
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ   
 

การศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคาตราเฉพาะในรานคาปลีกขนาดใหญของ

ผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม ผูศึกษาไดคนควาเอกสารท่ีเกี่ยวของกับแนวคิดและทฤษฎี รวมทั้ง

วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ดังนี้ 

 

แนวคิดและทฤษฎ ี
1.  แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค (Customer Behavior Analysis) 
2.  ทฤษฎีสวนประสมการตลาดคาปลีก (Retailing Mix) 

 

1. แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค 
1.1 แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค (Customer Behavior Analysis) 
พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึงการกระทําของผูบริโภคท่ี

แสดงออก ไดแก การคนหา การเลือกซ้ือ การเลือกใช การประเมินผลในการใชสอยผลิตภัณฑ 

รวมถึงการบริการท่ีผูบริโภคไดรับ ซ่ึงการกระทําเหลานี้สามารถจะสนองตอความตองการของ

ผูบริโภคได   (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 126) 

1.2 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Customer Behavior Analysis)   
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะฯ (2546) ไดอธิบายถึงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

(Customer Behavior Analysis) เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของ

ผูบริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค คําตอบ

ท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนอง

ความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม โดยคําถามท่ีใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค

คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย Who? What? Why? Who? When? Where? และ How? เพ่ือ

คนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย Occupants Objects Objectives Organizations 

Occasions Outlets และ Operations ดังนี้ 

  1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?)  ทําใหทราบ

ถึงลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดาน (1) ประชากรศาสตร (2) ภูมิศาสตร (3) จิตวิทยา 

หรือจิตวิเคราะห (4) พฤติกรรมศาสตร 
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2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) ทําใหทราบถึงส่ิง

ท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑซ่ึงก็คือคุณสมบัติหรือ

องคประกอบของผลิตภัณฑและความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน  

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?)  ทําใหทราบถึง 

วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคาเพ่ือสนองความตองการของเขาดานรางกาย

และดานจิตวิทยาซ่ืงตองศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการซ้ือคือ (1) ปจจัยภายในหรือปจจัย

ทางจิตวิทยา (2) ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม (3) ปจจัยเฉพาะบุคคล   

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) 

ทําใหทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือประกอบดวย (1) 

ผูริเริ่ม (2) ผูมีอิทธิพล (3) ผูตัดสินใจซ้ือ (4) ผูซ้ือ (5) ผูใช 

  5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?)  ทําใหทราบถึง

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของเดือน 

ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาล วันสําคัญตางๆ 

  6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?)  ทําใหทราบถึง

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ 

  7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?)  ทําใหทราบถึง

ขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบดวย (1) การรับรูปญหา (2) การคนหาขอมูล (3) การ

ประเมินผลทางเลือก (4) ตัดสินใจซ้ือ (5) ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

 
2. ทฤษฎีสวนประสมการตลาดคาปลีก (Retailing Mix) 

ทฤษฎีสวนประสมทางการคาปลีก (Bolen William, 1988) กลาววา สวนประสมทาง

การตลาดคาปลีกมีองคประกอบพ้ืนฐาน 5 ประการหรือ 5Ps  ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา 

(Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) และภาพลักษณของ

องคกร (Personality) โดยสวนประสมทางการคาปลีกท้ัง 5 ประการ จะเปนเครื่องมือท่ีตองใช

รวมกันเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหเกิดความพึงพอใจ ซ่ึงรายละเอียดของ

องคประกอบแตละประการมีดังนี้  

  1. ผลิตภัณฑ คือสินคาท่ีมีขายในรานโดยคํานึงถึง ตรายี่หอ ขนาด สี 

จํานวน เปนตน และยังรวมถึงการบริการเชน การบริการจัดสงสินคาถึงบาน การแลกคืนสินคา 

  2. ราคา เนื่องจากระดับราคามีผลตอตลาดเปาหมายในหลายดาน เชน 

ผูบริโภคจะประเมินคุณภาพของสินคาจากราคาดังนั้นผูคาปลีกควรตั้งราคาใหเหมาะสมกับคุณภาพ
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และภาวะการแขงขันจากคูแขงวิธีการตั้งราคาสามารถกระทําไดในหลายลักษณะ เชนการตั้งราคา

