นั้นข้ึนอยูก่บัเกณฑ์
ท่ีใชป้ระเมินของผูบ้ริโภค และข้ึนอยูก่บัการยอมรับลกัษณะของร้านท่ีเปรียบเทียบกบัเกณฑ์เหล่าน้ี 
การท่ีผูบ้ริโภคได้รับรู้ส่ิงต่างๆ ของร้านคา้อย่างเฉพาะเจาะจงลงไปถือว่าเป็น “จินตภาพร้านคา้”  
ซ่ึงมีความจาํกดัไดห้ลายๆ อยา่ง เช่น เป็นการท่ีร้านคา้จะไดรั้บคาํจาํกดัความจากใจของผูซ้ื้อ โดยอยู่
ในรูปของคุณภาพส่วนหน่ึงและทางดา้นจิตใจส่วนหน่ึง หรือเป็นความซบัซ้อนของความหมายและ
ความสัมพนัธ์ของร้านคา้ท่ีมีต่อผูบ้ริโภค 
 3. เคา้ร่างของผูซ้ื้อและความอุปถมัภร้์านคา้ 
  3.1 เคา้ร่างประชากร ตวัแปรทางประชากรทางดา้นอายุ รายได ้และท่ีอยูอ่าศยันบัวา่
มีความใกลชิ้ดกบัความอุปถมัภข์องร้านคา้ ร้านคา้จะอยูร่อดไดเ้รามีกลุ่มส่วนแบ่งตลาดของร้านคา้
โดยเฉพาะ ถา้ร้านคา้ยงัสามารถเขา้ถึงตลาดได ้อยา่งเหมาะสมโดยกาํหนดความภกัดีของผูบ้ริโภค
และแบบอยา่งพฤติกรรมแลว้ ร้านคา้ก็จะไดรั้บประโยชน์จากส่วนแบ่งตลาดมากท่ีสุด ในกิจการคา้
ปลีกจะเห็นไดว้า่อาณาเขตทางทาํเลท่ีตั้งของร้านคา้ในส่วนใดส่วนหน่ึงมีความสําคญัอยา่งยิ่ง เพราะ
ถา้ร้านคา้ปลีกตั้งอยูใ่นทาํเลท่ีไม่เหมาะสมแลว้ หรือไม่ตรงตามท่ีลูกคา้ตอ้งการก็จะทาํให้กิจการไม่
เติบโตเท่าท่ีควร 
  3.2 ตวัแปรแห่งจิต การท่ีจะกาํหนดว่าผูบ้ริโภคยอมรับหรือไม่ยอมรับร้านค้าใด
ร้านคา้หน่ึงนั้นสามารถจะใชต้วัแปรแห่งจิตเป็นตวัพิจารณา และอาจจะใชต้วัแปรทางประชากรเขา้
ผสมดว้ยก็ได ้
   3.2.1 ตวัแปรทางลกัษณะจิตใจ นับว่ามีคุณค่าต่อผูค้า้ปลีกท่ีจะอธิบายถึงแบบ
การดาํรงชีวติของผูบ้ริโภคโดยเฉพาะผูบ้ริโภคท่ีชอบใชจ่้ายเงิน และยงัเป็นประโยชน์ต่อการใชส่้วน
ประสมทางการตลาดอีกด้วย ผูบ้ริโภคท่ีชอบใช้จ่ายและมีเคา้ร่างทางจิตใจท่ีว่าจะมองคนในแง่ดี 
มองสถานะทางการเงินในอนาคตไปในทางดี ชอบการแต่งกายและสมยันิยม ชอบการให้สินเช่ือ มี
ความกระตือรือร้น และพร้อมท่ีจะเส่ืยง เป็นคนท่ีมีทศันคติต่อการเปล่ียนแปลงไปในทางกา้วหน้า 
จากเคา้ร่างต่างๆเหล่าน้ีนบัวา่เป็นประโยชน์ต่อฝ่ายบริหารท่ีจะกาํหนดกลยทุธ์ในดา้นการโฆษณา 
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   3.2.2 บุคลิกภาพและการยอมรับความเส่ียง ผูซ้ื้อสินคา้ในร้านคา้หน่ึงจะมีระดบั
ความเช่ือมัน่ตนเองแตกต่างกนั หรือมีตวัแปรทางบุคลิกภาพอ่ืนท่ีแตกต่างกนัและจะมีการยอมรับ
ความเส่ียงในการซ้ือท่ีแตกต่างกนั เช่น ผูบ้ริโภคของร้านคา้ขายสินคา้เฉพาะอยา่ง จะมีความเช่ือมัน่
ในตนเองมากกว่า มีการยอมรับความเส่ียงน้อยกวา่และพิจารณาความสําคญัของตวัสินคา้มากกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้อยา่งเดียวกนัในร้านสรรพสินคา้ 
  3.3 ประเภทของผูซ้ื้อสินคา้ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ตามร้านคา้ทุกวนัน้ีเราสามารถจะ
พิจารณาชนิดของผูบ้ริโภคออกเป็นประเภทต่างๆ ไดด้งัน้ี 
   3.3.1 ผูซ้ื้อสินคา้อย่างประหยดั ผูซ้ื้อประเภทน้ีจะคาํนึงถึงราคา คุณภาพและ
ชนิดสินคา้ พนกังานขายของร้านคา้ก็มีส่วนท่ีผูซ้ื้อจะนาํมาประเมินเพื่อจะเลือกร้านคา้เช่นกนั  
   3.3.2 ผูซ้ื้อสินคา้เป็นส่วนตวั ผูซ้ื้อประเภทน้ีจะมีความสัมพนัธ์กบัพนกังานของ
ร้านคา้เป็นการส่วนตวั ซ่ึงทาํใหมี้ความอุปถมัภต่์อร้านคา้  
   3.3.3 ผูซ้ื้อสินค้ามีคุณธรรม ผูซ้ื้อประเภทน้ีเต็มใจท่ีจะซ้ือสินค้าท่ีมีราคาตํ่า
หรือไม่เลือกซ้ือสินคา้มากชนิด ท่ีทาํเช่นน้ีก็เพื่อจะช่วยเหลือร้านคา้จะซ้ือสินคา้จากร้านท่ีคิดวา่ควร
จะซ้ือ 
   3.3.4 ผูซ้ื้อสินคา้ท่ีพิจารณาความสะดวก ผูซ้ื้อประเภทน้ีถือวา่การซ้ือสินคา้เป็น
ภาระยุง่ยาก จึงสนใจร้านคา้ท่ีอยูใ่นทาํเลท่ีตั้งสะดวกในการหาซ้ือมากวา่ พิจารณาเร่ืองราคา คุณภาพ  
   3.3.5 ผูซ้ื้อสินคา้ตามใจตวั ผูซ้ื้อประเภทน้ีจะซ้ือสินคา้โดยคาํนึงถึงความพอใจ
ของตวัเอง ไม่วา่จะเป็นเร่ืองราคา คุณภาพ ช่ือเสียงของผูผ้ลิต 
 

4. กลยุทธ์การจ าหน่ายสินค้าเฮ้าแบรนด์ 
 
 สินคา้เฮา้แบรนด์ (house brand) เป็นสินคา้ท่ีผูป้ระกอบธุรกิจคา้ปลีกเป็นผูว้่าจา้งให ้
ซัพพลายเออร์ผลิตให้แล้วใช้ตราสินค้าเฉพาะของผู ้ประกอบการ โดยส่วนใหญ่แล้วสินค้าเฮ้า 
แบรนดจ์ดัเป็นสินคา้ประเภท “สินคา้สะดวกซ้ือ” เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีหาซ้ือไดอ้ยา่งง่าย สะดวกใน
การเลือกซ้ือใชเ้วลาในการตดัสินใจเลือกซ้ือไม่นาน โดยสามารถจาํแนกออกเป็นประเภทต่างๆได้
ดงัน้ี ( เดอะมอลล ์กรุ๊ป , 2549) 
 1. ผลิตภณัฑ์อาหารแห้งและเบเกอร่ี เช่น ข้าวสาร สาหร่ายอบแห้ง เส้นก๋วยเต๋ียว
อบแหง้ อาหารกระป๋อง และผลไมก้ระป๋อง เป็นตน้ 
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 2. ผลิตภณัฑ์ขนมขบเค้ียว เช่น คุ๊กก้ี ถัว่ทอด ขนมปัง เวเฟอร์ บิสกิต มนัฝร่ังเส้น แยม
ผลไม ้ปลาเส้น ขา้วเกรียบกุง้ เยลล่ี ลูกอม และลูกเกด เป็นตน้ 
 3. ผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืม เช่น นํ้าด่ืม นํ้าชาเขียว นํ้าผลไม ้นม นํ้าอดัลม กาแฟ ไวน์  
ครีมเทียม และเคร่ืองบาํรุงร่างกาย เป็นตน้ 
 4. ผลิตภณัฑอ์าหารสด เช่น ไข่ไก่ ไส้กรอก ไข่เคม็ ปูอดั ลูกช้ิน และปลาอินทรีย ์เป็นตน้ 
 5. เคร่ืองปรุงอาหาร เช่น นํ้าปลา เกลือ นํ้าส้มสายชู นํ้ าตาล นํ้ ามนัพืช ซอสหอยนางรม 
ซอสพริก และซอสมะเขือเทศ เป็นตน้ 
 6. ผลิตภณัฑท์าํความสะอาด เช่น นํ้ายาลา้งหอ้งนํ้า นํ้ายาปรับผา้นุ่ม นํ้ายาซกัแหง้ นํ้ ายา
ลา้งพื้น และนํ้ายาลา้งจาน เป็นตน้ 
 7. อุปกรณ์เคร่ืองใช้ในครัวเรือน เช่น แปรงล้างเคร่ืองสุขภณัฑ์ ถุงพลาสติก ถุงขยะ  
ถงันํ้า ฟองนํ้า แกว้นํ้า และหลอดดูด เป็นตน้ 
 8. ผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพและความงาม เช่น ลิปสติก แป้ง ปิโตรเลียมเจลล่ี สบู่ แชมพ ู
ครีมนวดผม และแปรงสีฟัน เป็นตน้ 
 9. อ่ืนๆ เช่น กระดาษทิชชู ผา้อนามยั สเปรยป์รับอากาศ นํ้ายารีดผา้ ผา้ออ้มเด็ก  
ไมแ้ขวนเส้ือ ยาจุดกนัยงุ และยาฆ่าแมลง เป็นตน้ 
 เหตุผลท่ีผูป้ระกอบธุรกิจคา้ปลีกไดต้ดัสินใจผลิตสินคา้เฮา้แบรนด์ออกมาจาํหน่ายเป็น
จาํนวนมาก มีสาเหตุดงัน้ี ( เดอะมอลล ์กรุ๊ป , 2549) 
 1. เพื่อสร้างความแตกต่างให้ห้างตนเองแตกต่างจากห้างอ่ืนๆ เพราะหากลูกค้า
ประทบัใจในสินคา้เฮ้าแบรนด์ ย่อมต้องกลับมาซ้ือท่ีห้างนั้นเพียงห้างเดียว เน่ืองจากสินค้าเฮ้า 
แบรนดว์างจาํหน่ายเฉพาะในร้านหรือเครือข่ายกิจการเท่านั้น ไม่มีจาํหน่ายตามทอ้งตลาดทัว่ไป 
 2. เป็นโอกาสในการเพิ่มรายไดอี้กทางหน่ึง โดยใชข้อ้มูลจากการขายสินคา้ท่ีทางห้าง
เก็บไว ้ดว้ยการเลือกท่ีจะผลิตสินคา้ท่ีมียอดขายดี 
 3. ลดค่าใช้จ่ายทางการตลาดท่ีตอ้งจ่ายให้กบัผูผ้ลิตหรือซพัพลายเออร์รวมทั้งเป็นการ
ลดตน้ทุนเพื่อนาํไปใชต้ดัราคา ตลอดจนเพื่อเพิ่มอาํนาจในการแข่งขนัมากข้ึน 
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5. กลยุทธ์ทางด้านการตลาด 
 
 กลยทุธ์ในการดาํเนินการทางดา้นการตลาดของธุรกิจคา้ปลีก ในการท่ีเป็นผูน้าํทางดา้น
การผลิตและจาํหน่ายสินค้าเฮ้าแบรนด์นั้นมีลักษณะท่ีคล้ายคลึงกันพอสมควร อนัเน่ืองมาจาก
ลกัษณะโครงสร้างของธุรกิจ คือ ดาํเนินธุรกิจภายใตแ้นวคิดซูเปอร์เซ็นเตอร์ในอาณาเขตกวา้งขวาง 
การให้ความสําคญักับลูกค้ารายย่อย ภายในบริเวณมีกิจกรรมและพื้นท่ีให้เช่าเพื่อดึงดูดความ
น่าสนใจและนอกจากน้ีประเภทและลกัษณะของสินคา้ก็มีความคลา้ยคลึงกนั วตัถุประสงค์กาทาํ
ตลาดเฮา้แบรนด์ คือ การสร้างรายไดเ้พิ่มข้ึน การทาํกาํไรส่วนเกิน ซ่ึงมีจาํนวนมากกวา่รายไดห้รือ
ส่วนแบ่งท่ีไดรับจากการขายสินคา้แบรนด์เนมของซพัพลายเออร์ อนัเน่ืองมาจากผูป้ระกอบการไม่
ตอ้งเสียค่าการตลาด ปัจจุบนัจะเห็นไดว้่ากลยุทธ์ทางด้านการตลาดของสินคา้เฮา้แบรนด์ยงัไม่มี
แนวทางท่ีเห็นไดเ้ด่นชดันกั คือยงัไม่มุ่งเน้นในการสร้างกลยุทธ์เพื่อส่งเสริมและพฒันาสินคา้เฮา้ 
แบรนด์โดยตรง แต่ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกจะสร้างกลยุทธ์ทางดา้นการตลาดสําหรับสินคา้ใน
ภาพรวมมากกว่า กลยุทธ์ทางดา้นการตลาดท่ีสําคญัของธุรกิจคา้ปลีกในการผลกัดนัให้สินคา้เฮา้ 
แบรนดเ์ป็นท่ีรู้จกัและคุน้เคยของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ (เดอะมอลล ์กรุ๊ป , 2549) 

1. ดา้นราคา การเนน้สินคา้ท่ีมีราคาถูกโดยมีการตรวจสอบราคาใหถู้กกวา่คู่แข่งขนั 
อยา่งสมํ่าเสมอ เพื่อสร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ เช่น หา้งบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์กลยุทธ์ในดา้นราคา
โดยกาํหนดราคาสินคา้เฮา้แบรนด์ให้ตํ่ากว่าสินคา้ยี่ห้ออ่ืนๆ ประมาณ 30% มาตั้งแต่เร่ิมมีการผลิต
และจาํหน่ายสินคา้เฮา้แบรนด์ เพื่อดึงดูดความสนใจและตอกย ํ้าในการเป็นผูน้าํดา้นราคาผ่านส่ือ
ส่ิงพิมพแ์ละโทรทศัน์  ส่วนห้างเดอะมอลล์ มีการจดัรายการส่งเสริมการขาย แบบสินคา้แพค็คู่อาจ
เป็นสินคา้ตวัเดียวกนั หรือสินคา้ท่ีเก่ียวเน่ืองกนั โดยเสนอราคาขายท่ีถูกกว่าราคาโปรโมชัน่ปกติ 
ทางดา้นห้างเทสโกโ้ลตสัมีการจดัวางตวัอย่างสินคา้ในรถเข็นสินคา้แลว้ทาํการเปรียบเทียบราคา
สินคา้กบัห้างอ่ืนๆ มีการลดกระหนํ่าราคาสินคา้ท่ีเรียกว่า “Roll Back” ซ่ึงจะมีการลดราคาเกือบ
ตลอดทั้งปี ในขณะท่ีหา้งคาร์ฟูร์ ไฮเปอร์มาร์เก็ตเนน้การโฆษณาในเร่ืองของการลดราคาสินคา้ตาม
เทศกาล หรือตามฤดูกาลต่างๆ เช่น วนัข้ึนปีใหม่จะลดราคาสินคา้ประเภทกระเช้าของขวญั ผลไม ้
เป็นตน้ วนัตรุษจีนใช้แคมเปญ “ตรุษจีนหรรษาคาร์ฟูร์ไชน่าทาวน์” โดยมีการลดราคาสินคา้ท่ี
เก่ียวกบัการไหวเ้จา้และสินคา้ชนิดอ่ืนๆ สําหรับห้างแม็คโคร โฮลเซลก็มีนโยบายในเร่ืองของการ
ประกนัราคาโดยคืนเงินส่วนต่างให ้

