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การทําสารนิพนธเร่ืองการรับรูคุณภาพและลักษณะความเส่ียงของผูบริโภคท่ีสงผลตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดฉบับนี้ สามารถสําเร็จลุลวงไดดวยความกรุณาชวยเหลืออยางดียิ่ง 
จากอาจารยท่ีปรึกษา อาจารย บุญยิ่ง  คงอาชาภัทร ซ่ึงทานไดใหคําแนะนําและเสนอขอคิดเห็นตาง ๆ 
อันเปนประโยชนอยางยิ่งในการทําวิจัยตั้งแตขั้นแรกจนขั้นสุดทาย อีกทั้งยังชวยตรวจสอบแกไข
ขอบกพรองท่ีเกิดข้ึนดวยความเอาใจใส ทางผูวิจัยจึงขอขอบพระคุณ อาจารยท่ีปรึกษา ณ โอกาสนี้ 

ขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานท่ีไดสละเวลาใหความรวมมือในการตอบ
แบบสอบถาม นอกจากนั้นขอขอบคุณเพื่อนๆและญาติพี่นองทุกทานท่ีชวยสงตอแบบสอบถามทําให
ไดผูตอบแบบสอบถามเกินจํานวนท่ีคาดหวังไว 

ขอขอบคุณ นายกร ขาวละเอียด นางสาวกรกมล แกวเจียม นางสาวนภัสนันท ทองตรา 
และนางสาวทิวาพร พงษรอด รวมท้ังเพื่อนๆ นักศึกษาวิทยาลัยการจัดการมหิดล สาขาการตลาด รุน 20C 
ท่ีคอยชวยใหคําปรึกษา แนะนํา แบงปนความรู รวมชวยแกไขปญหาตาง ๆ รวมถึงเปนกําลังใจและ
ชวยผลักดันในการทําสารนิพนธคร้ังนี้ จนสามารถสําเร็จลุลวงดวยดี 

สุดทายขอขอบคุณ นายธีระชัย และ นางสุกัญญา นทีกุลชนะ บิดามารดาท่ีชวยใหโอกาส 
และเปนกําลังใจสําคัญในการศึกษาและทําสารนิพนธฉบับนี้ รวมท้ังขอขอบคุณ นายนัทที นทีกุลชนะ 
นางสาวฐานิสาษ คงบันเทิง และนางสาวณัชชา นทีกุลชนะ ท่ีคอยใหความชวยเหลือ และเปนกําลังใจ
เสมอมาจนสารนิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวง หากสารนิพนธฉบับนี้มีขอผิดพลาดประการใด ผูจัดทําขออภัย
ไว ณ โอกาสนี้ดวย 
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บทคัดยอ 
การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาทัศนคติดานความเสี่ยงตางๆ ของผูบริโภคที่มีผลตอการรับรูคุณภาพ

และการตัดสินใจซื้อสินคาไพรเวทแบรนด เพ่ือที่จะนําผลการศึกษาที่ไดไปใชพัฒนาสินคาไพรเวทแบรนดและสราง
ผลกําไรที่เพ่ิมขึ้นแกตลาดคาปลีกในประเทศไทย เปนการวิจัยแบบเชิงปริมาณ โดยใชแบบสอบถามออนไลนในการเก็บ
ขอมูลจากกลุมตัวอยาง 500 คน ที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ที่เคยซื้อสินคาภายในหางคาปลีก ซึ่งผลจาก
การวิจัยพบวา ขอมูลดานประชากรศาสตร อันไดแก เพศ อายุ การศึกษา รายได และอาชีพ ลวนไมมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาไพรเวทแบรนด สวนปจจัยดานความเสี่ยงตางๆ ที่ผลผลตอการรับรูคุณภาพ และความต้ังใจซ้ือสินคา
ไพรเวทแบรนดพบวา ปจจัยดานความเสี่ยงทางการเงิน และปจจัยดานความเสี่ยงทางประสิทธิภาพ สงผลตอการรับรูคุณภาพ
ของสินคาไพรเวทแบรนดในทิศทางตรงกันขาม สวนปจจัยดานความคุนเคย และภาพลักษณรานคา สงผลตอการรับรู
คุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด ในทิศทางเดียวกัน ในขณะที่มีเพียงปจจัยดานความเสี่ยงทางประสิทธิภาพ และปจจัย
ดานความคุนเคยเทาน้ันที่สงผลตอความต้ังใจซื้อสินคาไพรเวทแบรนดโดยปจจัยดานความเสี่ยงทางประสิทธิภาพสงผลตอ
ความต้ังใจซื้อสินคาไพรเวทแบรนดในทิศทางตรงกันขาม ในขณะที่ปจจัยดานความคุนเคยสงผลตอความต้ังใจซื้อสินคา
ไพรเวทแบรนดในทิศทางเดียวกัน นอกจากน้ันยังพบวาปจจัยดานการรับรูคุณภาพ เปนปจจัยที่มีนํ้าหนักมากที่สุดที่สงผล
ตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาไพรเวทแบรนดของกลุมตัวอยาง ซึ่งผูวิจัยไดนําลักษณะการชอบความเสี่ยงของบุคคล
มาเปนตัวแปรกํากับและพบวา ปจจัยดานการชอบความเสี่ยงของผูบริโภคมีผลตอการรับรูคุณภาพที่สงผลตอความ
ต้ังใจซื้อสินคาไพรเวทแบรนด โดยสามารถสรุปไดวานักการตลาดควรจะมุงทําการตลาดกับกลุมผูบริโภคที่ไมชอบ
ความเสี่ยงโดยพยายามเนนการสรางการรับรูคุณภาพเพ่ิมขึ้นใหกับสินคาไพรเวทแบรนด เน่ืองจากเมื่อกลุมผูบริโภคที่ไม
ชอบความเสี่ยงเกิดการรับรูคุณภาพที่มากขึ้น จะสงผลตอการซื้อสินคาไพรเวทแบรนดที่มากกวาผูบริโภคที่ชอบความเสี่ยง 