ตามหลักจิตวิทยา การตั้งราคาแบบแนวระดบัราคา การตั้งราคาแบบเลขคี่ เปนตน 

  3. ชองทางการจัดจําหนาย การพิจารณาชองทางการจัดจําหนายควร

คํานึงถึงตําแหนงท่ีตั้งของรานท่ีเหมาะสมวาควรจะอยูท่ีใดจึงจะสามารถนําสินคาไปสูตลาด

เปาหมายได รวมไปถึงในเรื่องของการจัดผังหนาราน ตําแหนงของการจัดวางของสินคา เพ่ือความ

สะดวกและงายตอการเลือกซ้ือ 

  4. การสงเสริมการตลาด ประกอบดวย การโฆษณา การขายโดยใช

พนักงานขาย การสงเสริมการขาย การใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึงควรมีการเลือกใชให

เหมาะสมกับตลาดเปาหมาย  

  5. ภาพลักษณขององคกร เปนการประสานเขาดวยกันของ ผลิตภัณฑ 

ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดและอ่ืน ๆ ทําใหเกิดเปนเอกลักษณของ

องคกรท่ีผูบริโภคสามารถรับรูได 

 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 

  พิมพมากร วงศจรัสกุล (2552) ไดทําการศึกษาเรื่องพฤติกรรมลูกคาใน

การซ้ือสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในอําเภอแมสาย จังหวัดเชียงราย ผลการศึกษาพบวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 40-49 ป ระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญา

ตรี       มีอาชีพอิสระ คาขาย และมีรายไดตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท 

  ในดานพฤติกรรมพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคาตรา

เฉพาะของหางเทสโก โลตัส ยี่หอเทสโก มากท่ีสุด รองลงมาคือ ย่ีหอคุมคา ยี่หอสกิน วิสดอม และ

ออล อะเบาท เฟซ ตามลําดับ พฤติกรรมการซ้ือสินคายี่หอ เทสโก สินคาท่ีซ้ือสวนมากเปนสินคา

บริโภค วัตถุประสงคในการซ้ือคือตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตราย่ีหออ่ืน 

พฤติกรรมการซ้ือสินคายี่หอ คุมคา สินคาท่ีซ้ือสวนมากเปนสินคาบริโภค วัตถุประสงคในการซ้ือ

คือ ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตราย่ีหออ่ืน พฤติกรรมการซ้ือสินคายี่หอ ออล 

อะเบาท เฟซ สินคาท่ีซ้ือสวนมากเปนอายเชโดว วัตถุประสงคในการซ้ือคือ ตองการสินคาราคาถูก

ท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตราย่ีหออ่ืน และ พฤติกรรมการซ้ือสินคายี่หอ สกิน วิสดอม สินคาท่ีซ้ือ

สวนมากเปนครีมอาบน้ําวัตถุประสงคในการซ้ือคือ ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับ

ตรายี่หออ่ืน  
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ภัทราวดี ทิพยดี (2552) ไดทําการศึกษาเรื่องพฤติกรรมลูกคาในการซ้ือสินคาตรา

เฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในอําเภอฝาง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบ 

ถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-29 ปมากท่ีสุด สวนใหญมีระดับการศึกษาต่ํากวา

ปริญญาตรีหรือกําลังศึกษาอยูระดับต่ํากวาปริญญาตรี และมีรายไดเฉล่ียต่ํากวา 10,000 บาทตอเดือน 

และประกอบอาชีพอิสระ คาขายมากท่ีสุด 

ในดานพฤติกรรม พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือสินคาตราเฉพาะของหาง

เทสโก โลตัส ยี่หอเทสโก คิดเปนรอยละ 82.0 รองลงมาคือ ย่ีหอคุมคา คิดเปนรอยละ 75.7 ยี่หอ 