2. ดา้นราคา โดยการผลิตสินคา้ให้มีความหลากหลาย และใหค้รอบคลุมทุกหมวดของ 
ผลิตภณัฑ ์เพื่อใหใ้กลเ้คียงกบัผลิตภณัฑ์แบรนด์เนมท่ีวางจาํหน่ายอยู ่และเพื่อท่ีจะตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคได้อย่างสูงสุด อีกทั้งยงัเน้นในเร่ืองของคุณภาพของสินคา้เน่ืองจากสินคา้ 
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เฮา้แบรนด์เป็นการนาํช่ือของห้างมาเป็นสินคา้ ดงันั้นการดูแลเร่ืองคุณภาพสินคา้จึงเป็นปัจจยัท่ี
ผูป้ระกอบการตอ้งคาํนึงถึงเป็นอนัดบัแรก ตวัอยา่งเช่น หา้งเดอะมอลล์ มีนโยบายในการรับคืนและ
แรกเปล่ียนสินคา้เน่ืองจากการชาํรุด เสียหาย มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้โดยสามารถเปล่ียนหรือ
คืนไดภ้ายใน 7 วนั ส่วนห้างเทสโกโ้ลตสั มีการติดรูปภาพและขอ้ความของผูผ้ลิตผงซกัฟอกให้กบั
ห้าง โดยการกล่าวถึงมาตรฐานการผลิตว่ามีมาตรฐานเทียบเท่ากบัลูกคา้รายอ่ืนๆ ท่ีผูผ้ลิตไดผ้ลิต
สินคา้ให้ ซ่ึงห้างเทสโกโ้ลตสั ก็มีนโยบายท่ีค่อนขา้งชดัเจนในการกาํหนดมาตรฐานการผลิต โดย
การนาํมาตรฐาน BRC ( British Retail Consortium ) มาสนบัสนุนให้คู่คา้หรือผูผ้ลิตใช ้เพื่อให้
ผูผ้ลิตสามารถผลิตสินคา้ท่ีดี และมีคุณภาพได้มาตรฐาน สําหรับคาร์ฟูร์ ไฮเปอร์มาเก็ตกาํหนด
นโยบายท่ีเรียกวา่ “วงจรคุณภาพคาร์ฟูร์”  โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคเพื่อรสอร่อย 
เพื่อราคาท่ีเหมาะสม เพื่อควบคุมคุณภาพ ในขณะท่ีห้างบ๊ิกซี ยงัคงเนน้กลยุทธ์ดา้นราคา ซ่ึงเป็นจุด
แข็งของห้างท่ีผูบ้ริโภคให้การยอมรับและรุกตลาดสินคา้เฮา้แบรนด์มากข้ึน ซ่ึงจะมีราคาถูกกว่า
สินคา้ทัว่ไปประมาณ 10-15% ในภาวะเศรษฐกิจขณะน้ี ภาพลกัษณ์ความเป็นผูน้าํดา้นราคาของบ๊ิก
ซีช่วยใหผู้บ้ริโภคยงัมีความมัน่ใจและตดัสินใจในการมาซ้ือสินคา้ท่ีบ๊ิกซี 
  ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกท่ีเป็นเจา้ของสินคา้แบรนด์พยายามท่ีวา่จา้งให้ผูผ้ลิตท่ี
เคยผลิตสินคา้แบรนดเ์นมอยูก่่อนแลว้มาผลิตสินคา้ใหก้บัตนเอง ทั้งน้ีเพื่อเป็นการแสดงให้ผูบ้ริโภค
ไดเ้ห็นวา่คุณภาพของสินคา้เฮา้แบรนดว์า่มีมาตรฐานท่ีใกลเ้คียงหรือดีเทียบเท่ากบัสินคา้แบรนดเ์นม 
 3. ดา้นการจดัจาํหน่ายของสินคา้เฮา้แบรนด ์ถือวา่เป็นช่องทางการจดัจาํหน่ายทางตรง 
เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีผูป้ระกอบธุรกิจคา้ปลีกวา่จา้งบริษทัคู่คา้เป็นผูผ้ลิตข้ึนโดยใชแ้บรนด์เป็นของ
ตนเอง ดงันั้นจึงเปรียบเสมือนว่าเป็นผูผ้ลิตเองแลว้นาํมาจาํหน่ายให้กบัผูบ้ริโภครายย่อยโดยตรง 
และจะเห็นไดว้่าผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกมีพื้นท่ีในการวางจาํหน่ายสินคา้แบรนด์เนมอยู่ก่อน
แลว้ ดงันั้นจึงไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายหรือค่าบริการต่างๆท่ีเรียกวา่ค่าการตลาด และนอกจากน้ียงัมีขอ้
ไดเ้ปรียบในเร่ืองของการจดัวางสินคา้เฮา้แบรนด์ของตนเองให้เป็นจุดสนใจของผบ้ริโภคอีกดว้ย 
เช่น การวางสินคา้ตมช่องทางเดินท่ีเป็นจุดสนใจของผูบ้ริโภค หรือการจดัวางสินคา้ในช่องระดบั
สายตาสามารถพบเห็นไดง่้าย และรวมถึงการบริการดว้ยวิธีอ่ืนๆ เช่นห้างบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์มี
การเปิดร้านคา้เพื่อจาํหน่ายสินคา้เฮา้แบรนด์โดยเฉพาะ ส่วนห้างเดอะมอล์ มีการปรับปรุงรูปแบบ
การจดัวางสินคา้ ณ จุดขายเพื่อให้มีมาตรฐานเดียวกนักบัสินคา้แบรนด์เนมหรือผูจ้ดัจาํหน่ายราย
อ่ืนๆ และเพิ่มประสิทธิภาพการจดัส่งสินคา้ ส่วนห้างคาร์ฟูร์ โฮเปอร์มาเก็ตมีบริการจดัส่งสินคา้ใน
รูปแบบ “Quick Delivery” โดยบริการจดัส่งสินคา้ให้กบัผูค้า้ท่ีซ้ือสินคา้ตั้งแต่ 1,000 บาทข้ึนไป
ภายในรัศมี 3-5 กิโลเมตร และหา้งเทสโกโ้ลตสั มีการเปิดสาขายอ่ยตามสถานีบริการนํ้ามนัเป็นตน้ 
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 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีการโฆษณาอย่างสมํ่าเสมอโดยการแจกใบปลิว การ
โฆษณาผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ และทางโทรทศัน์ ทาํให้สินคา้เฮา้แบรนด์เขา้ถึงผูบ้ริโภคได้อย่าง
รวดเร็วและทัว่ถึง การจดัรายการส่งเสริมการขายโดยการลดแลกแจกแถมของสินคา้ต่างๆ เป็นตน้ 
ตวัอยา่งเช่น หา้งบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ มีการใชโ้ปรโมชัน่ลดราคาพิเศษหรือการแจกตวัอยา่งสินคา้
เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดท้ดลองใชสิ้นคา้ มีการให้ส่วนลดเงินสดเม่ือซ้ือสินคา้ครบตามมูลค่าท่ีตั้งไว ้และ
ยงัมีการให้ทาํบตัรสมาชิกเพื่อไดรั้บเง่ือนไขพิเศษตามขอ้กาํหนดอีกดว้ย ห้างเดอะมอลล์ มีการแจก
ของรางวลัประจาํปีใหก้บัลูกคา้ มีการแจกบตัรกาํนลัเงินสดเม่ือซ้ือสินคา้ครบตามมูลค่าท่ีตั้งไว ้เป็น
ตน้ ส่วนห้างแม็คโคร โฮลเซลไดน้าํกลยุทธ์ท่ีต่างประเทศนาํมาใช้ในการดาํเนินธุรกิจและประสบ
ผลสาํเร็จอยา่งดีเยีย่มมาแลว้ ดว้ยการเขา้ร่วมกบัร้านคา้ปลีกรายยอ่ยทาํกิจกรรมในแคมเปญ “ซูเปอร์ 
10 ” โดยการทาํการคดัเลือกร้านคา้ปลีกรายยอ่ยท่ีเป็นสมาชิกมา 10 ร้าน ร่วมกนัจดัแคมเปญสินคา้
เพื่อทาํตลาดและส่งเสริมการขาย เช่น การจดัทาํป้ายแสดงสินคา้ ถุงบรรจุภณัฑ์ การจดัพิมพแ์ผน่พบั
โฆษณาเพื่อแจกลูกค้า เป็นต้น และในอนาคตห้างแม็คโคร โฮลเซลอาจจะทําหน้าท่ีเสมือน
คลงัสินคา้ และเป็นท่ีปรึกษาดา้นการตลาดและส่งเสริมการขายให้กบัสมาชิก ทางดา้นเทสโกโ้ลตสั 
มีรายการส่งเสริมการขายโดยแจกบตัรกาํนลัเงินสดแก่ลูกคา้เม่ือซ้ือสินคา้ครบตามมูลค่าท่ีไดต้ั้งไว ้มี
การนาํใบเสร็จรับเงินไปแจกแลกคูปองเพื่อส่งชิงรางวลั และห้างเทสโกโ้ลตสัยงัไดมี้การวางแผน
ทางดา้นการตลาดไวว้า่ภายในระยะเวลา 5 ปี ขา้งหนา้จะเปิดบริการคา้ปลีกบนอินเตอร์เน็ต เป็นตน้ 
นอกจากการจดัทาํกลยุทธ์ในดา้นต่างๆแลว้ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกยงัไดมี้การนาํกลยุทธ์อ่ืนๆ
มาใชใ้นการย ํ้าตราสินคา้ของตนเองใหเ้ป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน โดยการทาํประโยชน์แก่ 
สังคมเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อตราสินคา้ของตนเอง เช่น ห้างบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ได้ก่อตั้ง
มูลนิธิบ๊ิกซีข้ึนเพื่อให้ความช่วยเหลือ ส่งเสริม และสนบัสนุนเยาวชนไทยทางดา้นการวิจยัอุปกรณ์
การเรียน รวมทั้งการให้การสงเคราะห์ทางดา้นการวิจยัแก่เยาวชนผูถู้กทารุณกรรม หรือเคยเสพติด 
นอกจากน้ียงัดาํเนินการเพื่อสาธารณะประโยชน์ โดยร่วมมือกบัองค์กรการกุศลอ่ืนๆ ในการทาํ
กิจกรรมเพื่อสังคม เป็นตน้ ส่วนห้างเดอะมอลล์ มีการให้การสนบัสนุนในการประกวดร้องเพลง
ของเด็กๆพร้อมกบัเปิดโอกาสใหน้กัศึกษาไดเ้ขา้ฝึกงานกบัห้างในช่วงปิดภาคเรียน ส่วนห้างเทสโก้
โลตสั มีโครงการทุนวิจยัเทสโก้โลตสั โดยให้ทุนการวิจยัแก่นิสิตนักศึกษาชั้นปีท่ี 3 และ 4 ท่ี
ขาดทุนทรัพย์ มีโครงการสนับสนุนองค์กรสาธารณกุศลในประเทศไทย หรือการมีส่วนร่วม
สนบัสนุนและสร้างความเจริญใหก้บัชุมชนหรือพื้นท่ีท่ีสาขานั้นตั้งอยู ่เป็นตน้ 
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6. สภาพการแข่งขนั  
 
 สินคา้เฮา้แบรนด์ในยุคเร่ิมตน้ จะไม่มีการแข่งขนักนัเลย หรือถา้มีก็นอ้ยมากเน่ืองจาก
สินคา้เฮา้แบรนด์ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัเท่าท่ีควร แต่ในสถานการณ์ปัจจุบนัสินคา้เฮา้แบรนด์ไดเ้ขา้มามี
บทบาทในธุรกิจคา้ปลีกของไทยมากข้ึน ทาํให้มีการแข่งขนัรุนแรงมากข้ึนในทุกๆด้าน ในการ
แข่งขนัด้านราคาผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกต่างก็พยายามนาํกลยุทธ์ทางด้านราคามาใช้ในการ
ปรับปรุงและพฒันาสินคา้เฮา้แบรนด์ให้เติบโตทดัเทียมกบัสินคา้แบรนด์เนม จะเห็นว่าราคาสินคา้
เฮา้แบรนดมี์ความยดืหยุน่อยูต่ลอดเวลา คือสามารถท่ีจะลดราคาสินคา้ไดท้นัทีถา้ราคาสินคา้แบรนด์
เนมของห้างอ่ืนหรือสินคา้เฮา้แบรนด์ดว้ยกนัเองมีการขยบัตวัลดลง ซ่ึงมีสาเหตุมาจากการท่ีสินคา้
เฮา้แบรนดมี์ตน้ทุนการทางการตลาดท่ีตํ่ากวา่สินคา้แบรนดเ์นม 
 ในดา้นของตวัผลิตภณัฑ์ ปัจจุบนัผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกท่ีผลิตสินคา้เฮา้แบรนด์
ต่างก็เร่งปรับปรุงคุณภาพสินค้าให้มีคุณภาพใกล้เคียงกับสินค้าแบรนด์เนม ไม่ว่าจะเป็นการ
ปรับปรุงคุณภาพ การเพิ่มขนาด การปรับปรุงรูปลักษณ์บรรจุภัณฑ์ เพื่อให้เป็นท่ียอมรับของ
ผูบ้ริโภค รวมไปถึงการเพิ่มปริมาณการผลิตสินคา้เฮา้แบรนด์ให้มีชนิดและประเภทใกลเ้คียงหรือ
เท่ากับสินค้าแบรนด์เนมมากท่ีสุด เพราะการท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจค้าปลีกสามารถผลิตสินค้า
อุปโภคบริโภคให้ไดค้รอบคลุมทุกชนิดของสินค้าและสามารถทาํให้สินคา้ยี่ห้อของตนเองเป็นท่ี
ยอมรับของผูบ้ริโภคไดแ้ลว้ ก็เท่ากบัวา่สามารถเป็นผูน้าํตลาดผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกทั้งระบบ 
คือผูกขาดทั้งดา้นการผลิตและดา้นการจดัจาํหน่าย การวา่จา้งคู่คา้หรือผูผ้ลิตก็นบัว่ามีความสําคญั 
ถา้ผูป้ระกอบการวา่จา้งผูผ้ลิตรายเดียวกนักบัซพัพลายเออร์ ก็จะไดสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพใกลเ้คียงหรือ
เหมือนกันกับสินค้าของซัพพลายเออร์ แต่ถ้าว่าจ้างผูผ้ลิตหรือผลิตจากโรงงานขนาดเล็กท่ีมี
มาตรฐานค่อนขา้งตํ่า ก็จะทาํให้ไดสิ้นคา้ท่ีคุณภาพไม่ไดม้าตรฐาน เม่ือผูบ้ริโภคนาํมาเปรียบเทียบ
กบัสินคา้แบรนดเ์นมแลว้ก็จะทาํ 
 ใหเ้กิดความแตกต่างทั้งดา้นรสชาติ หรือคุณภาพการใชง้าน ส่งผลให้สินคา้เฮา้แบรนด์
ขาดความน่าเช่ือถือและไม่เป็นท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภค (เดอะมอลล ์กรุ๊ป , 2549) 
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7. วธิีการเลอืกตัวสินค้าแบรนด์เนมหรือสินค้าเฮ้าแบรนด์เข้ามาขาย 
 