 
คําสําคัญ: ไพรเวทแบรนด/ ความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด/ การรับรูคุณภาพ/ ความเส่ียง 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ที่มาและความสําคัญของการศึกษา 

ธุรกิจคาปลีก (Retail Business) ถือวาเปนอุตสาหกรรมท่ีสําคัญอยางยิ่งตอระบบเศรษฐกิจ 
เปนกิจกรรม ทางเศรษฐกิจอยางหนึ่งในการขับเคล่ือนกระบวนการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมของ
ประเทศโดยรวม และเปน ตัวจักรในการพัฒนามาตรฐานการครองชีพและคุณภาพชีวิตของประชาชน 
โดยจะทําหนาท่ีเปนตัวกลางในการ เช่ือมโยงและกระจายสินคาจากผูผลิตและนําสูผูบริโภค (อนุศาสตร 
สระทองเวียน, 2553) ซ่ึงการคาปลีกนั้นมี ความหมายถึง กิจกรรมทั้งหมดท่ีเกี่ยวของกับการขายสินคา
หรือบริการใหแกผูบริโภค ที่ไมใชการขายเพื่อธุรกิจ โดยผูคาปลีก (Retailer) หรือรานคาปลีก (Retail 
Store) นั้นก็หมายถึงผูประกอบธุรกิจที่สรางยอดขาดจากการขาย สินคาแบบปลีก (Kotler and 
Armstrong, 2011)  การคาปลีกเปนหนวยธุรกิจหนวยสุดทาย ที่ทําหนาท่ีในการเปน ชองทางจัดจําหนาย
สินคา ซ่ึงเปนตัวเช่ือมโยงระหวางผูผลิตกับผูบริโภค (Arora, 2555) 
 

 
ภาพท่ี 1.1 ยอดขายรวมของธุรกิจคาปลีกท่ัวโลก 
ที่มา: Statista 
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จากกราฟแสดงใหเห็น ยอดขายรวมของธุรกิจคาปลีกท่ัวโลก ตั้งแตป พ.ศ.2556 และ
คาดการณไปจนถึงป พ.ศ. 2563 ซ่ึงจะเห็นไดวา ยอดขายนั้นมีแนวโนมท่ีสูงข้ึนในทุกป และจะสูงถึง 
27.73 ลานลานเหรียญดอลลารสหรัฐ ในป พ.ศ. 2563  โดย The National Retail Federation (NRF) 
คาดการณยอดขายในรานคาปลีกใน ประเทศสหรัฐอเมริกา ใน ป พ.ศ.2562 วาจะเพิ่มสูงข้ึนระหวาง
อยูระหวาง 3.8 % ถึง 4.4 % หรือคิดเปนมูลคา มากกวา 3.8 ลานลานดอลลารสหรัฐ โดยในป พ.ศ. 2561 
นั้น ยอดขายรานคาปลีกโตข้ึน 4.6 % หรือคิดเปนมูลคา 3.68 ลานลานดอลลารสหรัฐ ซึ่งเกินความ
คาดหมายของกลุมผูคาปลีกท่ีคาดการณเอาไวเพียงแค 4.5 % (Melissa Fares, 2109) 

ธุรกิจคาปลีกเปรียบเสมือนพื้นท่ีขาย (Marketplace) ท่ีเปนตัวกลางระหวางผูผลิตกับ
ผูบริโภค ซ่ึงสินคา ท่ีมีวางจําหนายในรานคาปลีกนั้น หากแบบประเภทตามความเปนเจาของ จะสามารถ
แบงไดเปน 2 ประเภท ไดแก 

1. ตราสินคาของผูผลิต (Manufaturer’s brand หรือ National brand) หมายถึง ตราสินคา
ท่ีผูผลิตสินคา รายหนึ่ง สรางตราสินคาขึ้นใชกับผลิตภัณฑของตน และมีการกระจายขายสินคาท่ี
กวางขวาง มีการโฆษณา ตราสินคาใหเปนท่ีรูจักแพรหลาย จึงเรียกตราสินคานี้วา เนชัลแนล แบรนด 
(National brand) เชน โคคา โคลา (Coca Cola) แมคโดนัลด (McDonald’s) มิลกา (Milka) แมคกี้ (Maggi) 
คอลเกต (Colgate)  ท็อบเบิลโลน (Toblerone) เอเวียง (Evian) คนอร (Knorr)  (Dimitrieska, Koneska, 
Kozareva and Teofilovska, 2560, p. 1) 

2. ตราสินคาของผูจัดจําหนาย (Dealer’s Brand) หมายถึง ตราสินคาท่ีผูจัดจําหนาย หรือ
รานคาปลีก ขนาดใหญสรางข้ึนเอง โดยจางโรงงานตาง ๆ ผลิต ๆ และติดตราสินคาตน โดยจะจําหนาย
เฉพาะในกิจการของ ตนเทานั้น จึงมีชื่อหนึ่งที่เรียกวา ไพรเวทแบรนด (Private Brand) (สุดาดวง 
เรืองรุจิระ, 2538) 

สอดคลองกับ Kotler และ Armstrong (1996; 2011) ท่ีใหความหมายของไพรเวทแบรนด 
(Private label) หรือ สโตรแบรนด (Store brand) วา หมายถึง ตราสินคาที่ผูคาปลีก ซึ่งเปนตัวแทน
จําหนายสินคาหรือ บริการ ไดสรางข้ึนและเปนเจาของ พัฒนา และบริหารจัดการ  โดยผูคาปลีกอาจ
ขายสินคาภายใตช่ือของหางคา ปลีกของตน หรืออาจสรางช่ือ ตราสินคาข้ึนใหมเปนพิเศษ ในบางกรณี 
ผูคาปลีกอาจเปนสมาชิกในกลุมธุรกิจ ขนาดใหญ  (Wholesale Group) ซ่ึงเปนเจาของตราสินคาท่ีผลิตข้ึน
เฉพาะสมาชิกภายในกลุมเทานั้น (The Private Label Manufactures Association, 2018) โดย ไพรเวท
แบรนด (Private label) มีช่ือเรียกแตกตางกันออกไปในแต ละประเทศ เชน ในสหราชอารณาจักร 
เรียกวา โอวนแบรนด (Own brand) หรือในประเทศออสเตรเลีย เรียกวา โฮมแบรนด (Homebrand) 