สกิน วิสดอม คิดเปนรอยละ 4.0 และยี่หอออล อะเบาท เฟซ คิดเปนรอยละ 1.0 ตามลําดับโดย

จําแนกพฤติกรรมการซ้ือสินคาตราเฉพาะแตละยี่หอไดดังนี ้

ยี่หอเทสโก ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือสินคาเปนบางครั้ง และสินคาท่ีซ้ือสวน

ใหญจะเปนสินคาบริโภค โดยมีวัตถุประสงคในการซ้ือคือ ตองการคุณภาพผลิตภัณฑท่ีดีทัดเทียม

กับยี่หออ่ืนๆ ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีความพึงพอใจในสินคา และสวนใหญตองการซ้ือ

สินคาซํ้าอีก 

ยี่หอคุมคา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือสินคาเปนบางครั้ง และสินคาท่ีซ้ือสวน

ใหญจะเปนสินคาบริโภค โดยวัตถุประสงคในการซ้ือคือ ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือ

เปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน และผูตอบแบบสอบถามสวนมาก มีความพึงพอใจในสินคา และสวน

ใหญตองการซ้ือสินคาซํ้าอีก 

ยี่หอออล อะเบาท เฟซ ผูตอบแบบสอบถามซ้ือสินคาเปนบางครั้งและสินคาท่ีซ้ือสวน

ใหญจะเปนลิปสติกแทง โดยวัตถุประสงคในการซ้ือคือ ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบ

กับตรายี่หออ่ืนและตองการคุณภาพผลิตภัณฑท่ีดีทัดเทียมกับตรายี่หออ่ืน และผูตอบแบบสอบถาม

สวนมากมีความพึงพอใจสินคาในระดับปานกลางและอาจซ้ือสินคาซํ้าอีก 

ยี่หอสกิน วิสดอม ผูตอบแบบสอบถามซ้ือสินคาเปนบางครั้งและสินคาท่ีซ้ือสวนมาก

จะเปนครีมอาบน้ํา โดยวัตถุประสงคในการซ้ือคือ ตองการสินคามีเครื่องหมายรับรองคุณภาพตาง ๆ  

เชน อย. และมีการระบุวันเดือนปท่ีชัดเจน และผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีความพึงพอใจใน

สินคาในระดับปานกลางและตองการซ้ือสินคาซํ้าอีก 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญท่ีซ้ือสินคาตราเฉพาะของหางเทสโก โลตัส เปนผู

ตัดสินใจซ้ือสินคาดวยตนเองท้ังหมด และสวนใหญไมเคยซ้ือสินคาตราเฉพาะของหางอ่ืนๆ โดย

เจาะจงซ้ือเพ่ือใชเปนประจําในครอบครัว และรูจักสินคาโดยเห็นโฆษณาในส่ือเฉพาะของหาง เชน

แผนพับ หนังสือ โฆษณาประจํารอบ เว็บไซต และในการหาขอมูลนั้นผูตอบแบบสอบถามดูปาย

ราคาและเปรียบเทียบราคากับยี่หอเดิม และผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคาตราเฉพาะ    
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เดือนละ 2-3 ครั้ง โดยปจจัยท่ีมีผลตอการประเมินทางเลือกในการซ้ือสินคาตราเฉพาะของหาง     

เทสโก โลตัส อันดับแรกสุดคือดานราคาถูกท่ีสุด มีคาเฉล่ียในระดับมาก และผูตอบแบบสอบถาม

สวนมากมีความคิดเห็นวาตนเองเปนผูมีบุคลิกภาพท่ีพิจารณาทุกๆ ดานไมใชมองเพียงภาพลักษณ

ของตราสินคาหรือโฆษณา โดยจะพิจารณาอยางมีเหตุผล จนทําใหรูสึกวาตัวเองเปนคนฉลาดซ้ือ 

ฉัตรนภา เจริญพันธ (2551) ไดทําการศึกษาเรื่องพฤติกรรมลูกคาในการซ้ือสินคาตรา

เฉพาะของหางเทสโก โลตัส ในอําเภอเมืองเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม

สวนมากเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-29 ป ระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีอาชีพอิสระ 

คาขาย และมีรายไดเฉล่ียตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท  

 ในดานพฤติกรรมพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซ้ือสินคาตราเฉพาะของหาง

เทสโก โลตัส ยี่หอเทสโก มากท่ีสุด รองลงมาคือ ย่ีหอคุมคา ยี่หอสกิน วิสดอม และออล อะเบาท 

เฟซ ตามลําดับ พฤติกรรมการซ้ือสินคายี่หอ เทสโก สินคาท่ีซ้ือสวนมากเปนสินคาบริโภค 

วัตถุประสงคในการซ้ือคือ ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตราย่ีหออ่ืน พฤติกรรม

การซ้ือสินคายี่หอ คุมคา สินคาท่ีซ้ือสวนมากเปนสินคาบริโภค วัตถุประสงคในการซ้ือคือ ตองการ

สินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตรายี่หออ่ืน พฤติกรรมการซ้ือสินคายี่หอ ออล อะเบาท เฟซ 

สินคาท่ีซ้ือสวนมากเปนลิปสติกแทง วัตถุประสงคในการซ้ือคือ ตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือ

เปรียบเทียบกับตราย่ีหออ่ืน และ พฤติกรรมการซ้ือสินคายี่หอ สกิน วิสดอม สินคาท่ีซ้ือสวนมาก

เปนครีมบํารุงผิว วัตถุประสงคในการซ้ือคือตองการสินคาราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับตราย่ีหอ

อ่ืน 

บุริม โอทกานนท (2550) กลาวถึงความจําเปนหลักหรือประโยชนของการใชกลยุทธ

ของสินคาตราเฉพาะ คือ (1) ตองการเพ่ิมความหลากหลายของสินคาเพ่ือเพ่ิมทางเลือกใหกับลูกคามี

โอกาสเลือกเปรียบเทียบกับสินคายี่หออ่ืนท่ีมีคุณภาพใกลเคียงกัน ซ่ึงสินคาตราเฉพาะเปนทางเลือก

ท่ีคุมคาสําหรับลูกคาท่ีมีงบประมาณจํากัด และกลุมลูกคาท่ีซ้ือสินคาตราเฉพาะไปใชในการดําเนิน

ธุรกิจจัดเปนกลุมลูกคากลุมใหญกลุมหนึง่ท่ีเปนเปาหมายของรานคาปลีกขนาดใหญ เพราะนอกจาก

ลูกคากลุมนี้จะซ้ือสินคาในปริมาณมากแลว ยังเปนลูกคาท่ีคอนขางท่ีจะไมจุกจิก เพราะอยูลักษณะ 

‘คนซ้ือมักไมไดใช คนใชไมไดซ้ือ’ ลูกคากลุมนี้ไดแก ภัตตาคาร รานอาหาร โรงแรมขนาดกลางถึง

ขนาดเล็ก สํานักงานออฟฟศตางๆ เนื่องจากลูกคาในกลุมนี้ซ้ือสินคาตราเฉพาะโดยมีวัตถุประสงค

เพ่ือนําไปใชสําหรับการลดตนทุนในการประกอบธุรกิจ เชนรานอาหารอาจจะซ้ือน้ํายาลางแกวท่ี

เปนสินคาตราเฉพาะไปใชแทนท่ีจะซ้ือน้ํายาลางแกวยี่หอท่ัวไป  แตตองจายราคาแพงกวา เพราะใน

ความเปนจริงการลางแกวนั้นลูกคาท่ีเขามาทานอาหารในรานอาหารก็ไมทราบอยูแลววาใช

รานอาหารท่ีตัวเองไปใชบริการใชน้ํายาลางแกวย่ีหออะไร ราคาแพงแคไหน ส่ิงท่ีลูกคาตอง
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คาดหวังคือ ขอใหแกวท่ีรานนํามาบริการนั้น ไมมีคราบ สะอาด ใส ปราศจากกล่ิน ก็ถือวายอมรับ