 การจดัหาซ้ือสินคา้มาขายในร้านคา้โชวห่์วยกบัซูเปอร์มาเก็ตโดยทัว่ๆไปก็คลา้ยๆกนั 
แต่จะมองต่างกนับา้งตามนโยบายและวตัถุประสงค์หลกัของเจา้ของในแต่ละแห่ง ส่วนใหญ่จะมี 
การกาํหนดนโยบายหลกักนัออกมาก่อนแลว้ทางพนกังานหรือผูเ้ก่ียวขอ้งทั้งหลายก็จะพยายามมุ่ง
จดัการใหเ้ป็นไปตามนโยบายนั้นๆ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี (เดอะมอลล ์กรุ๊ป , 2549) 
 1. สินคา้ท่ีจะซ้ือมาขายนั้น จะตอ้งพยายามให้ถึงท่ีสุดท่ีจะให้ราคาถูกท่ีสุดเท่าท่ีจะหา
ได้ เพื่อจะได้ผลกาํไรท่ีสูงพอท่ีจะนาํมาใช้ในเร่ืองการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายต่างๆ เผื่อไว้
สาํหรับสินคา้เสียหายและเพื่อใหไ้ดผ้ลกาํไรโดยรวมสูงสุด 
 2. พึงมีสินคา้ให้ครบทุกประเภท แต่ไม่จาํเป็นตอ้งมีให้ครบทุกยี่ห้อ เพราะพื้นท่ีขาย
ของร้านเรามีจาํกดัและก็ควรจะขายไม่มากยี่ห้อ โดยเลือกเอาเฉพาะยี่ห้อท่ีเป็นท่ีนิยมในทอ้งตลาด 
หรือเป็นท่ีนิยมของกลุ่มลูกคา้ของร้านของเรา (ตอ้งมีการคอยเช็คดูดว้ยวา่ลูกคา้ของเราชอบใชย้ี่ห้อ
อะไรกนับา้ง) และถา้เราขายสินคา้ชนิดเดียวกนัแต่หลายยี่ห้อ ก็จะทาํให้เราตอ้งแบกภาระในเร่ือง
การเก็บสตอ็กท่ีมากเกินความจาํเป็น ซ่ึงถือวา่เสียวา่เราช่วยลูกคา้คดัหาสินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยม คุณภาพดี 
และเหมาะกบัลูกคา้ในยา่นนั้นๆ มาใหลู้กคา้ก็แลว้กนั 
 3. การตั้งราคาขายจะตอ้งสอดคลอ้งกบันโยบายหลกัของการเปิดร้าน เพื่อจะไดก้ลุ่ม
ลูกคา้ท่ีถูกตอ้งและควบคุมเป้าหมายกาํไรขั้นตน้โดยรวมได ้โดยการหมัน่ออกเช็คราคาท่ีมีการขาย
ในทอ้งตลาด โดยเฉพาะร้านคา้ท่ีเป็นคู่แข่งของเรา 
 4. ควรตั้งฐานของการบวกกาํไรของสินคา้แต่ละหมวดหมู่เอาไว ้เพื่อไม่ให้ตวัเองสับสน 
และจะเป็นการง่ายในการตั้งราคาขายในสินคา้ตวัใหม่ๆ อีกดว้ย เช่น ผงซักฟอกท่ีมีลูกคา้ซ้ือทุกวนั 
อาจมีฐานกาํไรอยูเ่พียง 1-3 เปอร์เซ็น ในขณะท่ีผกัสดและผลไมอ้าจมีฐานกาํไรสูงถึง 40% (สินคา้บาง
ประเภทท่ีมีอตัราเส่ียงค่อนขา้งมากท่ีทางร้านอาจไม่สามารถขายให้หมดไดว้นัเดียว และอาจเน่าเสียได ้
ส่วนใหญ่มกัจะบวกผลกาํไรขั้นตน้ไวค้่อนขา้งสูงเพื่อใหคุ้ม้กบัของเน่าเสียในแต่ละวนั) 
 5. ช่วงท่ีมีการจดัรายการส่งเสริมการขายท่ีทางร้านอาจไดรั้บการสนบัสนุนจากเจา้ของ
ผลิตภณัฑส่์วนหน่ึงและอีกส่วนหน่ึงมาจากการท่ีทางร้านยินดีลดราคาเองเพื่อเป็นการกระตุน้ให้ลูกคา้
อยากซ้ือสินคา้ตวันั้นๆ มากข้ึนหรือตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน การบวกกาํไรขั้นตน้อาจไม่สูงนกัก็ได ้
 6. การสั่งซ้ือสินคา้เขา้มาขายท่ีร้าน ควรสั่งให้พอเหมาะกบัยอดขายในแต่ละเดือน โดย
หากว่าเราสามารถขายสินคา้นั้นๆให้หมดไดภ้ายใน 1 เดือนในขณะท่ีเราไดเ้ครดิตจากผูผ้ลิตหรือ
ผูข้ายมาถึง 2 เดือน เราก็ยงัสามารถใชป้ระโยชน์ในการท่ีไดเ้งินเขา้มาหมุนเวียนซ้ือสินคา้อยา่งอ่ืน
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ไดอี้กโดยไม่ตอ้งพึ่งเงินกูจ้ากธนาคาร หรือแหล่งเงินกูอ่ื้นใด แต่หากวา่เราสั่งสินคา้มาไดเ้ครดิต 30 
วนัแต่ใชเ้งินลงทุนของตวัเอง หรืออาจเป็นเงินกูจ้ากธนาคาร 
  มีซูเปอร์มาร์เก็ตบางแห่งใช้ค่าของเงินในแง่การเงินมาช่วยคาํนวณในการตั้งราคา
สินคา้ขาย ซ่ึงนกัการเงินจะเรียกวา่ Time Value Money โดยเอาอาํนาจวนัท่ีไดรั้บเครดิตจากเจา้ของ
ผลิตภณัฑม์าคาํนวณวา่เป็นก่ีวนั ก่ีเดือน แลว้คิดยอ้นกลบัวา่ไดผ้ลประโยชน์จากค่าของเงิน ณ เวลา
นั้นๆเท่าไร เช่น 1 เดือน อาจจะคิดว่าได้โอกาสในการนาํสินคา้มาขายโดยไม่ตอ้งกู้ยืมเงินจาก
ธนาคารมาใช้ คิดเป็นอตัราประมาณ 1-1.5% ต่อเดือน แล้วเอาไปหักออกจากตน้ทุนอีก ดงันั้น 
การตั้งราคาเหล่าน้ีจึงทาํใหดู้เหมือนวา่ขายใหลู้กคา้ทัว่ไปในราคาท่ีขาดทุน 
 7. ในกรณีท่ีทางร้านสามารถไดรั้บขอ้เสนอพิเศษท่ีไดรั้บส่วนลดจาํนวนมากและเป็น
กรณีพิเศษจริงๆจึงสามารถสั่งซ้ือสินคา้เขา้มาเก็บสตอ๊กไวเ้ป็นจาํนวนมากได ้แต่ก็ตอ้งไม่เป็นสินคา้
ท่ีเน่าเสียง่าย หรือลา้สมยัไดเ้ร็ว และไม่เป็นสินคา้ท่ีขายไดเ้ฉพาะฤดูกาลเท่านั้น 
 8. กรณีท่ีสินคา้บางตวักาํลงัจะข้ึนราคา ซ่ึงทางผูส้ั่งซ้ือจะตอ้งมีหูตากวา้งไกลและคอย
ติดตามข่าวคราวอยูเ่สมอวา่เศรษฐกิจโดยรวมกาํลงัไปในทิศทางใด และสินคา้ตวัไหน หรือชนิดบา้ง 
ท่ีมีแนวโนม้จะข้ึนราคา ก็สามารถสั่งซ้ือเขา้มาสต๊อกเอาไวเ้พื่อขายไดเ้พื่อเพิ่มผลกาํไร หรืออาจเป็น
การเอาใจลูกคา้ท่ีจะมองทางร้านในแง่ดีไดว้า่บางร้านยงัสามารถขายสินคา้ราคาถูกไดใ้นขณะท่ีใน
ทอ้งตลาดไม่สามารถซ้ือหาสินคา้ดงักล่าวในราคาท่ีทางร้านยงัขายได ้
 9. ตอ้งคาํนึงไวเ้ช่นเดียวกนัวา่ การท่ีสั่งซ้ือสินคา้เขา้มาเก็บไว ้1 เดือนโดยไม่มีการขาย
ออกไปเลยนั้น เม่ือเอาโอกาสทางการขายในด้านการเงินมาคาํนวณด้วยแล้ว จะมีผลออกมาว่า 
ตน้ทุนสินคา้ดงักล่าวก็จะสูงข้ึนประมาณ 1-1.5% ต่อเดือน ข้ึนอยูก่บัวา่เราสามารถหาเงินกูม้าไดใ้น
อตัราถูกแค่ไหน 
 10. สินคา้ท่ีมีวางขายอยู่ตามชั้นวางสินคา้นั้น จงพยายามอยา่ให้พื้นท่ีในชั้นวางสินคา้
วา่งเวน้ไปโดยเด็ดขาด เพราะนัน่หมายถึงว่าทางเรากาํลงัเสียโอกาส ในการขายสินคา้ตวันั้นๆ อยู่
และก็เน่ืองเพราะลูกคา้จะเขา้มาเดินเลือกซ้ือสินคา้ตลอดเวลา เม่ือไม่เห็นสินคา้ การซ้ือขายท่ีอาจจะ
เกิดก็ไม่เกิดข้ึน 
 11. เม่ือมีสินค้าตวัใหม่ๆ ท่ีดูแล้วมีทีท่าจะไปได้ดีในท้องตลาด โดยเฉพาะกับกลุ่ม
ลูกคา้ของร้าน ควรจะรีบจดัซ้ือมาวางขายท่ีร้านให้เร็วท่ีสุด ยิ่งให้ทนักบัช่วงการ เปิดตวัโฆษณา
สินคา้ตวันั้นๆ ก็ยิ่งดีเพราะจะทาํให้ลูกคา้มองว่าร้านของเราเป็นร้านท่ีทนัต่อเหตุการณ์ ทนัสมยั
เสมอ 
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 12. สินคา้ท่ีวางตลาดมาใหม่ๆ และเรายงัไม่แน่ใจวา่จะมีการโฆษณาหรือส่งเสริมการ
ขายทาํให้ยอดขายเติบโตไดอ้ย่างต่อเน่ืองหรือไม่ อย่างน้อยเราควรจะคอยติดตามดูแนวโน้มหรือ
ขอ้มูลการขายอย่างต่อเน่ืองและอาจใช้นโยบายรับฝากขายก่อนในช่วงแรก ไม่เช่นนั้นหากทาง
เจา้ของผลิตภณัฑ์ไม่สามารถดาํเนินการต่อไปได้ สั่งซ้ือมาเพื่อขาย และได้ชาํระเงินค่าสินคา้ไป
หมดแลว้ หลงัจากนั้นเราอาจไม่สามารถนาํสินคา้ท่ีเหลืออยูท่ ั้งหมดไปคืนใหก้บัใครก็เป็นได ้
 13. ถา้ทางผูผ้ลิตสินคา้มีการแจง้จะข้ึนราคาสินคา้มายงัร้านหรือห้างๆ ของเรา เราควร
ขอต่อรองโดยการสั่งซ้ือในราคาเก่าเป็นล็อตสุดทา้ยจาํนวนหน่ึงก่อน ก่อนท่ีจะมีการปรับราคาขาย
ทัว่ไป ทั้งน้ี เพราะราคาขายท่ีข้ึนโดยรวมจะทาํให้ทางเราไดก้าํไรมากข้ึนระยะหน่ึงเม่ือเราไดส้ั่งซ้ือ
สินคา้ในราคาเดิมไวร้ออยูก่่อนแลว้ 
 14. ตวัสินคา้ท่ีเราดูแลการจดัซ้ืออยู ่ควรจะมีการจดัการส่งเสริมการขายอยูต่ลอดไม่ให้
ขาดช่วง อยา่งนอ้ยก็มีการจดัการส่งเสริมการขายไปตามยีห่อ้ท่ีขายดี 
 15. ในช่วงท่ีจดัการส่งเสริมการขาย ควรเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งออกไปตรวจตราดูทั้ง
สาขาของเราเองในจุดท่ีทาํการส่งเสริมการขาย และทางคู่แข่งดว้ย ว่ามีการจดัการส่งเสริมการขาย
อะไรเป็นการแข่งขนัดึงดูดลูกคา้ไปจากเราบา้ง และควรดูให้ละเอียดดว้ยวา่มีการจดัโชวสิ์นคา้ของ
เราไดเ้ด่นสะดุดตาดีหรือไม่ ถา้หากไม่ ก็ควรจะมีการปรึกษาหารือกนัทางหนา้ร้านของแต่ละสาขา 
และคอยติดตามดูผลการขายโดยตลอดว่ายอดขายดีข้ึนแค่ไหน รายการส่งเสริมการขายนั้นไดรั้บ
ความนิยมแค่ไหน จะไดเ้อาไวเ้ป็นแนวทางในการแกไ้ขปรับปรุงต่อไป 
 16. ควรมีการออกแบบสํารวจตลาด ดูราคาสินคา้ของคู่แข่งอย่างสมํ่าเสมอเพราะการ
ท่ีมานัง่อยูก่บัท่ีแลว้คอยนัง่เทียนสั่งสินคา้เขา้มาขายก็คงจะไม่ไดเ้ร่ืองเท่าไรล่ะครับถา้ใครมีลูกนอ้ง
ท่ีเป็นผูส้ั่งซ้ือแลว้วนัๆเอาแต่นัง่อยูท่ี่สํานกังานก็ควรจะให้เขาพิจารณาดูงานท่ีเหมาะสมสําหรับเขา
ใหม่  ออกตลาดควรสังเกตราคาขายทั่วไปของสินค้าเท่าท่ีจาํได้ของคู่แข่ง สินค้าท่ีจดัรายการ
ส่งเสริมการขายการจดัวางสินคา้ท่ีบนชั้นวางสินคา้วา่ตวัไหนเป็นตวัท่ีวางไดเ้ด่นและดูความร่วมมือ
ระหวา่งเจา้ของผลิตภณัฑก์บัคู่แข่งของเรา เป็นตน้ 
 17. ควรให้ความสําคญักับสินค้าคงคลัง หรือสต๊อกคงเหลือด้วย และพยายามให้มี
สินคา้เหลือในคลงัสินคา้นอ้ยท่ีสุดแต่จะไม่ใหมี้ผลกระทบถึงกบัทาํใหสิ้นคา้ขาด ไม่มีสินคา้วางขาย
ในชั้นวางขายสินคา้ เพราะจะทาํใหเ้สียโอกาสในการขายไปดว้ย 
 18. ถา้สินคา้ตวัไหนมีสต๊อกอยู่มากเกินไป อาจขอความร่วมมือกบัเจา้ของผลิตภณัฑ์
ในการร่วมส่งเสริมการขายให้ผลกัดนัสินคา้ตวันั้นออกไปจนเหลือสินคา้ในสต๊อกอยู่ในระดบัท่ี
เหมาะสม  
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 19. ในกรณีท่ีมีหลายสาขา อาจเช็คกบัสาขาอ่ืนๆ ท่ีมีความตอ้งการในตวัสินคา้นั้นๆ
และใหท้าํการโอนสินคา้ดงักล่าวไปขายท่ีสาขานั้นๆ 
 20. กรณีท่ีมีของแถมช้ินใหญ่มาก อาจทาํให้เปลืองพื้นท่ีในการจดัเก็บสต๊อกและพื้นท่ี
ในการขาย ดงันั้นบางคร้ังการท่ีมีสินคา้ท่ีมีของแถมช้ินใหญ่มากก็ไม่เป็นการดี 
 21. ของแถมท่ีดูแลว้ไม่มีราคา ไม่สวย ไม่อยูใ่นสมยันิยม ไม่ควรสั่งซ้ือมา 
 22. บางกรณีทางเจา้ของผลิตภณัฑ์อาจตอ้งการส่งเสริมการขายของสินคา้อ่ืนๆ ใน
เครือของตวัเอง แต่ทางเราดูแลว้ไม่น่าจะเป็นตวัท่ีน่าสนใจสาํหรับลูกคา้ร้านเราก็ไม่ควรนาํมาขาย 
 23. ตอ้งคอยสังเกตความตอ้งการของลูกคา้ในแต่ละสาขา หรือแต่ละพื้นท่ีวา่ชอบยี่ห้อ
ไหนมากกวา่ คือคอยดูวา่ยี่ห้อไหนขายดี ขนาดไหนท่ีขายดีกว่ากนัในแต่ละชุมชน กล่ิน รส ก็ตอ้ง
นาํมาพิจารณาดว้ย เพราะในแต่ละทอ้งท่ีความตอ้งการก็ต่างกนัออกไปดว้ย 
 24. จดัซ้ือท่ีดีควรตอ้งมีการทดลอง หรือทดสอบสินคา้แต่ละยี่ห้อเองก่อนท่ีจะมีการ
ตดัสินใจซ้ือเขา้มาขายให้กบัลูกค้าและยงัต้องคอยติดตามดูโฆษณาส่งเสริมการขายท่ีมีตามส่ือ
โฆษณาต่างๆ ดว้ยเพื่อจะไดค้อยดูวา่แนวโนม้ของสินคา้ตวัน้ี จะเป็นท่ีติดตลาดไปไดน้านแค่ไหน 
 25. การท่ีฝ่ายจัดซ้ือมีมารยาทท่ีดีต่อพนักงานของทางเจ้าของผลิตภณัฑ์ต่างๆ นั้ น
สุดทา้ยแลว้ก็จะเป็นการท่ีทางร้านจะไดรั้บความนบัถือ ความเขา้อกเขา้ใจ ความเกรงใจ และความ
นิยมชมช่ืนจากทางเจา้ของผลิตภณัฑ์ และจะให้ความร่วมมือในด้านต่างๆ กบัทางร้านในโอกาส
ต่อไป 
 26. ควรมีการเก็บข้อมูลต่างๆ เท่าท่ีสามารถทาํได้ เช่น ความร่วมมือจากเจ้าของ
ผลิตภณัฑใ์นดา้นต่างๆ และให้คะแนนเก็บเอาไวเ้พื่อใชเ้ป็นตวัประกอบในการพิจารณา เวลาจะขอ
ความร่วมมือกบัทางร้านคา้ในโอกาสต่างๆ ต่อไปไม่วา่จะเป็นระยะเวลาการส่งของหลงัจากการสั่ง
สินค้าไปแล้ว การท่ีมีนโยบายรับสินคา้ในกรณีต่างๆ ระยะเวลาการให้เครดิต ยอดขายจากการ
ส่งเสริมการขายต่างๆ และการตอบสนองหรือทศันคติท่ีไดรั้บจากทางร้าน 
 