ไพรเวทแบรนด (Private Brand) นั้นมีความสําคัญเพิ่มมากขึ้นในโลกยุคปจจุบันนี้ 
(Sethuraman and Gielens, 2014) เห็นไดจาก ไพรเวทแบรนด (Private Brand) นั้นมีอยูในแทบทุกกลุม
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ผลิตภัณฑ (Geyskenset al., 2010; Nielsen, 2014) ซ่ึงความสําคัญของสินคากลุมนี้นั้นคือ ใชเปนเคร่ืองมือ
และกลยุทธท่ีผูประกอบธุรกิจคาปลีกใชเพ่ือสรางความแตกตางใหแกรานของตน โดยการนําเสนอ
สินคาท่ีมีความพิเศษใหแกผูบริโภค (Saymanet et al., 2002) ท่ีสําคัญคือจะชวยเสริมสรางความแข็งแกรง
และทําใหผูบริโภคเกิดความภักดีตอรานคาปลีกของตน (Store Royalty) (Ailawadi et al., 2008; 
Corjstens and Lal, 2000) เพราะสินคาดังกลางนั้นไมมีจําหนายท่ีอ่ืนอีกแลว ซ่ึงไพรเวทแบรนด (Private 
Brand) นั้นสามารถสรางกําไรไดสูงกวา เนชันแนลแบรนด (National Brand) เห็นไดจากการเติบโต
ของสินคาในกลุม ไพรเวทแบรนด (Private brand) ท่ีมียอดขายเติบโตข้ึนในทุก ๆ ป (Eddie Yoon 2018)   

ผูคาปลีกสรางและพัฒนา ไพรเวทแบรนด (Private brand) ข้ึนโดยมีจุดประสงคเพ่ือท่ีจะ
เพิ่มผลกําไร และสรางความแตกตางจากคูแขง (Richardson et al., 1996; Wu et al., 2011) รวมไปถึง 
เพ่ือรักษาฐานลูกคาไว และเพิ่มสวนแบงทางการตลาด (Hoch, 1996; Wu et al., 2011) โดยความสําคัญ
ของสินคาไพรเวทแบรนด (Private Brand) ตอธุรกิจคาปลีกนั้น มีมากมายหลายประการ เชน 

1. ลดตนทุนคาตลาด หรือการโฆษณาอาจใชโฆษณาในหางคาปลีก เพ่ือประชาสัมพันธ
สินคาแทน ทําใหกําหนดราคาสินคาไดต่ําลงกวาตราสินคาอ่ืน 

2.  สรางผลกําไรมากกวาการนําสินคาท่ีเปนตราสินคาช่ือดังเขามาจําหนายเพียงอยางเดียว 
3. อุดชองวาง หรือสรางความแตกตางในตลาด และชวยสรางความภักดี (Brand Royalty) 

ใหกับหางคา ปลีกนั้นได   
4. สามารถเลือกผูผลิตสินคาใหตนเองได ทําใหสามารถควบคุมคุณภาพสินคาได 
5. เปนทางเลือกใหกับผูบริโภคท่ีใหความสําคัญกับเร่ืองราคา และเปนทางเลือกไดดี

ในชวงท่ีเศรษฐกิจ ตกตํ่า (Positioningmag, 2557) 
ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด (Private Brand) มากข้ึน หากเศรษฐกิจ

ประสบปญหาฝดเคือง ซ่ึงการท่ีผูบริโภคเร่ิมเลือกปรับเปลี่ยนมาเลือกซื้อสินคาที่มีราคาถูกลง (Trade 
Down) รวมถึงภาวะเศรษฐกิจถดถอย เปนตัวขับเคล่ือนสําคัญท่ีให ไพรเวทแบรนด (Private Brand) 
เติบโต เนื่องจากผูบริโภคจะคํานึงถึงเร่ืองราคาและความคุมคามากข้ึน ดังนั้น ไพรเวทแบรนด (Private 
Brand) จึงถือเปนโอกาสสําหรับประเทศท่ีกําลังพัฒนา ซึ่งจะมีอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจที่สูง 
รวมไปถึงประเทศท่ีเร่ิมฟนตัวจากภาวะเศรษฐกิจถดถอยหรือตกต่ํา ดังนั้น จึงม่ันใจไดวาในอนาคตน้ัน 
ไพรเวทแบรนด (Private Brand) จะมีโอกาสในการเติบโตไดอีกท่ัวโลก (Neilsen 2019, p. 4) 
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ภาพท่ี 1.2 สวนแบงการตลาดของสินคาไพรเวทแบรนดของกลุมประเทศสหภาพยโุรป 
ที่มา: The Private Label Manufactures Association (PLMA) 
 

สมาคมสินคาไพรเวทแบรนด The Private Label Manufactures Association (PLMA) 
ซ่ึงจัดต้ังข้ึน เพื่อสนับสนุนสินคาไพรเวทแบรนด  (Private Brand) โดยมีบริษัทมากกวา 4,400 แหง
ทั่วโลก เขารวมเปน สมาชิก ไดเปดเผยขอมูลของมูลคาสวนแบงทางการตลาดของสินคาไพรเวทแบ
รนด (Private Brand)  โดยอางอิง ขอมูลลาสุดจาก นีลเซน (Nielsen) ซ่ึงเปนบริษัทวิจัยดานการตลาด
ที่มีชื่อเสียงแหงหนึ่งของโลก แสดงใหเห็นวา สวนแบงการตลาดของสินคาไพรเวทแบรนด (Private 
Brand) ในป พ.ศ.2561 ของกลุมประเทศสหภาพยุโรปนั้น มีอัตราเพิ่มสูงข้ึนใน 12 ประเทศ จาก 19 
ประเทศ และมีสัดสวนถึง 30% หรือสูงกวาใน 17 ประเทศ แสดงใหเห็นวาสินคาไพรเวทแบรนด 
(Private Brand) นั้นไดรับความนิยมเปนอยางมากในกลุมประเทศยุโรป  

