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บทคัดยอ 

 

การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคาตราเฉพาะใน

รานคาปลีกขนาดใหญของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม โดยรวบรวมขอมูลจากผูท่ีเคยซ้ือสินคาตรา

เฉพาะสําหรับสินคาอุปโภคบริโภคจากรานคาปลีกขนาดใหญในอําเภอเมืองเชียงใหมท่ีตอบ

แบบสอบถามจํานวน 300 ชุด สถิติในการวิเคราะหขอมูล ไดแก ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 36 – 45 ปมากท่ีสุด สวนใหญมี

สถานภาพสมรส มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมากท่ีสุด มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนและประกอบ

อาชีพอิสระ/คาขายมากท่ีสุด  มีรายไดเฉล่ียตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท มากท่ีสุด และมีบุคลิกภาพใน

ลักษณะชอบซ้ือสินคาราคาถูกอยางเดียว สินคาไหนราคาถูกก็จะเลือกซ้ือเปนอันดับแรกมากท่ีสุด  

ผลการศึกษาพบวา ในดานพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคาตราเฉพาะในรานคาปลีกขนาด

ใหญพบวาสวนใหญเคยซ้ือสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก รองลงมาคือหางบ๊ิกซี และหางคารฟูร 

ตามลําดับ โดยไปใชบริการในชวงเวลา 18:01 – 21:00 น. มากท่ีสุด สวนใหญเจาะจงซ้ือเพ่ือใชเปน

ประจําในครอบครัว สวนใหญรูจักสินคาตราเฉพาะโดยเห็นตราสินคาบนช้ันวางสินคา สินคาตราเฉพาะ

ประเภทอุปโภคบริโภคสวนใหญท่ีเคยซ้ือหรือเคยใช คือ ผลิตภัณฑกระดาษ เชน กระดาษเช็ดหนา ทิชชู 

ผาออม มีคาใชจายเฉล่ียในการซ้ือสินคาตอครั้ง 501 – 1,000 บาท มากท่ีสุด มีความถ่ีในการซ้ือสินคา

ตราเฉพาะโดยเฉล่ียเดือนละ 1 ครั้งและเดอืนละ 2-3 ครั้ง มากท่ีสุด สวนใหญเปนผูตัดสินใจดวยตนเอง

ท้ังหมด มีวัตถุประสงคคือตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตราย่ีหออ่ืน ในการหาขอมูล

นั้นจะดปูายราคาและเปรียบเทียบราคากับย่ีหอเดิมมากท่ีสุด ในดานปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือสินคาตรา

เฉพาะสําหรับสินคาอุปโภคบริโภคของผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญดานสภาวะเศรษฐกิจ

ทําใหตองประหยัด ใชเงินคุมคาอยูในระดับมาก   
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ABSTRACT 

 

This study aims at investigating consumer behavior towards purchasing house brand 

products at hypermarkets in Mueang Chiang Mai district. Data are derived from 300 sets of 

questionnaire distributed to customers of house brand products at hypermarkets in Mueang 

Chiang Mai district. In order to analyze those given data, the statistics consisting of frequency, 

percentage, and means are applied. 

The majority of respondents were married female aged 36-45 years old with 

undergraduate educational background. Most of them were either employees of private companies 

or self-employed/merchants, earning monthly income at amount of lower than 10,000 baht. The 

purchasing personality of those subjects was to purchase cheap products, as the prior choice. 

Findings of the study on consumer behavior in purchasing house brand products of 

hypermarkets shows that the respondents mostly purchased the house brand product from Tesco 

Lotus, Big-C, and Carrefour during 18:01-21:00 hrs. for family consumption. They were 

acquainted with those house brand products by seeing them displayed on shelves.  The category 

of house brand product for consumption that they purchased or used was referred to paper   

product – facial tissues, toilet papers and diapers. In each time of purchase, they spent 501-1,000 

baht with the purchase frequency of either once a month or 2-3 times a month and the influencing 

person to purchase the mentioned products was specified to the respondents themselves. The 

purchasing decision was done upon the aim to purchase the cheapest product as compared to 
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other brands. In order to search for product pricing data, they preferred seeking data from price 

tags; then, compared prices with the previous brand they purchased. In regard to the factor 

affecting customers to purchase the house brand products, the result suggested that the 

respondents ranked high level of concern to the current economy since it forced them to stay 

economizing by spending money in the worthy way. 