8. ขั้นตอนการท าสินค้าเฮ้าแบรนด์ 
 
 การศึกษาขอ้มูลรายการสินคา้ แต่ละหมวดเลือกตวัสินคา้ท่ีมียอดขายในปริมาณมาก
หรือมีการเติบโตในอตัราสูงแนวโนม้ตลาดดีเป็นท่ีสนใจของลูกคา้ เม่ือเลือกตวัสินคา้ในการทาํเป็น
สินคา้เฮา้แบรนด์ไดแ้ลว้ ก็ดาํเนินการหาผูผ้ลิตสินคา้ ซ่ึงส่วนใหญ่จะติดต่อกบัผูผ้ลิตยี่ห้อดงั อย่าง
นอ้ย 2 ราย เพื่อเป็นการเปรียบเทียบ 
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 โดยวิธีการคัดเลือกผู ้ผลิตประวัติของบริษัทนั้ น ประกอบไปด้วยเอกสารท่ีต้อง
จดัเตรียมดงัน้ี (เดอะมอลล ์กรุ๊ป , 2549) 
 1. ประวติัโดยย่อของบริษทั, หนงัสือรับรองการจดทะเบียนธุรกิจ และโรงงานพร้อม
ทั้งสถานท่ีตั้งของสํานกังานหลกั และโรงงานท่ีผลิต (พร้อมถ่ายรูป), ช่ือและเบอร์โทรศพัท์ของ
ผูแ้ทนขาย และฝ่ายบริหารท่ีสามารถติดต่อได ้
 2. ใบรับรองมาตรฐาน และคุณภาพการผลิต รับรองโดยกระทรวงอุตสาหกรรมและ
ใบรับรองอ่ืนๆ 
 3. รายละเอียดของธุรกิจของบริษทั ซ่ึงบอกรายละเอียดถึงประเภทของสินคา้แบรนด์เนม 
และสินคา้เฮา้แบรนด ์ท่ีบริษทัเป็นผูจ้ดัจาํหน่ายหรือผูผ้ลิตอยูใ่นปัจจุบนั รวมทั้งบริษทัในเครืออ่ืนๆ  
 4. บอกรายละเอียดถึงกาํลงัการผลิตของสูงสุด ของบริษทัซ่ึงแสดงถึงกาํลงัการผลิตท่ี
บริษทัดาํเนินการอยู่ในปัจจุบนั และกาํลงัการผลิตท่ีคงเหลืออยู่ สามารถรองรับการผลิตสินคา้เฮา้ 
แบรนด์ได้อย่างเต็มท่ี นอกจากนั้นขอให้ทางผูผ้ลิตยื่นเอกสารรายละเอียดช้ีแจงถึงขั้นตอน และ
กระบวนการผลิตท่ีเกิดข้ึนจริง โดยอิงจากสินคา้แบรนด์เนมท่ีบริษทันั้นๆ ผลิตและจดัจาํหน่ายอยู่
เป็นหลกั 
 5. คุณสมบติัของสินคา้ พร้อมตวัอย่างจดัเตรียมรายละเอียดซ่ึงบ่งบอกถึงคุณสมบติั
ของสินคา้ โดยประกอบไปดว้ย ขนาดและนํ้าหนกั วสัดุและรูปแบบบรรจุภณัฑ์ ส่วนประกอบ หรือ
ส่วนผสม กล่ินและรสชาติ คุณสมบติัเด่นของสินคา้เม่ือเทียบกบัแบรนด์ชั้นนาํของตลาด หรือ 
แบรนด์คู่แข่งอ่ืน ราคาขายทัว่ไปของกลุ่มสินคา้นั้นๆในทอ้งตลาด พร้อมสินคา้ตวัอย่างทุกกล่ิน 
หรือทุกรสชาติท่ีต้อการจัดจาํหน่าย รวมทั้ งตัวอย่างของสินค้าคู่แข่งด้วย เพื่อทาํการวิจัยทาง
การตลาด 
 6. ใบเสนอสินคา้ พร้อมวเิคราะห์ตน้ทุนการผลิต วิเคราะห์และจดัเตรียมใบเสนอราคา
ท่ีเป็นไปได ้(อาจเสนอเป็นช่วงราคา) พร้อมทั้งส่วนลด หรือเง่ือนไขอ่ืนๆ เช่น การสั่ง การสั่งซ้ือต่อ
คร้ัง รายละเอียดของตน้ทุนทั้งหมดท่ีเกิดข้ึนจริง ระยะเวลาในการใหเ้ครดิต  
 7. เง่ือนไขการผลิต การตรวจรายละเอียดของสินคา้ และรูปแบบบรรจุภณัฑ์โดยทาง
ห้าง จะเป็นผูต้ดัสินใจในเร่ืองรูปแบบบรรจุภณัฑ์ และทางผูผ้ลิตสินคา้เป็นผูอ้อกค่าใช้จ่ายทั้งหมด 
โดยทางห้างจะมีทีมงานไปตรวจสอบคุณภาพและมาตรฐานการผลิตของโรงงาน ก่อนท่ีจะเร่ิมทาํ
การผลิตจริง เพื่อใหม้ัน่ใจถึงคุณภาพ และความสะอาดของสินคา้ ท่ีทางห้างจะจดัจาํหน่าย และทาง
ผูผ้ลิตและทางโรงงานจะตอ้งยินดีให้ทางบริษทัไปตรวจสอบ และเยี่ยมชมโรงงานไดต้ลอดเวลาท่ี
ทางผูผ้ลิตนั้นยงัเป็นผูผ้ลิตสินคา้ให้กบัทางห้างอยู ่และทางห้างจะเป็นผูอ้อกหมายเลขบาร์โคด้ โดย
ผูผ้ลิตเป็นผูจ้ดัทาํ ฟิลม์ตวัอยา่งของบาร์โคด้นั้น  
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  ทางหา้งจะเป็นผูต้รวจเช็ค สีและแบบท่ีทางผูผ้ลิตจดัทาํ โดยผูผ้ลิตเป็นผูรั้บผิดชอบ
การพิมพฉ์ลาก รวมถึงเป็นผูรั้บผิดชอบเร่ืองการขอและการดาํเนินการในเร่ืองการยื่นจดทะเบียน 
แจง้กบัราชการทั้งหมด เช่น อ.ย.สําหรับสินคา้ท่ีมีสินคา้ท่ีมีเลขท่ี อ.ย.และรับผิดชอบเร่ืองบรรจุ
ภณัฑ์ ตามขนาดของสินคา้ท่ีทางห้างกาํหนด เช่น ขนาดแพ็คคู่ เป็นตน้ รวมทั้งการจดัสินคา้ ส่วน
กรณีสินคา้คร้ังใดๆ ท่ีส่งมามีปัญหาเร่ืองคุณภาพ หรือ ไม่เป็นไปตามคุณสมบติัของสินคา้ท่ีผลิต 
ทางหา้งมีสิทธิท่ีจะขอเปล่ียนสินคา้ หรือขอยกเลิกการผลิตไดเ้สมอ 
  ทางหา้งมีสิทธิมีสิทธิท่ีจะขอเอกสารการตรวจสอบ และการวิเคราะห์คุณภาพสินคา้
จากผูผ้ลิตไดเ้สมอสําหรับสินคา้ทุกคร้ังท่ีผลิตได ้ก่อนสินคา้วางจาํหน่ายผูผ้ลิต จะตอ้งส่งตวัอย่าง
สินคา้นั้นมอบให้กบัฝ่ายท่ีค่อยดูแลสินคา้ จาํนวนอยา่งนอ้ย 12 ช้ิน หรือ 1 โหล ครบทุกกล่ิน หรือ
รสชาติ ส่วนหน่ึง เพื่อเก็บไวใ้นการตรวจสอบไดต้ลอดเวลา และส่วนท่ีเหลือเพื่อใชส้ําหรับเพื่อใช้
สาํหรับทาํการประชาสัมพนัธ์ ฝากข่าวในวารสารและนิตยสารต่างๆ 
 8. ผูผ้ลิต สรุปยอดขายสําหรับสินคา้เฮา้แบรนด์ ส่งท่ีฝ่ายท่ีค่อยดูแลสินคา้ภายในวนัท่ี 
3 ของทุกเดือน เพื่อประมวลผลต่อไป 
 

9. ขั้นตอนและรายละเอยีดการน าเสนอเพือ่ผลติสินค้า เฮ้าแบรนด์ตัวใหม่ของทางห้าง 
 
 การนาํเสนอเพื่อผลิตสินคา้เฮา้แบรนด์ตวัใหม่ ให้ดาํเนินการโดยทางเจา้หน้าท่ีส่วน
พัฒนาสนค้าซูเปอร์มาร์เก็ตนําเสนอข้อมูลเก่ียวกับสินค้าใหม่กับผู ้จ ัดการฝ่ายพัฒนาสินค้า
ซูเปอร์มาร์เก็ตเพื่อพิจารณาถึงโอกาสและความเป็นไปได ้และรอผลการอนุมติัจากผูอ้าํนวยการกลุ่ม 
เพื่อท่ีจะดาํเนินการต่อไป 
 ข้อมูลท่ีต้องยื่นให้ทางผู ้จ ัดการฝ่ายพัฒนาสินค้าซูเปอร์มาร์เก็ต เป็นข้อมูลเพื่อ
ประโยชน์ในการวิเคราะห์ถึงความน่าจะเป็น หรือโอกาสท่ีจะพฒันาสินคา้ให้เติบโตไปไดใ้นตลาด 
และมีศักยภาพเพียงพอท่ีจะแข่งขันกับสินค้าซ่ึงเป็นแบรนด์ผูน้ ําในตลาดได้ โดยมีหัวข้อและ
รายละเอียดท่ีตอ้งนาํเสนอดงัน้ี (เดอะมอลล ์กรุ๊ป , 2549) 
 1. ด้านผลิตภณัฑ์ แจงถึงรายละเอียดของสินคา้ท่ีตอ้งการนาํเสนอ ตั้งแต่ขนาดหรือ
นํ้าหนกับรรจุ รูปแบบบรรจุภณัฑ ์รวมถึงแบบบรรจุภณัฑ์ รวมถึงลวดลายและโทนสี คุณสมบติัเด่น
ของสินคา้ เม่ือเทียบกบัคู่แข่งขนั กล่ินและรสชาติ ของสินคา้ท่ีตอ้งการขาย และราคาปลีก ปริมาณ
การท่ีคาดวา่จะเหมาะสมท่ีสุด เม่ือเทียบกบัคู่แข่งขนั ตลอดจนตาํแหน่งการวางขายในซูเปอร์มาร์เก็ต 
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 2. ดา้นเป้าหมาย บอกรายละเอียดของกลุ่มคา้หลกั โดยเจาะจงเพศ วยั วตัถุประสงค์
ของการเลือกซ้ือและกลุ่มลูกคา้รอง ท่ีเป็นไปได ้ท่ีเป็นไปได ้ตามลาํดบันัยสําคญั เพื่อการพฒันา
รูปแบบของสินคา้ ใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด 
 3. ดา้นการแข่งขนั ศึกษาถึงสินคา้ซ่ึงเป็นแบรนด์คู่แข่งในตลาด และแบรนด์ท่ีเป็นผูน้าํ 
โดยพิจารณาถึงจุดอ่อน และจุดแขง็ของแต่ละแบรนดเ์พื่อวเิคราะห์โอกาสท่ีสินคา้เฮา้แบรนด์ใหม่จะ
เขา้ไปมีส่วนแบ่งส่วนแบ่งตลาดได ้
 4. ด้านสถิติยอดขาย ศึกษาประวติัตวัเลขการขายของสินค้าแบรนด์ผูน้าํตลาดและ
คู่แข่งรายอ่ืน เพื่อประเมินโอกาส และวิเคราะห์ความเป็นไปไดข้องยอดขายสินคา้เฮา้แบรนด์ท่ีจะ
ผลิตข้ึน 
 5. ผูผ้ลิตสินคา้ท่ีคาดว่าผลิตให้ แจงรายช่ือของบริษทัท่ีคาดว่าจะสามารถผลิตสินคา้ 
เฮา้แบรนด์ให้ได ้โดยศึกษาจากศกัยภาพของบริษทั กาํลงัและมาตรฐานการผลิต ความน่าเช่ือถือ
และเง่ือนไขอ่ืนๆ 
 6. ดา้นการกาํหนดราคา บอกรายละเอียดของราคาขายปลีกของสินคา้คู่แข่งท่ีมีอยูใ่นตลาด 
ตั้งแต่ราคาตํ่าสุด ซ่ึงอาจเป็นช่วงจดัรายการ จนถึงราคาสูงสุด ซ่ึงเป็นราคาปกติของกลุ่มสินคา้นั้น เพื่อ
ศึกษาถึงการจดัตั้งราคาท่ีน่าสนใจกบัลูกคา้มากท่ีสุด และสามารถแข่งขนักบัสินคา้แบรนด์เนมได ้
 7. ดา้นการประเมินผล การวิจยัถึงโอกาสของตวัเลขส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีสินคา้ 
เฮา้แบรนดจ์ะทาํได ้โดยบอกเป้าหมายชดัเจนวา่สินคา้เฮา้แบรนดจ์ะมีศกัยภาพในการดึงดูดส่วนแบ่ง
ทางการตลาดจากสินคา้คู่แข่งขนัหลกั และคู่แข่งขนัรองมาไดใ้นสัดส่วนเท่าไร เพราะเหตุใด 
 8. ดา้นการประมาณการยอดขาย ตวัเลขการขายท่ีคาดวา่จะทาํไดใ้นแต่ละเดือนสําหรับ
สินคา้ใหม่ และปริมาณการผลกาํไรท่ีบริษทัจะไดรั้บจากการเพิ่มสินคา้เฮา้แบรนด์นั้นทั้งช่วงจดั
รายการ และจากการขายปกติ 
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ตารางท่ี 2.1 ผูผ้ลิตสินคา้เฮา้แบรนดแ์ละสินคา้แบรนดเ์นม 
 

สินคา้ เฮา้แบรนด์ ผูผ้ลิต แบรนดเ์นม 

กระดาษชาํระ โฮม เฟรช มาร์ท บ.ธนาเปเปอร์ พพัล ์จาํกดั   

  เทสโก ้โลตสั บ.เบอร์ล่ี ยคุเกอร์ เซลล็อกซ์ จาํกดั เซลล็อกซ์ 

  แฮปป้ีบาท บ.คิมเบอร์ล่ี คล๊าค (ประเทศไทย) จาํกดั คลีเน็กซ์ 

  คาร์ฟูร์ บ.คิมเบอร์ล่ี คล๊าค (ประเทศไทย) จาํกดั คลีเน็กซ์ 

  แอโร บ.เบอร์ล่ี ยคุเกอร์ เซลล็อกซ์ จาํกดั เดลซี 

สาํลีแผน่ โฮม เฟรช มาร์ท บ.เพิ่มพนูพฒันาอุตสาหกรรม จกดั   

สาํลีกา้น เทสโก ้โลตสั บ.ลิมเมอร์ จาํกดั   

  แฮปป้ีบาท บ.มาม่ี จาํกดั   

  คาร์ฟูร์ บ.สหธารา (ประเทศไทย) จาํกดั   

  แอโร บ.เพิ่มพนูพฒันาอุตสาหกรรม จกดั   

นํ้ายาลา้งจาน โฮม เฟรช มาร์ท บ.อุตสาหกรรมมิตรมงคล จาํกดั ดีโก,้โมซา 

  เทสโก ้โลตสั บ.ไวทเ์ฮา้คลีนน่ิง โปรดกัส์ จาํกดั   

  แฮปป้ีบาท บ.อุตสาหกรรมมิตรมงคล จาํกดั ดีโก,้โมซา 

  คาร์ฟูร์ บ.ไวทเ์ฮา้คลีนน่ิง โปรดกัส์ จาํกดั   

  แอโร บ.อุตสาหกรรมมิตรมงคล จาํกดั ดีโก,้โมซา 
นํ้ายาลา้ง
หอ้งนํ้า โฮม เฟรช มาร์ท บ.ไวทเ์ฮา้คลีนน่ิง โปรดกัส์ จาํกดั เคลนเซอร์ 

  เทสโก ้โลตสั บ.ไวทเ์ฮา้คลีนน่ิง โปรดกัส์ จาํกดั เคลนเซอร์ 

  แฮปป้ีบาท บ.ไวทเ์ฮา้คลีนน่ิง โปรดกัส์ จาํกดั เคลนเซอร์ 

  คาร์ฟูร์ บ.ไวทเ์ฮา้คลีนน่ิง โปรดกัส์ จาํกดั เคลนเซอร์ 

  แอโร บ.ไวทเ์ฮา้คลีนน่ิง โปรดกัส์ จาํกดั เคลนเซอร์ 

    
 
 
 



27 

ตารางท่ี 2.1  (ต่อ) 
 