นอกจากนั้น ไพรเวทแบรนด (Private Brand) ยังเติบโตถึง 4.4% คิดเปน 4 เทาของสินคา 
เนชันแนล แบรนด (National Brand) โดยมีมูลคาสูงถึง 5.5 พันลานดอลลารสหรัฐ ซ่ึงถือเปนการสราง
สถิติใหม โดยมี สวนแบงทางการตลาดคิดเปนมูลคา 18.5% ในการคํานวณยอดขายแบบจํานวนเงิน 
และคิดเปนมูลคา 22.3% ในการคํานวณยอดขายแบบรายช้ิน นอกจากนี้ สินคาไพรเวทแบรนด (Private 
brand) ยังมีสัดสวนคิดเปน จํานวน 129 พันลานเหรียญดอลลารสหรัฐของมูลคา ยอดขายปลีกใน
ทุกชองการการจัดจําหนาย ซ่ึงมีการ คาดการณวา ยังมียอดขายอีก 40 พันลานดอลลารสหรัฐ ที่อยู
นอกเหนือการเก็บขอมูลของนีลเซน จึงทําให ยอดขายท้ังหมดของ ไพรเวทแบรนด มีมูลคารวมสูงถึง 
170 พันลานเหรียญดอลลารสหรัฐ  
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ภาพท่ี 1.3 แนวโนมเศรฐกิจของประเทศไทย 
ที่มา: ธนาคารแหงประเทศไทย (2652) 
 

สําหรับในประเทศไทยนั้น จากขอมูลสรุปแนวโนมเศรฐกิจไทยของธนาคารแหงประเทศ
ไทย จะเห็นไดวา อัตราการขยายตัวของเศรษฐกิจในประเทศไทยนั้น มีแนวโนมลดลงจากป พ.ศ.2561 
ในขณะที่อัตราเงินเฟอมีแนวโนมสูงข้ึน ซ่ึงอาจไมสงผลดีตอเศรษฐกิจและคุณภาพชีวิตของประชาชน 
ซ่ึงมาจากหลายสาเหตุ เชน ความไมเสถียรทางการเมือง และทิศทางนโยบายของรัฐบาลชุดใหม 
สภาพเศรษฐกิจทั่วโลกที่อยูในภาวะผันผวน รวมไปถึงสงครามการคา (Trade War) ระหวางประเทศ
สหรัฐอเมริกากับประเทศจีน เปนตน ซ่ึงปจจัยดังกลาวลวนสงผลตอเสถียรภาพของเศรษฐกิจภายใน 
ประเทศไทย 
 

 
ภาพท่ี 1.4 มูลคาธุรกิจคาปลีกของประเทศไทย 
ที่มา: สมาคมผูคาปลีกไทย 
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จากภาพแสดงใหเห็น มูลคาธุรกิจคาปลีกเมืองไทย วามีอัตราที่ต่ํากวา เมื่อเทียบกับ
อัตราจีดีพี (Gross Domestic Product: GDP) ซ่ึงเปนผลิตภัณฑมวลรวมภายในประเทศ ซ่ึงถือเปนสัญญาณ
ที่แสดงใหเห็นถึงความ ซบเซาของธุรกิจคาปลีก  คุณวรวุฒิ อุนใจ ประธานสมาคมผูคาปลีกไทย กลาววา 
ภาพรวมธุรกิจคาปลีกในป พ.ศ.2561 ที่ผานมา มีสัญญาณการฟนตัวข้ึนในทุกหมวดสินคา แตอาจมี
การชะลอตัวเล็กนอยในชวงไตรมาสท่ี 3 และ 4 สงผลใหจีดีพี (Gross Domestic Product: GDP) ทั้ง
ประเทศ ตลอดป พ.ศ. 2561 เติบโตประมาณรอยละ 4.0 - 4.2 แตภาคคาปลีกมีการเติบโตเพียงรอยละ 
3.1 เทานั้น ทั้งนี้ภาคการคาปลีกมีความสําคัญตอประเทศเปน อยางยิ่ง โดยภาคการคาปลีก-คาสงมีสัดสวน
จีดีพี (Gross Domestic Product: GDP) ดานการผลิต รอยละ 16.1 ถือเปน อันดับสอง รองลงมาจาก
ภาคอุตสาหกรรม นอกจากนี้ การขยายตัวของภาคคาปลีกคาสงนําการพัฒนาสูจังหวัด ตาง ๆ ทําให
เกิดการจางงานมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 16 ของการจางงานท้ังประเทศ โดยตลอดระยะเวลากวา 20 ป 
ภาคคาปลีกมีการลงทุนอยางตอเนื่อง ยอดการลงทุนของกลุมคาปลีก (Modern Chain Store) จากป 
พ.ศ.2559 ถึงป พ.ศ.2561อยูที่ประมาณ 130,200 ลานบาท ซ่ึงนับเปนอัตราท่ีสูงมาก ซ่ึงการลงทุน ของ
กลุมคาปลีก “โมเดิรน เชน สโตร” กอใหเกิดการจางงานโดยตรงกวา 210,000 คนตอป และการจางงาน
ทางออมอีกกวา 150,000 คน (Marketing Oops, 2562) 
 

 
ภาพท่ี 1.5 ตัวอยางผูประกอบธุรกิจคาปลีก 
ที่มา: ลงทุนแมน (2561) 
 