กันได ดังนั้นการท่ีรานอาหารรานนี้เลือกใชสินคาตราเฉพาะจึงทําใหตนทุนคาใชจายของรานลดลง  

และหากรานอาหารหันมาใชสินคาตราเฉพาะทดแทนสินคายี่หอท่ัวไปเพ่ือใชขบวนการ ผลิตอาหาร

ไมวาจะเปนน้ําปลา ขาวสาร ซีอ๊ิว จะพบวาประหยัดเงินได และกลับคืนมาอยูในรูปของผลกําไรของ

ราน (2) เพิ่มอํานาจตอรองกับโรงงานผูผลิตได ธุรกิจคาปลีกในยุคกอนไมมีอํานาจตอรองกับผูผลิต 

การกําหนดราคาสินคามาจากผูผลิตเปนสวนใหญ และเม่ือผูผลิตตองการเรงใหธุรกิจคาปลีกระบาย

สินคาของตนเอง วิธีการท่ีผูผลิตใชคือ การลดสวนตางใหนอยลง คือใหมีสวนตางระหวางราคาซ้ือ

เขารานกับราคาขายหนารานใหแคบลง ดังนั้นเพ่ือใหไดกําไรเทาเดิม ทางธุรกิจคาปลีกจึงจําเปนตอง

เรงซ้ือสินคาเพ่ือใหมีการหมุนเวียนเร็วขึ้นเพ่ือเปนการทดแทนสวนตางท่ีหายไป แตเม่ือรานคาปลีก

นําสินคาตราเฉพาะมาวางจําหนายแทน ทําใหผูผลิตไมสามารถระบายสินคาโดยวิธีการเดิมได (3) 

ตองการเสนอความแตกตางของสินคาเพ่ือสรางความภักดีในตัวสินคา ซ่ึงเปนกลยุทธท่ีดึงดูดให

ลูกคามาเลือกใชหรือซ้ือบริการของธุรกิจคาปลีก เพราะสินคาตราเฉพาะสามารถซ้ือไดเฉพาะท่ี

เทานั้นโดยชวยใหลดการเปรียบเทียบราคาสินคากับรานคาปลีกอ่ืนๆ และหากลูกคาประทับใจ

สินคาตราเฉพาะก็จะทําใหเกิดการซ้ือซํ้าอยางตอเนื่อง (4) ตองการสรางความภักดีใหกับรานของ

ตนเองโดยการใชสินคาตราเฉพาะ เพื่อสรางความม่ันใจใหกับลูกคาวาสินคาตราเฉพาะท่ีนํามา

จําหนายเปนสินคาท่ีมีคุณภาพไดมาตรฐาน และ (5)  ตองการสรางภาพลักษณและวางตําแหนงของ

รานตนเอง เนื่องจากเทคโนโลยีการผลิตสินคาอุปโภคบริโภคในปจจุบันสามารถผลิตสินคาพ้ืนฐาน

ไดไมแตกตางกัน สงผลใหสินคาอุปโภคบริโภคในปจจุบันไมมีความแตกตางกันมาก ดังนั้นเพ่ือให

ผูบริโภครับรูวาเปนรานคามีศักยภาพสูงสามารถผลิตสินคาตราเฉพาะไดเหมือนกับผูผลิตรายใหญท่ี

ผลิตยี่หออ่ืนในตลาด โดยสินคาท่ีผลิตออกมาเปนสินคาท่ีมีคุณภาพดีและมีขอไดไดเปรียบคือราคา

ประหยัดกวา (ไพรเวท เลเบล กลยุทธเชิงรุกของรานคา, 2550: ออนไลน) 

ญาณิศา ประสพพักตร (2547) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ

สินคาตราเฉพาะของกลุมผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสินคาตรา

เฉพาะเปนหญิงท่ีมีอายุ 23-30 ป สถานภาพโสด มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 4-5 คน สําเร็จ

การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพเปนลูกจาง/พนักงานบริษัทเอกชน รายไดไมเกิน 10,000 บาท ย่ีหอ

เทสโก (Tesco) เปนสินคาตราเฉพาะที่ผูบริโภคทราบมากท่ีสุด รองลงมาคือ ยี่หอคารฟูร 

(Carrefour) ยี่หอซูเปอรเซฟ (Super Save) ยี่หอลีดเดอรไพรซ (Leader Price) และย่ีหอคุมคา เม่ือ

พิจารณาในมุมของการซ้ือก็พบวายี่หอท่ีผูบริโภคสวนใหญเคยซ้ือมากท่ีสุดคือ ย่ีหอเทสโก (Tesco) 

รองลงมาคือ ยี่หอซูเปอรเซฟ (Super Save) ยี่หอลีดเดอรไพรซ (Leader Price) ย่ีหอคารฟูร 
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(Carrefour) และยี่หอคุมคา สวนบุคคลอางอิงท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาตราเฉพาะของ

ผูบริโภคมากที่สุดคือ กลุมสมาชิกในครอบครัว  

ดานความคิดเห็นของผูบริโภคตอส่ิงกระตุนทางการตลาดของสินคาตราเฉพาะ พบวา

ดานผลิตภัณฑ สวนใหญเห็นดวยวา ขนาดของตัวสินคามีใหเลือกจํากัดและไมหลากหลาย 

รองลงมาไดแกสินคาตราเฉพาะไดมาตรฐานและความปลอดภัย ดานราคาเห็นดวยวาราคาเหมาะสม

กับคุณภาพ มีการกําหนดราคาท่ียุติธรรม และผูบริโภครูสึกวาราคาถูกทําใหสินคาตราเฉพาะดูไมมี

คุณภาพ ดานการจัดจําหนาย สวนใหญเห็นดวยวาหางท่ีจัดจําหนายสินคาตราเฉพาะมีความ

นาเช่ือถือ รองลงมาคือ การจัดวางสินคาตราเฉพาะในรานสะดุดตา หยิบสะดวก และสินคาตรา

เฉพาะหาซ้ือยากไมมีขายท่ัวไปในทองตลาด ดานการสงเสริมการตลาด สวนใหญเห็นดวยวาการ

รับประกันความพอใจทําใหม่ันใจในตัวสินคา รองลงมาคือ การโฆษณานอยทําใหดูไมนาเช่ือถือ 

ปทมา กิมสุวรรณ (2545) ไดทําการศึกษาเรื่องสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล

ตอการซ้ือสินคาตราเฉพาะในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม : กรณีศึกษาเทศโกโลตัส ผลการศึกษา

พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 21-30 ป ระดับการศึกษาช้ัน

ปริญญาตรี รายไดเฉล่ียตอเดือน 5,001 – 10,000 บาท และมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

ในดานปจจัยท่ีมี อิทธิพลตอการ ซ้ือสินคาตราเฉพาะ  พบวาสวนใหญผูตอบ

แบบสอบถามเคยซ้ือสินคาตราเฉพาะยี่หอซุปเปอรเซฟ โดยรูจักตราสินคาจากการเห็นตราสินคาบน

ช้ันวาง โดยมีปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือตามลําดับดังนี้ คือ ปจจัยราคาต่ํากวายี่หออ่ืนเปน

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลสูงท่ีสุด รองลงมาคือ ปจจัยดานการลดราคา ปจจัยคุณภาพของสินคา ปจจัยดาน

ระบุวันท่ีผลิตและหมดอายุชัดเจน ปจจัยดานสถานท่ีสะดวกในการเดินทาง บรรยากาศดี สะอาด มี

ปายแสดงราคาชัดเจน เวลาเปดปดของหางสะดวกตอการใชบริการ และหางตั้งอยูใกลบานหรือท่ี

ทํางาน ตามลําดับ โดยรวมแลวปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ

สินคาตราเฉพาะสูงท่ีสุด คือ ปจจัยดานราคา 

 

 