สินคา้ เฮา้แบรนด์ ผูผ้ลิต แบรนดเ์นม 

นํ้ายาปรับผา้นุ่ม โฮม เฟรช มาร์ท บ.อุตสาหกรรมมิตรมงคล จาํกดั   

  เทสโก ้โลตสั บ.ทีแพค แมนูเคม จาํกดั   

  แฮปป้ีบาท บ.อุตสาหกรรมมิตรมงคล จาํกดั   

  คาร์ฟูร์ สแตนดาร์ดแมนูแฟคเจอร่ิง จาํกดั แซนซอฟ 

  แอโร การ์กวัร์ จาํกดั   

ยาสระผม โฮม เฟรช มาร์ท ไม่มีสินคา้   

  แฮปป้ีบาท ไม่มีสินคา้   

ครีมนวดผม เทสโก ้โลตสั อินเตอร์เนชัน่เนล แลบบอราทอรีส์ จาํกดั   

  แฮปป้ีบาท บ.อุตสาหกรรมมิตรมงคล จาํกดั   

  คาร์ฟูร์ การ์กวัร์ จาํกดั   

  แอโร บ.อุตสาหกรรมมิตรมงคล จาํกดั   

ครีมอาบนํ้า โฮม เฟรช มาร์ท บ.อุตสาหกรรมมิตรมงคล จาํกดั   

  เทสโก ้โลตสั อินเตอร์เนชัน่เนล แลบบอราทอรีส์ จาํกดั   

  แฮปป้ีบาท วร่ีา อลัลายด์ แมนูแฟคเจอร่ิง จาํกดั   

  คาร์ฟูร์ วร่ีา อลัลายด์ แมนูแฟคเจอร่ิง จาํกดั   

  แอโร ไม่มีสินคา้   

แป้ง โฮม เฟรช มาร์ท 
เอส แอนด ์เจ อินเตอร์เนชัน่แนล จาํกดั 
(มหาชน)   

  เทสโก ้โลตสั 
เอส แอนด ์เจ อินเตอร์เนชัน่แนล จาํกดั 
(มหาชน)   

  แฮปป้ีบาท ศิริมงคลเคมี จาํกดั   

  คาร์ฟูร์ องักฤษตรางู(แอลพี),เซนลุกซ์ จาํกดั ตรางู 

  แอโร ไม่มีสินคา้   

ซอสมะเขือเทศ เทสโก ้โลตสั ไฮนซ์วนิแซนซ์ จาํกดั ไฮนซ์ 
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ตารางท่ี 2.1  (ต่อ) 
 

สินคา้ เฮา้แบรนด์ ผูผ้ลิต แบรนดเ์นม 

  แฮปป้ีบาท ตา้ก่ี หย ัน่หวอหยุน่ (1999) จาํกดั เด็กสมบูรณ์ 

  คาร์ฟูร์ ศรีไทย ฟูดส์ เซอวสิ จาํกดั อ่างศิลา 
  แอโร ไฮนซ์วนิแซนซ์ จาํกดั ไฮนซ์ 
เตา้เจ้ียว, 
ซีอ้ิวขาว เทสโก ้โลตสั ไทยเทพรสผลิตภณัฑอ์าหาร จาํกดั ภูเขาทอง 

  แฮปป้ีบาท อุตสาหกรรมไทยปรีดา จาํกดั ครัววงั 

  คาร์ฟูร์ ธนสยาม จาํกดั เลิศรส 

  แอโร ไทยเทพรสผลิตภณัฑอ์าหาร จาํกดั ภูเขาทอง 

นํ้าปลา โฮม เฟรช มาร์ท อุตสาหกรรมไทยปรีดา จาํกดั มงักรทอง 
  เทสโก ้โลตสั นํ้าปลาพิไชย จาํกดั หอยนางรม 

  แฮปป้ีบาท อุตสาหกรรมไทยปรีดา จาํกดั มงักรทอง 

  คาร์ฟูร์ อุตสาหกรรมไทยปรีดา จาํกดั มงักรทอง 

  แอโร หจก.โรงงานนํ้าปลา ฉัว่ฮะเส็ง หอยหลอด 
นํ้ามนัพืช โฮม เฟรช มาร์ท โอลีน จาํกดั โอลีน 

  เทสโก ้โลตสั โอลีน จาํกดั โอลีน 

  แฮปป้ีบาท พี.เอส.แปซิฟิค จาํกดั แวว 

  คาร์ฟูร์ มรกต อินดสัตร้ีส์ จาํกดั มรกต 
  แอโร โอลีน จาํกดั โอลีน 

ทูน่ากระป๋อง โฮม เฟรช มาร์ท ไทยรวมสินพฒันาอุตสาหกรรม จาํกดั ซีเล็ค 

  เทสโก ้โลตสั พทัยา ฟู้ ด อินดสัทรี จาํกดั นอติลุส 

  แฮปป้ีบาท โกลเดน้ไพรซ์ แคนน่ิง จาํกดั   

  คาร์ฟูร์ ไทยรวมสินพฒันาอุตสาหกรรม จาํกดั ซีเล็ค 

  แอโร ไม่มีสินคา้   
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ตารางท่ี 2.1  (ต่อ) 
 

สินคา้ เฮา้แบรนด์ ผูผ้ลิต แบรนดเ์นม 

ผลไมก้ระป๋อง โฮม เฟรช มาร์ท ลาํปางฟูดส์โปรดกัส์ จาํกดั   

  เทสโก ้โลตสั ลาํปางฟูดส์โปรดกัส์ จาํกดั   
  แฮปป้ีบาท ทองก่ิงแกว้ฟู้ ดส์ จาํกดั   

  คาร์ฟูร์ ไม่มีสินคา้   

  แอโร ลาํปางฟูดส์โปรดกัส์ จาํกดั   

ครีมเทียม โฮม เฟรช มาร์ท กรไทย จาํกดั โค-คอฟ 
  เทสโก ้โลตสั กรไทย จาํกดั โค-คอฟ 

  แฮปป้ีบาท กรไทย จาํกดั โค-คอฟ 

  คาร์ฟูร์ นาํเขา้จากมาเลเซีย   

  แอโร กรไทย จาํกดั โค-คอฟ 
กาแฟ โฮม เฟรช มาร์ท เขาช่อง อุตสาหกรรม(1979) จาํกดั เขาช่อง 

  เทสโก ้โลตสั เขาช่อง อุตสาหกรรม(1979) จาํกดั เขาช่อง 

  แฮปป้ีบาท ซาร่า ลี คอ๊ฟฟ่ี แอนดที์ จาํกดั Moccona 

  คาร์ฟูร์ เขาช่อง อุตสาหกรรม(1979) จาํกดั เขาช่อง 
  แอโร ซาร่า ลี คอ๊ฟฟ่ี แอนดที์ จาํกดั Moccona 

ท่ีมา: จากการสาํรวจ   
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5. ผลงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 ธีรดา ตนัธรรศกุล (2542)  ความรู้ ทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์
ของกลุ่มผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความรู้ ทศันคติ และ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์ของกลุ่มผูห้ญิงเขตกรุงเทพฯ ซ่ึงขอ้มูลจากการวิจยัคร้ังน้ีไดม้า
จากแบบสอบถามจาํนวน 385 ชุดจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีไปจบัจ่ายสินคา้ในร้านคา้ปลีก คา้ส่งท่ีมีสินคา้
เฮา้ส์แบรนด์วางจาํหน่าย และทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยการหาค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation)การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (The One-Factor Analysis 
of Variance หรือ One-wayANOVA) และสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson's 
Correlation) โดยมีค่านยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผลการวิจยัพบวา่ 1. กลุ่มผูห้ญิงท่ีมีลกัษณะ
ทางประชากรอนัได้แก่ อายุ การศึกษา รายได้ แตกต่างกนัมีทศันคติต่อสินคา้เฮา้ส์แบรนด ์
ไม่แตกต่างกนั 2. พฤติกรรมการเปิดรับสารจากการไปร้านคา้ปลีก ร้านคา้ส่ง ไม่มีความสัมพนัธ์กบั
ความรู้ท่ีมีต่อสินคา้เฮา้ส์แบรนด์ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ 3. ความรู้ท่ีมีต่อสินคา้เฮา้ส์แบรนด์ ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัทศันคติต่อสินคา้เฮา้ส์แบรนด์อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ 4. ทศันคติท่ีมีต่อสินคา้
เฮา้ส์แบรนด ์มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 
 ประจกัษ ์วอ่งวนิิชปากร (2544)  การศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดของผลิตภณัฑ์ประเภท
เฮา้ส์แบรนด ์ การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัและพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑ์ประเภทเฮ้าส์แบรนด์ของห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์เพื่อนํามาพฒันากลยุทธ์ทาง
การตลาดของผลิตภณัฑป์ระเภทเฮา้ส์แบรนดใ์หส้ามารถตอบสนองความตอ้งการและสอดคลอ้งกบั
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัให้มากท่ีสุด  ขอบเขตของการศึกษาในคร้ังน้ีจะศึกษากลุ่ม
ตวัอยา่งในเขตหวัหมาก และพระโขนง จงัหวดักรุงเทพมหานครโดยวิธีการศึกษาจะทาํการศึกษา
ขอ้มูลปฐมภูมิซ่ึงไดจ้ากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างจาํนวน100 ชุดภายในช่วงเดือนกุมภาพนัธ์-
เมษายน 2545 และขอ้มูลทุติภูมิจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ เช่น วารสาร นิตยสาร
สารนิพนธ์ และวิทยานิพนธ์ท่ีเก่ียวขอ้งโดยมีการนาํกรอบแนวคิดทฤษฎีและวรรณกรรมท่ีนาํมา
ศึกษาคือพฤติกรรมการซ้ือและลกัษณะของผูบ้ริโภค รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดและความรู้ทัว่ไปในธุรกิจคา้ปลีกเขา้มาเพื่อศึกษาจาก
ผลการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีซ้ือสินคา้เป็นเพศหญิงร้อยละ 64 โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มี
อายุระหว่าง26-35 ปี ร้อยละ 65 และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนกังานเอกชนถึง 
ร้อยละ70 โดยเหตุผลหลกัในการเขา้ไปใชบ้ริการใน ห้างโลตสัและห้างบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์คืออยู่
ใกลท่ี้ทาํงานหรือท่ีพกัอาศยั ถึงร้อยละ 54 และรองลงมาคือ สินคา้มีคุณภาพดีและมีราคาถูก  
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ถึงร้อยละ 23 โดยสินคา้และผลิตภณัฑ์ท่ีนิยมเขา้ไปเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวกบัการทาํ
ความสะอาดร่างกาย และอาหารสดหรืออาหารสําเร็จรูปและของใช้ประจาํวนัโดยผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่เคยซ้ือสินคา้ประเภทเฮา้ส์แบรนดม์าใชแ้ลว้และหมวดท่ีไดรั้บ ความนิยมมากท่ีสุดของยีห่อ้ 
ซูเปอร์เซฟคือหมวดผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดไดรั้บความนิยมร้อยละ 40 ส่วนยี่ห้อซูเปอร์เซฟคือ
หมวดผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดได้รับความนิยม  ในหมวดอาหารสดและสําเร็จรูปมากท่ีสุดถึง 
ร้อยละ 33 จากผลการศึกษาจะเห็นไดว้า่สินคา้เฮา้ส์แบรนด์ของทั้ง 2 ยี่ห้อ คือยี่ห้อซูเปอร์เซฟและ
ยีห่อ้ลีดเดอร์ไพรซ์ไดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภคในหมวดหมู่ท่ีต่างกนัแต่ขอ้มูลจากการศึกษาในคร้ัง
น้ีทั้ง 2 ยี่ห้อสามารถนาํมาเพื่อปรับปรุงผลิตภณัฑ์โดยทั้ง 2 ยี่ห้อควรมีการขยายชนิดของผลิตภณัฑ์
ใหมี้ความหลากหลายมากยิ่งข้ึน และการบรรจุภณัฑ์ให้ดูสวยงามมีราคาจะสามารถเพิ่มยอดขายใน
หมวดสินคา้ต่าง ๆ ไดเ้ป็นอยา่งมากเน่ืองจากผูบ้ริโภคจะมีการเปรียบเทียบในเร่ืองของราคาและ
คุณภาพถา้ราคาของสินคา้เฮา้ส์แบรนด์มีการตั้งราคาท่ีถูกกวา่และมีคุณภาพท่ีไม่แตกต่างกนัมากนกั
ประกอบกบัการจดัวางท่ีโดดเด่นสะดุดตาก็จะทาํให้สินคา้เฮา้ส์แบรนด์ถูกเลือกมากกวา่สินคา้เฮา้ส์
แบรนดเ์นมและจะเป็นรายไดห้ลกัของการแข่งขนัในธุรกิจคา้ปลีกต่อไปในอนาคต 
 ณัฐพร โพธิราช (2546) พฤติหรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้เฮา้แบรนด์จากธุรกิจคา้ปลีก กลยุทธ์ทางการตลาดของผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกในการ
ขยายฐานลูกคา้และเพิ่มยอดขายโดยการผลิตสินคา้เฮา้แบรนดอ์อกสู่ตลาดนบัวา่ประสบผลสําเร็จใน
ระดบัหน่ึง โดยจะเห็นไดจ้ากปัจจุบนัสินคา้เฮา้แบรนดก์าํลงัไดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภคเป็นอยา่ง
สูง อนัมีสาเหตุเน่ืองมาจากการท่ีสินคา้เฮา้แบรนด์มีราคาถูกกว่าสินคา้โดยทัว่ๆ ไปประมาณ 10-
30% และคดวา่ในอนาคตสินคา้ประเภทน้ีจะเป็นท่ีนิยมและเป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภคเช่นเดียวกบั
สินคา้ยีห่อ้เดิมท่ีมีวางจาํหน่ายอยูก่่อนแลว้ การศึกษาในคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาพฤติกรรมการ
บริโภค และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้แบรนด์จากธุรกิจคา้ปลีกใน
เขตกรุงเทพมหานครกลุ่มบูรพา ในช่วงเดือนพฤศจิกายนถึงเดือนธันวาคม 2546 โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลจากตวัอยา่งจาํนวน 370 ตวัอยา่ง โดยใชส้ถิติไคสแควร์
วเิคราะห์ทดสอบเพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งการเลือกประเภทของสินคา้ แหล่งขอ้มูลท่ีใชใ้นการ
ตดัสินใจซ้ือ ยีห่อ้ของสินคา้ท่ีซ้ือ และแหล่งท่ีจะซ้ือสินคา้เฮา้แบรนด์ในคร้ังต่อไป ผลการศึกษาจาก
ตวัอยา่ง 370 ตวัอยา่งพบวา่มีกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือสินคา้เฮา้แบรนด์จาํนวน 237 คน และไม่เคยซ้ือ
จาํนวน 133 คน ยี่ห้อของสินคา้เฮา้แบรนด์ท่ีกลุ่มตวัอย่างซ้ือประจาํ ไดแ้ก่ ยี่ห้อโลตสั คุม้ค่า และ
ซูเปอร์เซฟ ของห้างเทสโกโ้ลตสั การซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ังจะไม่คาํนึงถึงยี่ห้อของห้างท่ีซ้ือ แต่จะ
เลือกซ้ือเน่ืองจากความสะดวก คือสะดวกท่ีไหนซ้ือนัน่ ในดา้นความนิยมพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วน
ใหญ่นิยมซ้ือสินคา้กลุ่มผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดมากท่ีสุด และซ้ือผลิตภณัฑ์ประเภทเคร่ืองเขียน
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นอ้ยท่ีสุด แหล่งขอ้มูลข่าวสารท่ีทาํให้กลุ่มตวัอยา่งรู้จกัสินคา้เฮา้แบรนด์มากท่ีสุดเป็นแหล่งขอ้มูล
จากโฆษณาแผน่พบัของหา้ง และแหล่งขอ้มูลส่วนใหญ่ท่ีกลุ่มตวัอยา่งใชป้ระกอบการพิจารณาตดัสิ
ใจซ้ือ คือแหล่งข้อมูลจากคนในครอบครัวหรือญาติพี่น้อง หลังจากท่ีกลุ่มตวัอย่างได้ใช้สินค้า
ประเภทนั้นแลว้และมีความรู้สึกไม่พอใจมากท่ีสุดคือ สินคา้ในกลุ่มผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ส่วนตวั โดยมี
สาเหตุมาจากท่ีสินคา้แบรนดเ์นมมีคุณภาพท่ีดีกวา่ และสินคา้ท่ีรู้สกพอใจมากท่ีสุดคือ สินคา้ในกลุ่ม
ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดโดยมีสาเหตุจากการท่ีมีการกาํหนดราคาอยา่งยติุธรรม นอกจากน้ียงัพบวา่ 
ปัจจยัทางด้านอายุ และรายได้มีความสัมพนัธ์กบัการเลือกประเภทสินค้าเฮ้าแบรนด์ และไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัยี่ห้อของสินคา้เฮา้แบรนด์ท่ีซ้ือ ณ ระดบันยัสําคญั 0.05 สําหรับปัจจยัทางดา้นเพศ 
และอายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัแหล่งท่ีจะซ้ือสินคา้เฮา้แบรนด์ในคร้ังต่อไป ส่วนปัจจยัทางดา้นอาย ุ
อาชีพ การศึกษาและรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัแหล่งขอ้มูลท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้แบรนด ์ 
 ญาณิศา ประสพพกัตร์ (2550) การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
เฮา้ส์แบรนด์ของกลุ่มผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค ์3 ประการ คือ 1) เพื่อศึกษา
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เฮ้าส์แบรนด์ของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  
2) เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนดข์องกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร และ 3) เพื่อทราบแนวทางในการปรับปรุงสินคา้เฮา้ส์แบรนด์ให้ตอบสนอง
ความพึงพอใจของกลุ่มผูบ้ริโภคให้มากท่ีสุด กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มผูห้ญิง
อายุระหวา่ง 18-60 ปี ท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน ใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ การ
วิเคราะห์ถดถอยอย่างง่าย และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ ผลการศึกษาพบว่า 1. ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
จาํนวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ประกอบดว้ย 
ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 6 ปัจจยั ไดแ้ก่ อาชีพขา้ราชการ อาชีพ
ลูกจา้ง/พนกังานบริษทัเอกชน รายไดต่้อเดือนน้อยกว่า 5,000 บาท รายได ้5,000–10,000 บาท 
รายได ้10,001–20,000 บาท และรายได ้20,001–50,000 บาท ปัจจยัส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ์ ปัจจยับุคคลอา้งอิง ไดแ้ก่ สมาชิกในครอบครัว ส่วนปัจจยัความรู้เก่ียวกบัสินคา้เฮา้ส์แบ
รนด์ไม่มีผลต่อจาํนวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์ 2. ปัจจยัท่ีมีผลต่อความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้เฮา้ส์แบรนด์ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ประกอบดว้ย ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล
ของตอบแบบสอบถาม จาํนวน 5 ปัจจยั ไดแ้ก่ ระดบัการศึกษาตํ่ากว่ามธัยม 3 อาชีพขา้ราชการ 
อาชีพลูกจา้ง/พนกังานบริษทัเอกชน รายไดต่้อเดือนนอ้ยกวา่ 5,000 บาท และรายได ้5,000–10,000 
บาท ปัจจยัส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ และการจดัจาํหน่าย ปัจจยับุคคลอา้งอิง ไดแ้ก่ 
เพื่อน ส่วนปัจจยัความรู้เก่ียวกบัสินคา้เฮา้ส์แบรนดไ์ม่มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด ์
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 วรญา โรจนาปภาพร,วรัิช สงวนวงศว์าน,เบญจวรรณ รักษสุ์รี (2551) การศึกษาปัจจยัท่ี
มีผลกระทบต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า เฮ้าแบรนด์  ของผู ้บริโภคในจังหวัดนครราชสีมา  
การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้แบรนด์ ตาม
ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค (2) เพื่อศึกษาปัจจยัภายนอกทางสังคมท่ีมีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือสินค้าเฮ้าแบรนด์ของผูบ้ริโภค (3) เพื่อศึกษาปัจจัยภายในทางจิตวิทยาท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้แบรนด์ของผูบ้ริโภค (4) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนผระสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้แบรนด์ของผูบ้ริโภค ปัจจยัภายนอกทาง
สังคมดา้นกลุ่มอา้งอิง ดา้นครอบครัวและดา้นบทบาทและสถานะมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้เฮา้แบรนด ์ปัจจยัภายในทางจิตวทิยาดา้นการจูงใจ ดา้นการรับรู้ ดา้นการเรียนรู้ ดา้นความเช่ือ
และทศันคติมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้แบรนด์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายและด้านการส่งเสริม
การตลาดมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้แบรนด ์