ขอมูลจากภาพแสดงใหเห็นจํานวนผูประกอบธุรกิจคาปลีกในประเทศที่มีจํานวน
คอนขางสูง ผูประกอบธุรกิจจึงตองคิดกลยุทธเพื่อสรางความพิเศษและความแตกตางจากคูแขง
ภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน เพื่อดึงดูดผูบริโภค และสรางความภักดี (Brand Loyalty) ตอหางคาปลีก
ของตนเอง ซ่ึงหนึ่งในกลยุทธที่นิยมใชไดแก การสรางสินคาไพรเวทแบรนด (Private Brand) ดังท่ี
กลุมประเทศยุโรปและสหรัฐอเมริกาใชไดประสบความสําเร็จ 
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บทวิเคราะหธุรกิจคาปลีกไทยในบริบทใหม ที่ธนาคารไทยพาณิชยไดจัดทําข้ึน ระบุวา 
ไพรเวทแบรนด (Private Brand) นั้นมีแนวโนมเติบโตสูง และยังมีการพัฒนาคุณภาพและรูปแบบสินคา
จนกลายเปน พรีเมียมแบรรนด (Premium Brand) ซ่ึงในตางประเทศสินคา ไพรเวทแบรนด (Private 
Brand) มีสัดสวนคอนขางสูงโดยเฉพาะในชวงเศรษฐกิจถดถอย (Positioningmag, 2557) ซ่ึงในชวง
เศรษฐกิจถดถอยนั้น การจะเพิ่มอัตราการทํากําไรได คือ การขายสินคาแบรนดตนเอง เพราะรานคาปลีก
จะไดกินกําไรเหมือนเปนท้ังผูผลิตและผูขายในเวลาเดียวกัน กลยุทธการทําไพรเวทแบรนด (Private 
Brand) จึงถือวาเปนกลยุทธที่สําคัญมากสําหรับรานคาปลีก (ลงทุนศาสตร, 2562) 
 

 
ภาพท่ี 1.6 ตัวอยางการสรางตราสินคาของผูประกอบธุรกิจคาปลีก 
ที่มา: Positionmag 
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จากภาพดานบนจะเห็นไดวา ผูคาปลีกแทบทุกรายในประเทศไทยนั้นใหความสําคัญ
ในการการสรางตราสินคาไพรเวทแบรนด (Private Brand) เปนอยางมาก ท่ีสําคัญคือผูคาปลีกในแต
รายน้ันไมไดสรางเพียงแคตรา สินคาเดียว แตสรางตราสินคาท้ังสินคาอุปโภค และบริโภค โดยมีสินคา
ทั้งแบบประหยัด และแบบพรีเมียม เพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดทุก
กลุมเปาหมาย (Target Group) 

ในอดีตนั้น รานคาปลีกจากตางประเทศ เชน รานคาปลีกขนาดใหญ (Hypermarket) หรือ
แมแตรานคาปลีกเฉพาะอยาง (Specialty Store) เชน รานวัตสัน (Watson) เร่ิมแนะนําสินคากลุม ไพรเวท
แบรนด (Private brand) ในตลาดไทย ผูบริโภคยังคงไมเช่ือม่ันในคุณภาพสินคา ยังไมเกิดความเช่ือม่ัน 
เนื่องจากในขณะน้ันใช กลยุทธราคา ท่ีถูกกวาสินคาจากเนชันแนลแบรนด (National Brand) แตเม่ือ
เวลาผานไปรานคาปลีก ไดเพ่ิม หมวดสินคาใหมากขึ้น พรอมท้ังแนะนํา ไพรเวทแบรนด (Private 
Brand) กลุมใหมๆ ในระดับท่ีสูงข้ึน ตั้งแตระดับกลาง ไปจนถึงระดับบน เพื่อสรางความคุนเคยและ
สรางพฤติกรรมการซื้อใหกับผูบริโภค จนในที่สุด สินคาไพรเวทแบรนด (Private Brand) ก็เกิด
การยอมรับในกลุมผูบริโภคไทย สําหรับรานวัตสัน เองก็เชนกัน ปจจุบันสินคาไพรเวทแบรนด (Private 
Brand) สามารถสราง ความภักดีตอรานคา (Store Loyalty) ได 100% แลว ซ่ึงสินคาไพรเวทแบรนด 
(Private Brand) ของวัตสัน แบงเปน 3 ระดับ กลุมราคาประหยัด มีแบรนดวัตสันเปนหลัก สูงข้ึนมา
เปนกลุมสินคาพรีเมียม (Premium Brand) เชน แบรนดเพียวบิวต้ี และระดับสูงสุดเปนกลุม เพาเวอร
แบรนด (Power Brand) เชน เดอรมาแอคช่ัน พลัส ซ่ึงเปนผลิตภัณฑเวชสําอาง (Brandbuffet, 2017) 

จากท่ีกลาวไปขางตนวา อาจสรุปไดวา การสรางสินคาไพรเวทแบรนด (Private Brand) 
ของผูประกอบธุรกิจคาปลีก มีจุดมุงหมายเพื่อใหสามารถนําสินคาเหลานั้นมาขายในราคาท่ีต่ําลง ซ่ึง
โดยสวนมากเกิดจากการจางผูผลิตรายใหญที่มีการผลิตสินคาจํานวนมาก จึงทําใหมีตนทุนตํ่า และ
สามารถจําหนายผลิตภัณฑที่มีคุณภาพไมตางกับตราสินคา เนชันนัลแบรนด (National Brand) ใน
ราคาตํ่ากวาตราสินคาอ่ืน ๆ ในทองตลาดถึง 20-30% (Clookclick, 2549) และเนื่องจากไมมีคาใชจาย
ในเร่ืองกิจกรรมดานการตลาดมาก ทําใหตนทุนการจัดจําหนายตํ่า สินคาไพรเวทแบรนด (Private Brand) 
จึงสามารถขายในราคาท่ีต่ําและสามารถดึงดูดผูบริโภคที่มีความออน ไหวดานราคา ไดสูง ท้ังยังเหมาะสม
ตอสถานการณเศรษฐกิจท่ีคอยขางซบเซาในปจจุบัน  

ดังนั้นกลยุทธการจัดจําหนายสินคไพรเวทแบรนด Private Brand จึงเปนกลยุทธท่ีนาสนใจ
ในการสรางโอกาสชวยใหกลุมธุรกิจคาปลีกสามารถเติบโตข้ึนไดดี ในอดีตสินคาไพรเวทแบรนด 
(Private Brand) ในประเทศไทย ยังมีสัดสวนไมมากนัก เนื่องจากในผูบริโภคยังรูจักไดไมนาน และ
มักจะมียอดขายดีในชวงเศรษฐกิจถดถอยเทานั้น แตในปจจุบันธุรกิจคาปลีกมีการพัฒนาสินคาใหมี
คุณภาพเพิ่มข้ึน มีการปรับเปล่ียนภาพลักษณใหนาดึงดูดมากขึ้น ประกอบกับผูบริโภคมีความรูใน
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การเลือกซ้ือสินคาและเร่ิมซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด (Private Brand) แทนการซ้ือตราสินคาท่ีเห็นใน
โฆษณา จึงทําใหสินคากลุมนี้มีบทบาทมากข้ึน และทําใหหางคาปลีกมีรายไดและผลกําไรคอนขางสูงข้ึน 

งานวิจัยฉบับนี้จึงมุงศึกษาปจจัยท่ีจะสรางความสําเร็จ สินคาไพรเวทแบรนด (Private 
Brand) ในบริบทของอุตสาหกรรมคาปลีกในประเทศไทย โดยเนนในการศึกษาปจจัยดานความเส่ียง
ท่ีมีผลตอการรับรูคุณภาพและการตัดสินใจของซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด เพื่อใหสามารถมีสวนแบง
ทางการตลาดมากข้ึน ซ่ึงทายท่ีสุดแลวเม่ือสามารถเพิ่มยอดขายของสินคากลุมนี้ไดก็จะนํามาสูการเติบโต
อยางม่ันคง และกอเกิดผลกําไรท่ีมากข้ึนของธุรกิจรานคาปลีกในประเทศไทย  
 
 
1.2  คําถามงานวิจัย 

1. ลักษณะประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง อันไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
และรายได สงผลตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด (Private Brand) อยางไร 

2. ปจจัยดานความเส่ียงและทัศนคติตอหางคาปลีกปจจัยใดบางท่ีสงผลตอการเกิดการรับรู
คุณภาพ (Perceived Quality) ของสินคาไพรเวทแบรนด (Private Brand)  

3. ปจจัยดานความเสี่ยงและทัศนคติตอหางคาปลีกปจจัยใดบางที่สงผลตอการเกิด
ความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด (Private Label Purchase Intention) 

4. การรับรูคุณภาพ (Perceived Quality) สงผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
(Private Label intention to buy) หรือไม 

5. ปจจัยดานการชอบความเส่ียง (Risk Preference) สงผลตอการรับรูคุณภาพ (Perceived 
Quality) ท่ีมีผลตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด (Private Label Purchase Intention) หรือไม 
 
 
1.3  วัตถุประสงคของการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาลักษณะประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางท่ีสงผลตอการผลตอการตัดสินใจ
เลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด (Private Brand) ของผูบริโภคที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

2. เพ่ือศึกษาปจจัยดานความเส่ียงและทัศนคติตอหางคาปลีกของผูบริโภคที่อาศัยอยู
ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลตอการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด (Private Brand)  

3. เพ่ือศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาไพรเวทแบรนด 
(Private Brand) ของผูบริโภคท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล   
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4. เพ่ือศึกษาปจจัยการรับรูคุณภาพ (Perceived Quality) ท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนด (Private Brand) ของผูบริโภคท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล   

5. เพื่อศึกษาปจจัยดานการชอบความเส่ียง (Risk Preference) ท่ีสงผลตอการรับรูคุณภาพ 
(Perceived Quality) ท่ีมีผลตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด (Private Label intention to buy) 
 
 
1.4  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

 
ภาพท่ี 1.7 กรอบแนวคิดในงานวิจยั 
 
 
1.5  สมมุติฐานของการวิจัย 

1. ลักษณะประชากรดานเพศท่ีแตกตางกันจะมีทัศนคติตอความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนดท่ีตางกัน 

2. ลักษณะประชากรดานอายุท่ีแตกตางกันจะมีทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนดท่ีตางกัน 

Demographic

Financial Risk

Performance 
Risk

Physical Risk

Familiarity

Store Image

Private Label 
Intention

Perceived 
quality

Risk Preference

- Gender
- Age
- Education

- Income level
- Occupation
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3. ลักษณะประชากรดานระดับการศึกษาสูงสุดท่ีแตกตางกันจะมีทัศนคติตอความตั้งใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนดท่ีตางกัน 

4. ลักษณะประชากรดานรายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีแตกตางกันจะมีทัศนคติตอความตั้งใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนดท่ีตางกัน 

5. ลักษณะประชากรดานอาชีพท่ีแตกตางกันจะมีทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนดท่ีตางกัน 

6. ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน, ความเส่ียงดานประสิทธิภาพ, ความเส่ียงทางกายภาพ, 
ความคุนเคยและดานภาพลักษณรานคา สงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด 

 ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน สงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพ
ของสินคาไพรเวทแบรนด 

 ปจจัยความเส่ียงดานประสิทธิภาพสงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพ
ของสินคาไพรเวทแบรนด 

 ปจจัยดานความเส่ียงทางกายภาพสงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพ
ของสินคาไพรเวทแบรนด 

 ปจจัยดานความคุนเคยสงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของสินคา
ไพรเวทแบรนด 

 ปจจัยดานภาพลักษณรานคาสงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของ
สินคาไพรเวทแบรนด 

7. ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน, ความเส่ียงดานประสิทธิภาพ, ความเส่ียงทางกายภาพ, 
ความคุนเคยและดานภาพลักษณรานคา สงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 

 ปจจัยดานความเสี่ยงทางการเงินสงผลตอทัศนคติดานความตั้งใจซื้อ
สินคาไพรเวทแบรนด 

 ปจจัยความเส่ียงดานประสิทธิภาพสงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนด 

 ปจจัยดานความเส่ียงทางกายภาพสงผลตอทัศนคติดานความตั้งใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนด 

 ปจจัยดานความคุนเคยสงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนด 

 ปจจัยดานภาพลักษณรานคาสงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคา
ไพรเวทแบรนด 
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8. ปจจัยดานทัศนคติในการรับรูคุณภาพสงผลใหเกิดความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
9. ปจจัยดานการชอบความเสี่ยงของผูบริโภคมีผลตอระดับความสัมพันธระหวาง

การรับรูคุณภาพและความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
 
 
1.6  นิยามศัพทเฉพาะ 

1. ตราสินคาของผูจัดจําหนาย หรือ แบรนดรานคา (Private brand) เปนตราสินคาท่ี
พอคาสง พอคาปลีก หรือผูจัดจําหนายในลักษณะอื่นๆ จัดทําข้ึน โดยการจางโรงงานอุตสาหกรรมท่ี
ไมตองการจําหนายสินคาภายใตตราสินคาของตนเอง แลวติดตราสินคาของผูขายใหตามที่ตองการ 
พอคาสงรายใหญๆ หรือพอคาปลีกรายใหญๆ ที่จําหนายสินคาไดมากๆ เชน หางสรระสินคา หาง 
Supermarket ขนาดใหญ จะนิยมสรางตราสินคาของตัวเองดังท่ีเห็นทั่วไป 

2. ตราสินคาของผูผลิต (Manufacturer Brand หรือ National Brand) เปนตราสินคาท่ี
ผูผลิตสรางข้ึน เพ่ือบอช้ีใหลูกคาทราบถึงตัวผูผลิตสินคานั้น และมีการกระจายขายสินคาในตลาดที่
กวางขวาง มีการโฆษณาตราสินคาตางๆ ใหรูจักแพรหลายจึงเรียกวา National Brand เชน มามา ไวไว 
เปนตน 

3. การรับรูตอคุณภาพของสินคา (Perceived Quality) หมายถึง การท่ีผูบริโภครับรูถึง
คุณภาพทุกอยางของสินคาจนเกิดความซาบซ้ึงพอใจ โดยความซาบซ้ึงนี้จะเกิดข้ึนก็ตอเม่ือลูกคาไดรับ
ประสบการณท่ีดีจากแบรนดแบบเหนือความคาดหมาย สงผลใหการตัดสินใจซ้ือในคร้ังตอไปเปนเร่ือง
ท่ีงาย และลูกคายินดีท่ีจะจายในระดับราคาที่สูงข้ึน ดังนั้นหากแบรนดใดสามารถสราง Perceived 
Quality ไดดี ก็จะทําใหแบรนดยืนอยูในตําแหนงท่ีม่ันคง ชวยใหขยายชองทางการจําหนายและเพิ่มไลน
สินคาไดงายข้ึนในอนาคต   
 
 
 
1.7  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1. เพ่ือใหธุรกิจคาปลีกไดทราบถึงทัศนคติ พฤติกรรม และปจจัยดานความเส่ียงมีผลตอ
การรับรูคุณภาพ ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของผูบริโภค ซ่ึงคาดวาผลงานวิจัยนี้
จะสามารถใชเปนตัวชวยใหแกนักการตลาดในการกําหนดกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสม 

2. เพื่อใหธุรกิจคาปลีกสามารถพัฒนาซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดไดตรงตามความตองการ
ของผูบริโภค สามารถลดตนทุนในการผลิต สรางรายไดท่ีมากข้ึนและการนํามาสูการพัฒนาท่ียั่งยืน 
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3. เพื่อใหผูประกอบการรายใหมที่ตองการจะเขาสูวงการคาปลีก สามารถขอมูลมา
เปนแนวทางในการหาผลิตสินคาท่ีเหมาะสม 

4. เพื่อใหเปนขอมูลพื้นฐานทางวิชาการสําหรับผูท่ีสนใจในการศึกษาเรื่องสินคาไพรเวท
แบรนดตอไป 
 
 
1.8  ขอบเขตของการศึกษา และกลุมตัวอยางท่ีใชในงานวิจัย 

งานวิจัยนี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึงมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
ทัศนคติในการรับรูคุณภาพ และคุณลักษณะการชอบความเส่ียงของผูบริโภคท่ีสงผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ของธุรกิจคาปลีกในประเทศไทย  

กลุมตัวอยางท่ีไดศึกษาในงานวิจัยนี้เปนกลุมตัวอยางท่ีเปนตัวแทนจากประชากรไทย
ท้ังเพศชายและเพศหญิงจํานวน 500 คน ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล และเคยมีการซ้ือ
สินคาภายในหางคาปลีก โดยใชวิธีการสุมตัวอยางตามสูตรของ W.D. Cochran (W.G. Cochran, 1977 
อางใน ธีรวุฒิ เอกะกุล, 2543)  เนื่องจากไมสามารถทราบจํานวนประชากรที่เคยซ้ือสินคาภายในหาง
คาปลีก และเปนการใชการสุมตัวอยางโดยไมอาศัยความนาจะเปน (Nonprobability Sampling) 
แบบบังเอิญ (Accidental Sampling) ซ่ึงทําการเก็บขอมูลชวงเดือน กรกฎาคม – สิงหาคม พ.ศ.2562 
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บทที่ 2 

วรรณกรรม แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 

งานวิจัยเร่ือง “การรับรูคุณภาพและลักษณะความเส่ียงของผูบริโภคที่สงผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด” ผูวิจัยตองการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเพื่อนํามาใชเปน
แนวทางในการทําความเขาใจทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอสินคากลุมสินคาไพรเวทแบรนด
ในประเทศไทย เพื่อนํามาใชเปนขอมูลในการกําหนด สมมติฐานของงานวิจัยและออกแบบเคร่ืองมือ
ที่ใชในงานวิจัยในบทตอไปซ่ึงมีหัวขอ ดังนี้ 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสินคาไพรเวทแบรนด (Private Label) 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปจจัยตางๆ ท่ีสงผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคา

ไพรเวทแบรนด (Private Label Purchase Intention) 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีการชอบความเส่ียง (Risk Preference)  
2.5 งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ  

 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสินคาไพรเวทแบรนด (Private Brand) 