 

 

 



บทที ่3 

วธีิด าเนินการศึกษา 

 
 

 การศึกษาเร่ือง เร่ือง การตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราเฮา้แบรนด์ ของผูบ้ริโภค ในห้างบ๊ิกซี 
สาขาจงัหวดัฉะเชิงเทรา เป็นการวิจยักลุ่มตวัอยา่งประชากรทั้งเพศชายและเพศหญิง ท่ีเคยซ้ือสินคา้
เฮา้แบรนด์ของห้างบ๊ิกซี สาขาฉะเชิงเทรา ในคร้ังน้ีใช ้วิธี วิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
ดว้ยวิธีการวิจยัแบบส ารวจ  (Survey Research) โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั ซ่ึงผู ้
ศึกษาไดก้ าหนดแนวทางในการด าเนินการวิจยั ดงัมีรายละเอียดในเร่ืองของประชากร กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีใช้ในการวิจยั ตวัแปรท่ีใช้ในการวิจยั เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั เกณฑ์การให้คะแนน การเก็บ
รวบรวมขอ้มูล การทดสอบแบบสอบถาม การวเิคราะห์ขอ้มูล และการน าเสนอขอ้มูลดงัน้ี 
 

1. ประชากรและการสุ่มตัวอย่าง 
 
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิงท่ีมาใชบ้ริการห้างบ๊ิก
ซีสาขาฉะเชิงเทรา จ านวน 200 ราย  
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิงท่ีมาใช้บริการ
ห้างบ๊ิกซี สาขาฉะเชิงเทรา จ านวน 200 ราย ซ่ึงสามารถระบุจ านวนไดเ้น่ืองจากเน่ืองจากประชากร
เป็นกลุ่มเฉพาะท่ีมาใชบ้ริการหา้งบ๊ิกซีสาขาฉะเชิงเทราเป็นประจ า จึงใชป้ระชากรทั้งหมดเป็นกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
 การค านวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่าง 

 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชค้  านวณประชากรทั้งหมดโดยจะท าการแบ่งการสุ่มตวัอยา่ง
แบบเฉพาะผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้เฮา้แบรนด์ของห้างบ๊ิกซี สาขาฉะเชิงเทรา และใชสู้ตรการหาขนาดของ
กลุ่มตวัอย่างจากผูบ้ริโภค แต่เน่ืองจากท่ีไม่สามารถหาจ านวนประชากรท่ีแน่นอนได้  จึงได้ใช้
วิธีการค านวณหาจ านวนกลุ่มตวัอย่าง เพื่อก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีตอ้งใช้ในการวิจยัจาก
สูตรค านวณดงัน้ี (Yamane.’1970,pp. 289-290) 
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สูตร    n =      P(1 - P)(Z)2 

                         e 2 
โดยท่ี  
n  = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
P = ค่าเปอร์เซ็นท่ีตอ้งการจะสุ่มจากประชากรทั้งหมด โดยก าหนดให้ท่ี 50%

   ( หรือ 0.50 ) 
Z =  ระดบัความเช่ือมัน่โดยก าหนดท่ี 95% 
e  =  ค่าเปอร์เซ็นความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดโ้ดยก าหนดท่ี 5% (หรือ 0.05)  
ดงันั้น จึงไดก้ าหนดกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการท าวจิยัดงัในคร้ังน้ีจ  านวนประมาณ 200 ตวัอยา่ง 

 
 การสุ่มตัวอย่าง 
 ผูศึ้กษาไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลขอ้มูลตั้งแต่ 1 พฤษภาคม พ.ศ.2555 ถึงวนัท่ี 10 
พฤษภาคม พ.ศ. 2555 โดย 

1. เตรียมแบบสอบถามเพื่อการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
2. น าแบบสอบถามไปท าการทดสอบกบักลุ่มตวัอยา่ง โดยท าการกระจายเก็บขอ้มูล 

จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีมาซ้ือสินคา้ในหา้งบ๊ิกซี สาขาฉะเชิงเทรา ซ่ึงอยูใ่นจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
3. ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล และน าแบบสอบถามท่ีไดม้าตรวจสอบขอ้มูลความ 

ถูกตอ้งและแยกแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ออกมาจ านวน 200 ชุด 
 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยั เป็นแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึน
เอง โดยการวจิยัคน้ควา้จากหนงัสือ หอ้งสมุด ส่ือส่ิงพิมพ ์เอกสารต่างๆ และสืบคน้จากอินเตอร์เน็ต 
โดยรูปแบบสอบถามท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง แบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราสินคา้
ผูข้าย 
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3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
  ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีไดส่้งให้กลุ่มตวัอยา่งและ
ขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ ดงัน้ี  
  3.1 ข้อมูลทุติยภูมิ คือขอ้มูลท่ีไดจ้ากการคน้ควา้จากหนงัสือ ต ารา เอกสารแจกและ
งานศึกษาท่ีเก่ียวขอ้งกบัศึกษาจะท าการเก็บขอ้มูล ตั้งแต่ 1-10 พฤษภาคม 2555  
  3.2 ข้อมูลปฐมภูมิ คือขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมไดจ้ากกลุ่มตวัอย่างโดย
ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลตั้งแต่ 1-10 พฤษภาคม 2555 โดยด าเนินการเป็นขั้นตอนดงัน้ี  
   ขั้นตอนท่ี 1 ท าการส ารวจความคิดเห็นจากประชากรกลุ่มเป้าหมาย แบบสอบถาม
ท่ีก าหนดและท าการรวบรวมแบบสอบถามท่ีไดด้ าเนินการแลว้ใหผู้ศึ้กษา 
   ขั้นตอนท่ี 2 ผูศึ้กษาท าการตรวจสอบความสมบูรณ์และรวบรวมข้อมูลจาก
แบบสอบถามท่ีไดรั้บกลบัและน าขอ้มูลท่ีไดรั้บเขา้ระบบกระบวนการประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์
โดยใชโ้ปรแกรมทางสถิติ 
   ขั้นตอนท่ี 3 น าผลการวเิคราะห์ท่ีประมวลไดจ้ากโปรแกรมทางสถิติไปด าเนินการ
ตามขั้นตอนการศึกษา  
 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 ในการวจิยัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราสินคา้ผูข้ายของผูบ้ริโภค ในหา้งบ๊ิกซี ไดท้  า 
การวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชค้่าสถิติพื้นฐาน ประกอบดว้ยหลงัจากท่ีไดรั้บแบบสอบถามแลว้ ผูว้ิจยัจะ
ท าการตรวจสอบความสมบูรณ์ของค าตอบแล้วน ามาจดัหมวดหมู่และวิเคราะห์ด้วยโปแกรม
ส าเร็จรูปทางสถิติ เพื่อการวจิยัทางสังคมศาสตร์ (statistical package for social science) ซ่ึงวิเคราะห์
ดว้ยสถิติ ดงัน้ี 
 4.1 น าแบบสอบถามทีไ่ด้รับคืนทั้งหมดมาตรวจสอบ โดยพิจารณาวา่ผูต้อบ 
แบบสอบถามตอบสมบูรณ์หรือไม่ เพื่อน าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ไปวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติได ้ 
200 ชุด ตามจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 4.2 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล ประกอบดว้ย  
  4.2.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ไดก้ารอธิบายโดย
ใชค้่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียนเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
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  4.2.2 การวิเคราะห์สถติิเชิงอนุมาน (Inferentian statistic) ไดแ้ก่  
   1) t-tast (Independent Samples t-test) เพื่อใชใ้นการทดสอบสมมติฐานท่ีมี 
ความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของประชากร 2 กลุ่ม 
   2) F-test (Independent Samples F-test) เพื่อใชใ้นการทดสอบสมมติฐานท่ี 
มีความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของประชากรท่ีมีมากกวา่ 2 กลุ่ม  
   3) ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียรสัน (The Pearson’s Product  
Moment Correlation Coefficient)  



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

 ในการศึกษาคร้ังน้ีไดท้  าการวิจยัถึงพฤติกรรมบริโภคสินคา้ตราสินคา้ผูข้ายของผูบ้ริโภค
สินคา้ตราสินคา้ผูข้ายของผูบ้ริโภคจงัหวดัฉะเชิงเทรา และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภค จากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 200  ตวัอยา่ง แลว้น ามาวิเคราะห์
ประเมินผลโดยการแบ่งผลการวจิยัออกเป็น 2  ส่วน คือ 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ตราสินคา้ผูข้าย  

 

ส่วนที่ 1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 
 การศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดก้  าหนดกลุ่มประชากรท่ีจะศึกษาไวด้งัท่ีแสดงในตารางท่ี 4.1  
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
 

ทัว่ไป N = ร้อยละ 
เพศ   
ชาย 33 16.5 
หญิง 167 83.5 
รวม 200 100.0 
ท่ีมา: จาการส ารวจ 
 
 จากตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
โดยมีจ านวนผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด จ านวน 200 คน พบวา่คิดเป็นร้อยละ 100 แบ่งเป็น เพศ
ชาย มีจ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5  และเพศหญิง มีจ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 83.5  
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ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

ขอ้มูล จ านวน ร้อยละ 
อาย ุ   
ต ่ากวา่ 20 ปี 20 10.0 
20-30 ปี 54 27.0 
31-40 ปี 48 24.0 
41-50 ปี 39 19.5 
51-60 ปี 38 19.0 
60 ปีข้ึนไป 1 0.5 
รวม 200 100.0 

ท่ีมา จากการส ารวจ 
 

 จากตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ โดย
อายุของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด จ านวน 200 ชุด พบวา่คิดเป็นร้อยละ 100 แบ่งเป็นอายุต  ่ากวา่ 
20 ปี จ  านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 อายุ 20-30 ปี มีจ  านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 อายุ 31-
40 ปี มีจ  านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 มีจ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 อายุ 51-60 ปี มี
จ  านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0  และอาย ุ60 ปีข้ึนไป มีจ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5    
 

ตารางท่ี 4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ขอ้มูล จ านวน ร้อยละ 
การศึกษา 200 100.0 
ประถมศึกษา 37 18.5 
มธัยมศึกษา 2 1.0 
ปวส.หรือเทียบเท่า 22 11.0 
อนุปริญญา 46 23.0 
ปริญญาตรี 93 46.5 
รวม 200 100.0 

ท่ีมา : จากการส ารวจ   
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 จากตารางท่ี 4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบั
การศึกษา โดยระดับการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด จ านวน 200 คน  พบว่าคิดเป็น 
ร้อยละ 100 ระดบัประถมศึกษา มีจ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 ระดบัมธัยมศึกษา มีจ านวน 2 คน 
คิดเป็นร้อยละ 1.0 ระดบั ปวส.หรือเทียบเท่า มีจ  านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 11 ระดบัอนุปริญญามี
จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 23 และระดบัปริญญาตรี มีจ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 46.5 
 
ตารางท่ี 4.4  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

ขอ้มูล จ านวน ร้อยละ 

อาชีพ 200 100.0 
ขา้ราชการ 10 5.0 
พนกังานบริษทัเอกชน 117 58.5 
ธุรกิจส่วนตวั 25 12.5 
นกัเรียน/นกัศึกษา 28 14.0 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 14 7.0 
อ่ืนๆ 6 3.0 
รวม 200 100.0 
ท่ีมา: จากการส ารวจ 
 
 จากตารางท่ี 4.4  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
โดยอาชีพของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด มีจ านวน 200 คน พบวา่คิดเป็นร้อยละ 100 โดยแบ่งเป็น
อาชีพขา้ราชการ มีจ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 พนกังานบริษทัเอกชน มีจ านวน 117 คน  
คิดเป็นร้อยละ 58.5 ประกอบธุรกิจส่วนตวั มีจ  านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 นกัเรียน/นกัศึกษา 
มีจ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 พนกังานรัฐวิสาหกิจ มีจ านวน 14  คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 และ
อาชีพอ่ืนๆ มีจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 (อาชีพอ่ืนๆ ประกอบดว้ย แม่บา้น และผูว้า่งงาน)    
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ตารางท่ี 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

ขอ้มูล จ านวน ร้อยละ 
รายไดต่้อเดือน 200 100.0 

ต ่ากวา่ 5,000 บาท 27 13.5 

5,001-10,000 บาท 15 7.5 
10,001-15,000 บาท 110 55.0 

15,001-20,000 บาท 38 19.0 
20,001-30,000 บาท 9 4.5 

มากกวา่ 30,000 บาท 1 0.5 

รวม 200 100.0 

ท่ีมา จาการส ารวจ 
 
 จากตารางท่ี 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน โดยรายได้ต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด มีจ านวน 200 คน พบว่าคิดเป็น 
ร้อยละ 100  โดยแบ่งเป็น รายไดต้  ่ากวา่ 5,000 บาท มีจ านวน 27  คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 รายได ้5,001-
10,000 บาท มีจ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 รายได ้10,001-15,000 บาท มีจ านวน 110  คน คิดเป็น
ร้อยละ 55  รายได ้15,001-20,000 บาท มีจ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0  รายได ้20,001-30,000 
บาท มีจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5  และรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท มีจ านวน 1 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 0.5  
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ตารางท่ี 4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ  
 

ประเภทสินคา้ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ขนมคบเค้ียว 34 17 
อาหารแหง้ 99 49.5 
ผลิตภณัฑท์ าความสะอาด 27 13.5 
อุปกรณ์ใชใ้นครัวเรือน 14 7 
ผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพและความงาม 26 13 

รวม 200 100.0 

 
 จาก ตารางท่ี 4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของประเภทสินคา้ตราสินคา้ผูข้าย พบวา่มี
จ านวนผูต้อบ 200 คน คิดเป็นร้อยละ 100.0  โดยแบ่งเป็นประเภทขนมคบเค้ียว มีจ านวน 34 คน 
คิดเป็นร้อยละ 17.0  อาหารแห้ง มีจ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 49.5  ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด 
มีจ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5  อุปกรณ์ใช้ในครัวเรือน มีจ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 
7.0  และผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพและความงาม มีจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0  
 
ตารางท่ี 4.7 แสดงจ านวนและร้อยละของความถ่ีในการซ้ือสินคา้ตราสินคา้ผูข้าย  
 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ตราสินคา้ผูข้าย จ านวน (คน) ร้อยละ 
อาทิตยล์ะ 1 คร้ัง  87 43.5 
อาทิตยล์ะ 2 คร้ัง  49 24.5 
อาทิตยล์ะ 3 คร้ัง  59 29.5 
อาทิตยล์ะ 4 คร้ัง  2 1.0 
อ่ืนๆ  3 1.5 

รวม 200 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.7 แสดงจ านวนและร้อยละของความถ่ีในการซ้ือสินคา้เฮา้แบรนด์  พบวา่
มีจ านวนผูต้อบ 200 คน คิดเป็นร้อยละ 100.0 โดยแบ่งเป็นความถ่ี อาทิตยล์ะ 1 คร้ัง มีจ  านวน 87 คน 
คิดเป็นร้อยละ 43.5  อาทิตยล์ะ 2 คร้ัง มีจ  านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5  อาทิตยล์ะ 3 คร้ัง  
มีจ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5  อาทิตยล์ะ 4 คร้ัง มีจ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0  และอ่ืนๆ 
มีจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 (อ่ืนๆ ประกอบดว้ย 2 อาทิตย ์ต่อ 1 คร้ัง)  
 
ตารางท่ี 4.8 แสดงจ านวนและร้อยละของสาเหตุของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราสินคา้ผูข้าย 
 

สาเหตุของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราสินคา้ผูข้าย จ านวน (คน) ร้อยละ 
ดา้นผลิตภณัฑ์  91 45.5 
ดา้นราคา  76 38 
ดา้นสถานท่ี  9 45 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด  24 12.0 

รวม 200 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.8 แสดงจ านวนและร้อยละของสาเหตุของการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮ้า 
แบรนด์ พบว่ามีจ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 100.0 โดยแบ่งเป็นการตดัสินใจดา้นผลิตภณัฑ ์ 
มีจ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5  ดา้นราคา มีจ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 38.0  ดา้นสถานท่ี 
มีจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5  และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0  
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ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ระดับความส าคญัของปัจจัยส่วนประสมการตลาดต่อ 
 การตัดสินใจซ้ือสินค้าตราสินค้าผู้ขาย 
 
 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา  
การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.9 
 
ตารางท่ี 4.9 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม 
 การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

ด้านผลติภัณฑ์ X             S.D. ระดบัความส าคญั 

ตราสินคา้ท่ีเป็นของหา้ง 4.03 0.72 มาก 

คุณภาพของสินคา้ 3.99 0.7 มาก 

ผลิตจากบริษทัเดียวกบัสินคา้
ยีห่อ้ดงั 

3.71 0.68 มาก 

ระบุวนัผลิตและวนัหมดอายุ
ชดัเจน 

4.43 0.65 มาก 

มีขนาดบรรจุให้เลือก
หลากหลาย 

3.83 0.48 มาก 

บรรจุภณัฑส์วยงาม 3.87 0.6 มาก 

บรรจุภณัฑค์ลา้ยสินคา้ยีห่อ้ดงั 3.88 0.63 มาก 

เป็นสินคา้ออกใหม่ 4.06 0.72 มาก 

ค่าเฉล่ียรวม 3.98 0.66 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.9 ผลการวจิยัพบวา่ส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ความส าคญัต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราผูข้ายอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.98 เม่ือพิจารณาพบวา่ตราสินคา้ท่ีเป็น
ของห้างมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.03 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.72 คุณภาพของ
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สินคา้ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.99 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.76  ผลิตจากบริษทัเดียวกบัสินคา้
ยีห่อ้ดงั อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.71 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.68 ระบุวนัท่ีผลิตและวนัหมดอายุ
ชดัเจน อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.43 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.65 มีขนาดบรรจุให้เลือก
หลากหลาย อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.83 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.48 บรรจุภณัฑ์สวยงาม  
อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.87 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.6 บรรจุภณัฑ์คลา้ยสินคา้ยี่ห้อดงั อยูใ่น
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.88 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.63 และเป็นสินคา้ออกใหม่ อยูใ่นระดบัมาก  
มีค่าเฉล่ีย 4.06 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.72  
 การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัด
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.10  
 
ตารางท่ี 4.10 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วน 
 ประสมการตลาด ดา้นราคา 
 

ด้านราคา X             S.D. ระดบัความส าคญั 

สินคา้เหมาะสมกบับุคลิกภาพ 3.92 0.60 มาก 

ราคาต ่ากวา่ยีห่้ออ่ืน 3.65 0.62 มาก 
มีการลดราคา 4.00 0.75 มาก 
มีป้ายราคาชดัเจน 4.16 0.63 มาก 
ค่าเฉล่ียรวม 3.93 0.65 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.10 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดา้นผลิตราคา พบวา่มีค่าเฉล่ีย
รวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.93 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.65 โดยแบ่งเป็น สินคา้เหมาะสมกบั
บุคลิกภาพ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.92 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.6 ราคาต ่ากวา่ยี่ห้ออ่ืน อยูใ่น
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.65 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.62 มีการลดราคา อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.75 และมีป้ายแสดงราคาชดัเจน อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.16 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.63  
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 การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัด
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.11  
 
ตารางท่ี 4.11 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วน 
 ประสมการตลาด ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 
 

ด้านสถานทีจั่ดจ าหน่าย X             S.D. ระดบัความส าคญั 

ต ่าแหน่งวา่งสินคา้หยบิง่าย 4.08 0.69 มาก 

เวลาเปิดปิดของสะดวกต่อ
การใชบ้ริการ 

4.12 0.60 มาก 

หา้งตอ้งอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ี
ท างาน 

3.50 0.62 มาก 

สะดวกในการเดินทาง 3.60 0.66 มาก 
ค่าเฉล่ียรวม 3.83 0.64 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.11 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย  พบวา่มี
ค่าเฉล่ียรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.83 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.64  โดยแบ่งเป็น ต าแหน่งวาง
สินคา้หยิบง่าย อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.08 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.69  เวลาเปิดปิดของห้าง
สะดวกต่อการใชบ้ริการ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.12 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.60  ห้างตั้งอยูใ่กล้
บา้นหรือท่ีท างาน อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.5 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.62  และสะดวกใน 
การเดินทาง อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.6 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.66  
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 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.12  
 
ตารางท่ี 4.12 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วน 
 ประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด X S.D. ระดบัความส าคญั 

มีการโฆษณาในใบปลิว 4.00 0.73 มาก 

เห็นจากส่ือส่ิงพิมพ ์ 3.98 0.76 มาก 
เห็นจากป้ายโฆษณากลางแจง้ 3.30 0.63 ปานกลาง 
มีพนกังานใหค้ าแนะน า 3.35 0.62 ปานกลาง 
เพื่อนหรือคนรู้จกัแนะน าให้ซ้ือ 3.46 0.56 ปานกลาง 

ค่าเฉล่ียรวม 3.62 0.66 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.12  แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด  พบวา่
มีค่าเฉล่ียรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.62 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.66 โดยแบ่งเป็น มีการ
โฆษณาในใบปลิว อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.00 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.73  เห็นจากส่ือ
ส่ิงพิมพ์ อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.98 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.76  เห็นจากป้ายโฆษณา
กลางแจง้ อยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 3.3 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.63  มีพนกังานให้
ค าแนะน า อยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 3.35 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.62  และเพื่อนหรือคน
รู้จกัแนะน าใหซ้ื้อ อยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 3.46 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.56  
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 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.13  
 
ตารางท่ี 4.13 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วน 
 ประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
 

ส่วนประสมการตลาด X             S.D. ระดบัความส าคญั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.98 0.66 มาก 
ดา้นราคา 3.93 0.65 มาก 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.83 0.64 มาก 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.62 0.66 มาก 
ค่าเฉล่ียรวม 3.84 0.65 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดา้นส่วนประสมการตลาด

โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.84 , S.D. = 0.65)  
 เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  
ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 



บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 
 
 

 การศึกษาเร่ืองการตัดสินใจซ้ือสินค้าตราสินค้าผู ้ขายของผู ้บริโภค ในห้างบ๊ิกซี
ฉะเชิงเทราไดน้ าเสนอประเด็นส าคญัจ าแนกเป็น 3 ส่วน คือ สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และ
ขอ้เสนอแนะ มีรายละเอียดดงัน้ี 
 

1. สรุปผลการศึกษา 
 
 จากผูป้ระกอบอาชีพราชการ รัฐวิสาหกิจ บริษทัเอกชน นักเรียนนิสิตนกัศึกษาและ
อาชีพอ่ืนๆ ท่ีมาซ้ือสินคา้ในห้างสรรพสินคา้ท่ีเรียกวา่ ห้างบ๊ิกซี ซ่ึงอยูใ่นจงัหวดัฉะเชิงเทราจ านวน 
200 ตวัอยา่ง การวิเคราะห์ขอ้มูลทางดา้นพฤติกรรมทัว่ๆไปของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้
ตราผูข้ายโดยใช้การหาค่าร้อยละและคะแนนรวม ส่วนการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อหาความสัมพนัธ์
ระหวา่งเหตุผลการตดัสินใจเลือกซ้ือของสินคา้ตราผูข้าย ซ่ึงสามารถสรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 
 จากกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 83.5 ของกลุ่มตวัอย่าง
และมีอายุในช่วง 20-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 27.0 โดยประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนคิดเป็น  
ร้อยละ 58.5 มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 46.0 รองลงมา คืออนุปริญญา 
คิดเป็นร้อยละ 23.0 โดยมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 10,001-15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 55.0  
 ดา้นความนิยมในประเภทของสินคา้ สินคา้ส่วนใหญ่ท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามนิยมส่วนใหญ่
เป็นประเภทอาหารแห้ง คิดเป็นร้อยละ 49.5 รองลงมาเป็นอาหารประเภทขนมคบเค้ียว คิดเป็น 
ร้อยละ 17.0 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ตราผูข้ายของผูบ้ริโภคคือ อาทิตยล์ะ 1 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 43.5  
 ส าหรับปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราสินคา้ผูข้ายของกลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในดา้นผลิตภณัฑข์องสินคา้มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 45.5 ของกลุ่มตวัอยา่ง 
รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นราคา มีโปรโมชัน่ลด แลก แจก แถม คิดเป็นร้อยละ 38.0 ตามล าดบั จะเห็นได้
วา่ตวัผลิตภณัฑ์เป็นแรงจูงใจท่ีส าคญัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราสินคา้ผูข้าย กล่าวคือ 
การท่ีผูบ้ริโภคเห็นวา่ตวัผลิตภณัฑ์มีคุณภาพ มีขนาดบรรจุท่ีหลากหลายท่ีสามารถให้ผูบ้ริโภคเลือก
ซ้ือไดต้ามความตอ้งการและท่ีส าคญัตวัผลิตภณัฑ์ยงัระบุวนัท่ีผลิตและวนัท่ีหมดอายุไวอ้ยา่งชดัเจน 
ส่วนราคาก็เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคใช้ตดัสินในเร่ืองตวัคุณภาพของผลิตภณัฑ์วา่ผลิตภณัฑ์เหมาะสมกบั
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ราคาหรือไม่จึงตดัสินใจซ้ือ ถา้คุณภาพดีเหมาะสมกบัราคาก็จะท าให้ผูบ้ริโภคกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑ์
นั้นใหม่ หรือชกัชวนใหผู้อ่ื้นมาซ้ือตาม แต่ถา้คุณภาพไม่ดีก็จะเลิกใชไ้ปเอง  
 

2. อภิปรายผลการศึกษา 
 
 ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ตราสินคา้ผูข้ายโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ทั้ง 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นสถานท่ีจดั
จ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ญาณิศา ประสพพกัตร์ (2550:คดัยอ่) 
ได้ท าการศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าเฮ้าแบรนด์ของกลุ่มผู ้หญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มผูห้ญิง ปัจจยัท่ีเป็นส่ิงกระตุ้นทาง 
การตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์และการจดัจ าหน่าย และสอดคลอ้งกบั วรญา โรจนาปภาพร , วิรัช สงวน
วงศ์วาน , เบญจวรรณ รักษ์สุรี (2551 :คดัย่อ) ได้ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้แบรนด์ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครราชสีมา มีวตัถุประสงคใ์นการศึกษาเพื่อ
ศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้แบรนด์ ตามลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ศึกษา
ปัจจยัภายนอกทางสังคมท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้แบรนด์ของผูบ้ริโภค ศึกษา
ปัจจยัภายนอกในทางจิตวิทยาท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้แบรนด์ของผูบ้ริโภค 
ศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้แบรนด์ของผูบ้ริโภค 
โดยผลรวมปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้แบรนด ์
 

3. ข้อเสนอแนะ 
 
 3.1 จากการศึกษา การตัดสินใจซ้ือสินค้าตราสินค้าผู้ขายของผู้บริโภค ในห้างบิ๊กซี 
สาขาฉะเชิงเทรา ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะส าหรับน าผลการศึกษาไปใช้ดังนี ้
  จาการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน มีรายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 10,001-15,000 บาท ซ่ึงประเภทสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือมากท่ีสุดคือ 
ประเภทอาหารแหง้ และความถ่ีท่ีผูบ้ริโภคเขา้ใชบ้ริการหา้งบ๊ิกซีคือ อาทิตยล์ะ 1 คร้ัง จากการวิจยัน้ี
สามารถสรุปขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยั เพื่อเป็นแนวทางส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกท่ี
ผลิตและจ าหน่ายสินค้าเฮ้าแบรนด์ ในการปรับปรุงกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดเพื่อท่ีจะ
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม ดงัน้ี 
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  1. ด้านผลิตภัณฑ์ ในเร่ืองของคุณภาพ พบว่ากลุ่มตัวอย่างโดยส่วนใหญ่ให้
ความส าคญักบัคุณภาพของสินคา้เฮา้แบรนด์มากท่ีสุด การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัในภาพรวมของ
ทุกประเภทสินคา้เฮา้แบรนด์ ถา้หากมีการจ าแนกการวิจยัออกไปตามประเภทของสินคา้แลว้ พบวา่ยงั
มีกลุ่มตวัอย่างจ านวนมากท่ียงัไม่พอใจในคุณภาพสินคา้บางประเภท เช่น ผลิตภณัฑ์ท่ีใช้เสริมความ
งาม โดยให้เหตุผลว่าสินค้าแบรนด์เนมมีคุณภาพดีกว่า ดังนั้ นผูป้ระกอบการควรใช้กลยุทธ์ใน 
การพฒันาคุณภาพของสินคา้เฮา้แบรนด์ให้ดีเทียบเท่ากบัสินคา้แบรนด์เนม เช่น ว่าจา้งบริษทัรับจา้ง
ผลิตท่ีมีขนาดใหญ่ มีมาตรฐานในการผลิตและเป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภคหรือตอ้งสร้างความเช่ือมัน่
ให้กบัผูบ้ริโภคว่าสินคา้ของตนมีคุณภาพดีเทียมเท่ากบัสินคา้แบรนด์เนม เช่น การประชาสัมพนัธ์
เก่ียวกบัขอ้มูลผูผ้ลิตวา่เป็นผูผ้ลิตท่ีมีช่ือเสียงและผลิตสินคา้มีคุณภาพไดม้าตรฐาน การจดัหมวดหมู่
ของสินคา้เฮา้แบรนด์ให้ชัดเจนแน่นอนเช่นเดียวกบัสินคา้แบรนด์เนมท่ีวางจ าหน่ายอยู่ก่อนแล้ว 
เป็นตน้ 
   ในเร่ืองของการสร้างภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ จากการท่ีกลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่ให้เหตุผลของความไม่พอใจในสินคา้เฮา้แบรนด์เน่ืองจากรู้สึกคุน้เคยกบัสินคา้แบรนด์เนม
มากกว่า แสดงว่ากลุ่มตวัอย่างสามารถจดจ าตราสินค้าแบรนด์ได้ดีกว่าปัจจุบนัถ้าพิจารณาใน
ภาพรวมแล้วส าหรับประเทศไทยนั้นสินคา้เฮา้แบรนด์เป็นสินคา้ใหม่และอญุ่ในระหว่างขั้นตอน
ของการด าเนินการพฒันาตราสินคา้ 
   ในช่วงท่ีผ่านมาผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกต่างแข่งขนัทางดา้นราคาเป็นหลกั 
สืบเน่ืองมาจากการเร่งขยายสาขาเพื่อดึงดูดลูกคา้ กลยุทธ์ลดราคาจึงเป็นกลยุทธ์ท่ีใชไ้ดผ้ลดี แต่เม่ือ
การขยายสาขาถึงจุดท่ีอ่ิมตวัแลว้ การลดราคาจึงมีความจ าเป็นนอ้ยลง ดงันั้นผูป้ระกอบการธุรกิจคา้
ปลีกจึงควรปรับปรุงกลยทุธ์เพื่อสร้างตราสินคา้ เพื่อก่อใหเ้กิดความจงรักภกัดีต่อยีห่้อหรือตราสินคา้ 
(brand loyalty) ซ่ึงกลยุทธ์ในการสร้างตราสินคา้เฮา้แบรนด์ของธุรกิจคา้ปลีกก็ใชห้ลกัเดียวกนักบั
การสร้างตราสินคา้ของผลิตภณัฑ ์อ่ืนๆ เช่น การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ทางส่ือโทรทศัน์ ซ่ึงเป็นส่ือ
ท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดดี้ท่ีสุด การแนะน าสินคา้โดยพนกังานขาย การน านกัแสดง 
นกัร้อง หรือผูมี้ช่ือเสียงมาเป็นพรีเซ็นเตอร์ให้กบัยี่ห้อสินคา้ของตนเอง เพื่อส ารวจความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค หรือการให้ประชากรในทอ้งถ่ินเขา้มาท างานร่วมกบับริษทัเพื่อลดปัญหาการวา่งงาน
และเป็นการกระจายรายได้ ก็เป็นแนวทางท่ีจะสนบัสนุนให้ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัและประทบัใจ
ลูกคา้ไดดี้เช่นกนั 
    ส่วนในเร่ืองของรูปลกัษณ์บรรจุภณัฑ์ จะเห็นได้ว่ามีสินคา้เฮ้าแบรนด์
หลายชนิด เช่น น ้ ายาล้างจาน น ้ ายาลา้งห้องน ้ า กาแฟ ครีมเทียม หรือน ้ าอดัลม มีรูปร่างลกัษณะ 
สีสันของบรรจุภณัฑ์คล้ายกบัสินค้าแบรนด์เนม การสร้างกลยุทธ์ผูป้ระกอบการในลกัษณะน้ีมี
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ขอ้เสียคือ ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความสับสนและอาจท าให้เกิดการหยิบผิด สมมติวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการ
ซ้ือสินค้าแบรนด์เนมชนิดอ่ืนแต่เน่ืองจากเกิดความสับสนเน่ืองจากมีความคล้ายคลึงกันมาก
จนเกินไป จึงไปหยิบสินคา้เฮา้แบรนด์มาแทนอาจจะท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกไม่พอใจว่าท าไมจึงตอ้ง
ผลิตสินคา้ลอกเลียนแบบสินคา้ยี่ห้ออ่ืน หรือท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกวา่สินคา้เฮา้แบรนด์มีคุณภาพต ่าจึง
ตอ้งผลิตสินคา้ให้มีลกัษณะเหมือนกนักบัสินคา้แบรนด์เนมเพื่อท่ีจะท าให้จ  าหน่ายไดง่้าย ส่วนใน
ขอ้ดีคือ จะส่งผลให้ตน้ทุนของสินคา้เฮา้แบรนด์มีราคาต ่าลง เน่ืองจากไม่ตอ้งเสียตน้ทุนด้านการ
ออกแบบผลิตภณัฑ์เพราะมีสินคา้ตน้แบบอยู่ก่อนแลว้ แต่ถา้หากว่าผูป้ระกอบการท่ีผลิตสินคา้เฮา้
แบรนด์พยายามสร้างและพฒันารูปแบบ ลกัษณะบรรจุภณัฑ์ของสินคา้ให้แตกต่างจากสินคา้แบ
รนดเ์นม คือ มีจุดยืนหรือมีเอกลกัษณ์เฉพาะเป็นของตนเองแลว้ จะส่งผลให้สินคา้เฮา้แบรนด์เป็นท่ี
รู้จกัและจดจ าของผูบ้ริโภคมากกวา่การสร้างสินคา้เพื่อเลียนแบบ 
  2. ดา้นราคาในเร่ืองของราคา พบวา่กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบั
ราคาของสินค้าเฮ้าแบรนด์รองลงมาจากด้านผลิตภณัฑ์ คือ ซ้ือสินคา้เฮ้าแบรนด์เพราะคุณภาพ 
รองลงมาคือราคาคุม้ค่ากบัคุณภาพ การท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกสามารถก าหนดราคาสินคา้ 
เฮ้าแบรนด์ได้ต  ่ ากว่าสินค้าแบรนด์เนม เน่ืองจากต้อนทุนทางด้านการตลาดต ่ ากว่า ดังนั้ น
ผูป้ระกอบการจึงไม่มีปัญหาเร่ืองการก าหนดราคา แต่ถา้หากวา่ผูป้ระกอบการจะเนน้กลยุทธ์ในดา้น
ผลิตภณัฑ์ในเร่ืองของการพฒันาคุณภาพของสินคา้ และการสร้างตราสินคา้จะส่งผลให้ตน้ทุนการ
ผลิตและการตลาดของสินคา้เฮา้แบรนด์สูงข้ึน หากผูป้ระกอบการจะปรับราคาสินคา้ให้เพิ่มสูงข้ึน
ตามตน้ทุนก็ควรท่ีจะพิจารณาใหถ่ี้ถว้นมากท่ีสุดเพราะจะมีผลกระทบกบัยอดขายโดยตรง 
  3. ด้านช่องทางกาจัดจ าหน่าย จะเห็นได้ว่าช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าเฮ้า 
แบรนดข์องผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกทุกรายการจะมีลกัษณะท่ีคลา้ยคลึงกนั คือ ผูป้ระกอบการซ่ึง
เป็นเจา้ของสินคา้เป็นผูจ้  าหน่ายเองโดยไม่ผ่านตวักลางใดๆ ในปัจจุบนัร้านค้าสะดวกซ้ือท่ีเปิด
บริการ 24 ชัว่โมงก าลงัเป็นท่ีนิยมและไดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก ซ่ึงในอนาคต
คาดวา่ช่องทางการจ าหน่ายทั้ง 2 รูปแบบ คือ การเปิดสาขาท่ีจ าหน่ายสินคา้เฮา้แบรนด์โดยเฉพาะ 
และการเปิดสาขายอ่ยประเภทร้านคา้สะดวกซ้ือ จะสามารถเพิ่มยอดขายให้กบัผูป้ระกอบการธุรกิจ
คา้ปลีกท่ีจ าหน่ายสินคา้เฮา้แบรนดไ์ดเ้ป็นอยา่งมาก เน่ืองจากลกัษณะการให้บริการของช่องทางการ
จ าหน่ายทั้ง 2 รูปแบบนั้น มีความสะดวกและรวดเร็วซ่ึงตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคใน
ปัจจุบนั ดงันั้นผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกควรมีการพฒันาช่องทางการจกัจ าหน่ายทั้ง 2 รูปแบบให้
มีประสิทธิภาพ และขยายสาขาโดยเฉพาะอย่างยิ่งสาขาย่อยประเภทร้านคา้สะดวกซ้ือให้มีจ  านวน
เพิ่มมากข้ึน 
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  4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในดา้นของการโฆษณาเพื่อส่งเสริมการตลาดของ
สินค้าเฮ้าแบรนด์ในปัจจุบนัน้ีจะเน้นการแจกแผ่นพบัใบปลิว ซ่ึงส่ือประเภทน้ีจะเข้าถึงลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายไดม้ากพอสมควร จึงท าให้ส่ือประเภทน้ีเป็นท่ีนิยมของผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีก 
ส่วนการประชาสัมพนัธ์ทางอินเตอร์เน็ตก็เป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจเพียงแต่ส่ือ
ประเภทน้ีจะไม่สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งทัว่ถึง เพราะการใชอิ้นเตอร์เน็ตท าให้เกิดค่าใชจ่้าย
แก่ผูบ้ริโภค ดงันั้นจะไม่นิยมใชถ้า้ไม่มีความจ าเป็นจริงๆ 
  จากการวิจยัจะเห็นไดว้่าส่ิงท่ีมีความส าคญัท่ีสุดท่ีท าให้ผูบ้ริโภคใช้ประกอบการ
พิจารณาในการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้แบรนด์ คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดงันั้นผูป้ระกอบการจึงควรให้
ความส าคญักบัเร่ืองการพฒันาคุณภาพของสินคา้เฮา้แบรนด์ให้ดีเทียบเท่ากับสินคา้แบรนด์เนม 
รวมถึงการสร้างภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ใหผู้บ้ริโภคสามารถจดจ าตราสินคา้เฮา้แบรนด์ได ้และท า
ให้ผูบ้ริโภคเกิดความจงรักภักดีต่อยี่ห้อตราสินค้า (brand loyalty) ซ่ึงอาจมีการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ทางส่ือโทรทศัน์ ซ่ึงเป็นส่ือท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได้ดีท่ีสุด และ
เน่ืองจากคนไทยจะมีวฒันธรรมท่ีเหมือนกนัเกือบทุกครอบครัวคือ การนั่งพูดคุย หรือการนั่งดู
โทรทศัน์พร้อมกนัในช่วงเวลาหลงัอาหารค ่า นอกจากน้ีการส่งเสริมการตลาดอ่ืนๆ เช่นการแจก
สินคา้ขนาดทดลองเพื่อให้ผูบ้ริโภคทดลองใช้ มีการแถมสินคา้ขนาดเล็กเม่ือซ้ือสินคา้ขนาดใหญ่ 
เป็นตน้ หรือผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกอาจจะมีการร่วมมือกนัในการจดัท าโครงการต่างๆ เพื่อ
ส่งเสริมให้สินคา้เฮา้แบรนด์เป็นท่ีรู้จกัแก่ผูบ้ริโภค ตวัอย่างเช่น มีการรวมตวักนัจดังานมหกรรม
เก่ียวกับสินค้าเฮ้าแบรนด์โดยเฉพาะ โดยการส่งเสริมสินค้าเฮ้าแบรนด์เข้าร่วมจ าหน่ายกับ
ผูป้ระกอบการรายอ่ืนๆ ในสถาบนัท่ีท่ีผูบ้ริโภครู้จกัและคุณเคย เช่น อิมแพ็คอารีน่าเมืองทองธานี 
เป็นตน้  
 3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาวจัิยคร้ังต่อไป 
  การวจิยัในคร้ังน้ีไดศึ้กษา การตดัสินใจซ้ือสินคา้ตราสินคา้ผูข้ายของผูบ้ริโภค  
ในห้างบ๊ิกซี สาขาฉะเชิงเทรา ซ่ึงเป็นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อ 
การตัดสินใจซ้ือสินค้าตราสินค้าผูข้าย ดังนั้ นในการศึกษาคร้ังต่อไปมีประเด็นท่ีน่าสนใจใน
การศึกษา คือ ดา้นปัญหาท่ีพบในการซ้ือสินคา้ตราผูข้าย รวมทั้งมีการขยายพื้นท่ีในการส ารวจเป็น
จงัหวดัใกลเ้คียง เพื่อน าผลการวเิคราะห์มาใชป้รับปรุงและพฒันาตวัสินคา้ให้ตรงความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคต่อไป  
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บรรณานุกรม 
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 จาก http://www.themalldepartmentstore.com/ 
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 จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 
ศูนยว์จิยักสิกรไทย (2545) สินคา้เฮา้แบรนดข์องผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีก กรุงเทพมหานคร  
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ญาณิศา  ประสพพกัตร์ (2550) การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์ 
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 ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้แบรนด ์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครราชสีมา วทิยานิพนธ์ 
 บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต.มหาวทิยาลยัวงษช์วลิตกุล 
Kotler,P. (1997).Marketing management (9th ed.). Upper Saddle River, NJ: Prentice-Hall. 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง การตัดสินใจซ้ือสินค้าตราสินค้าผู้ขายของผู้บริโภค ในห้างบิ๊กซีสาขาฉะเชิงเทรา 

 
 การวิจยัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามสูตรการตลาด ของนักศึกษาปริญญาโท  
คณะวทิยาการจดัการ แขนงวชิาการตลาด มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
 ค าช้ีแจง  กรุณาตอบแบบสอบถามต่อไปน้ีตามความจริง   และหากท่านมีปัญหาสงสัย
กรุณาถามไดจ้ากผูแ้จกแบบสอบถาม 
 สินคา้เฮา้ส์แบรนด์ (house brand ) หมายถึง  สินคา้ท่ีใชช่ื้อตรา  หรือเคร่ืองหมายตรา
ของผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์ หรือคนกลางรายใดรายหน่ึงซ่ึงไม่ได้เป็นผูผ้ลิตสินคา้ชนิดนั้น เช่น 
สินคา้เฮา้ส์แบรนด ์ของหา้งบ๊ิกซี จะใชต้รา Leader Price 
 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไป 
1.เพศ 
 1.( )   ชาย   2.( )   หญิง 
2.อาย ุ
 1.( )   ต  ่ากวา่ 20 ปี  2.( )   20-30 ปี    3.( )   31-40 ปี 
 4.( )   41-50 ปี   5.( )   51-60 ปี    6.( )   60 ปีข้ึนไป 
3.การศึกษา 
 1.( )   ประถมศึกษา  2.( )   มธัยมศึกษา   3.( )   ปวส.หรือ
เทียบเท่า 
 4.( )   อนุปริญญา  5.( )   ปรีญญาตรี   6.( )   สูงกวา่ปรีญญาตรี   
4.อาชีพ 
 1.( )   ขา้ราชการ   4.( )   นกัเรียน/นกัศึกษา 
 2.( )   พนกังานบริษทัเอกชน 5.( )   พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
 3.( )   ธุรกิจส่วนตวั  7.( )   อ่ืนๆ............................. 
5.รายไดต่้อเดือน 
 1.( )   ต  ่ากวา่ 5,000 บาท  4.( )   5,001-10,000 บาท 
 2.( )   10,001-15,000บาท  5.( )   15,001-20,000 บาท 
 3.( )   20,001-30,000บาท  6.( )   มากกวา่ 30,000 บาท 
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6.ท่านซ้ือสินคา้เฮา้แบรนดป์ระเภทอะไรบา้ง 
1.( )   ขนมคบเค้ียว  2.( )   อาหารแหง้ 

 3.( )   ผลิตภณัฑท์ าความสะอาด 4.( )   อุปกรณ์ใชใ้นครัวเรือน 
 5.( )   ผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพและความงาม    
 6.( )   อ่ืนๆ..................................... 
 

7.ความถ่ีในการซ้ือสินคา้เฮา้แบรนดข์องท่าน 

 1.( )   อาทิตยล์ะ 1 คร้ัง  4.( )   อาทิตยล์ะ 2 คร้ัง 
 2.( )   อาทิตยล์ะ 3 คร้ัง  5.( )   อาทิตยล์ะ 4 คร้ัง 
 3.( )   อ่ืนๆ....................   
 
8. ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮา้แบรนดเ์พราะสาเหตุใด 
 

 1.( )   ดา้นผลิตภณัฑ์  4.( )   ดา้นราคา 
 2.( )   ดา้นสถานท่ี  5.( )   ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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ส่วนที ่2 ปัจจัยการตลาดต่อไปนีม้ีความส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือมากน้อยเพยีงใด 
 

 

 
ปัจจยั 

ระดบัความส าคญั 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์      
- ตราสินคา้ท่ีเป็นขงหา้ง      
- คุณภาพของสินคา้      
- ผลิตจากบริษทัเดียวกบัสินคา้ยี่หอ้ดงั      
- ระบุวนัท่ีผลิตและวนัหมดอายุชดัเจน      
- มีขนาดบรรจุใหเ้ลือกหลากหลาย      
- บรรจุภณัฑส์วยงาม      
- บรรจุภณัฑค์ลา้ยสินคา้ยี่หอ้ดงั      
- เป็นสินคา้ออกใหม่      

2.ดา้นราคา      
- สินคา้เหมาะสมกบับุคลิกภาพ      
- ราคาต ่ากวา่ยี่หอ้อ่ืน      
- มีการลดราคา      
- มีป้ายแสดงราคาชดัเจน      

3. ดา้นสถานท่ี      
- ต าแหน่งวางสินคา้หยิบง่าย      
- เวลาเปิดปิดของหา้งสะดวกต่อการใชบ้ริการ      
- หา้งตั้งอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างาน      
- สะดวกในการเดินทาง      

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด      
- มีการโฆษณาในใบปลิว      
- เห็นจากส่ิงส่ือพิมพ ์      
- เห็นจากป้ายโฆษณากลางแจง้      
- มีพนกังานใหค้ าแนะน า      
- เพ่ือนหรือคนรู้จกัแนะน าใหซ้ื้อ      
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ประวตัิผู้ศึกษา 
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