ไพรเวทแบรนด คือ สินคาท่ีรานคาผูจัดจําหนายเปนผูผลิตและพัฒนาสินคาเอง ในขณะท่ี 
แนช่ันแนล แบรนด จะเปนสินคาท่ีทางบริษัทผูผลิตเปนผูผลิตและพัฒนา ไพรเวทแบรนดนั้น เติบโต
เปนอยางมากในทศวรรษท่ีผานมา และนับเปนคูแขงท่ีสําคัญของแนช่ันแนลแบรนด เนื่องจากไพรเวท
แบรนดมีราคามาตรฐานท่ัวโลกท่ีถูกกวาแนช่ันแนลแบรนด โดยเฉล่ียถึง 31% อยางไรก็ตาม การท่ี
ไพรเวทแบรนดมีราคาท่ีถูกกวาแนช่ันแนลแบรนด ทําใหสินคาเกิดความแตกตางและมีผลตอการรับรู
ในเร่ืองของคุณภาพวาสินคาไพรเวทแบรนดมีคุณภาพท่ีต่ํากวาสินคาแนช่ันแนลแบรนด (Bao, Bao, 
Sheng, 2011) นอกจากน้ี ยังมีงานวิจัยกลาวไววา ไพรเวทแบรนดนั้น เปนที่รูจักในช่ือของแบรนดรานคา 
คือแบรนดท่ีผูจัดจําหนายเปนเจาของเองและจําหนายเฉพาะรานคานั้นๆ (สุดารัตนและอภิชาติ, 2560) 
ซ่ึงในปจจุบัน อัตราการเติบโตของผูจัดจําหนายสูงข้ึนทําใหสามารถไปเจรจาตอรองกับโรงงานตางๆ 
ใหผลิตสินคาไพรเวทแบรนดไดงายข้ึน อีกท้ังสภาพเศรษฐกิจท่ีอยูในชวงขาลงสงผลใหผูบริโภคมี
รายไดเฉล่ียลดลง ผูจัดจําหนายจึงตองเนนการผลิตสินคาไพรเวทแบรนดเพื่อเพิ่มผลกําไรและสราง
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ความแตกตางใหเกิดข้ึน (Wu, Yeh, Hsiao, 2011) ยิ่งไปกวานั้น Konuk กลาวเพิ่มเติมวา ไพรเวทแบรนด
คือ กลยุทธท่ีใชเพ่ือเพิ่มความหลาหลายของสินคาอุปโภคบริโภคในรานคานั้นๆ เพ่ือสรางความไดเปรียบ 
โดยท่ัวไป ไพรเวทแบรนด รูจักกันในช่ือของ แบรนดท่ีผูจัดจําหนายเปนเจาของ ควบคุมการผลิตและ
จัดจําหนายเฉพาะรานคานั้นๆ (Konuk, 2018, and Fen, May, Ghee, 2012) 

สินคาไพรเวทแบรนด มีความคลายกับสินคา เฮาสแบรนด ตรงท่ีรานคาปลีกใหผูผลิต
รายยอยผลิตสินคาใหตัวเองเหมือนกัน แตความแตกตางคือ ไพรเวทแบรนด จะเปนช่ือแบรนดอ่ืนท่ี
ไมใชช่ือแบรนดของรานคาปลีก ท้ังนี้ มีผูคาปลีกบางราย นําสินคาไพรเวทแบรนดมาวางขายท่ีรานของ
ตัวเองจนประสบความเร็จแลว จึงมีการสรางรานของไพรเวทแบรนดนั้นๆ เพื่อขยายไปในสวนของ
หางสรรพสินคา เปนการการะจายสินคาใหเขาถึงกลุมผูบริโภคมากขึ้น เชน แบรนดโรบินสัน ที่มี
หางสรรพสินคาเปนของตัวเอง และยังมี Shopping Center ในช่ือ โรบินสันไลฟสไตล (BrandAge, 2015) 
สุดาดวง เรืองรุจิระ และคณะ (2533) ไดใหคํานิยามของแนช่ันแนลแบรนด และ ไพรเวทแบรนดไว
ในทํานองเดียวกันดังนี้ 

แนช่ันแนลแบรนดหรือ ตราสินคาของผูผลิต คือสินคาท่ีผูผลิตทําการผลิตข้ึนเองโดย
ใชตราสินคาบงบอกใหทราบถึงตัวของผูผลิต และวางขายในรานคาตาง ๆ ท่ัวไป อีกทั้งยังมีการโฆษณา
เพื่อใหเกิดการแพรหลายในวงกวาง เชน มามา ไวไว เปนตน สวนไพรเวทแบรนด หรือ ตราสินคาของ
ผูจัดจําหนาย (Private brand) คือตราสินคาท่ีรานคาปลีกหรือผูจัดจําหนายใหโรงงานอุตสาหกรรมผลิต
ข้ึนและประทับตราสินคาเปนช่ือของหางรานนั้นๆ ซ่ึงจะพบไดมากตามหางคาปลีกใหญๆ 

สุปญญา ไชยชาญ (2542) ไดใหความหมายของสินคาไพรเวทแบรนด ไวในทํานอง
เดียวกัน วาเปนตราสินคาท่ีเกิดข้ึนในกรณีท่ีพอคาคนกลาง หรือผูขายตอ ไมไดทําการผลิตสินคาเอง 
แตไปจางผูผลิตรายอ่ืนผลิตให โดยสินคาท่ีผลิตออกมานั้นตองกํากับดวยตราที่พอคาคนกลาง หรือ
ผูขายเปนผูกําหนดขึ้นมา และเม่ือมีการขายออกสูทองตลาดจะตองเปนท่ีทราบกันวาสินคาตราน้ันๆ 
เปนของผูคาคนกลางหรือผูขายตอ ซ่ึงมีความหมายสอดคลองกับ Barbara E. Kahn (2545) ที่บอกไววา 
ตราสินคาของผูจําหนาย Private Brand หรือ Store Brand หรือ Own Brand คือตราสินคาท่ีธุรกิจคาปลีก
เปนผูกําหนดข้ึนมาเอง 

สินคาไพรเวทแบรนดนับเปนกลยุทธท่ีรานคาปลีกใชกับผูผลิตเพื่อเพิ่มอํานาจการตอรอง
และสรางความภักดีใหเกิดข้ึนกับผูบริโภครวมไปถึงเพิ่มผลกําไรใหราน (สุดารัตน ม่ันพิริยะกุล และ
อภิชาติ คณารัตนวงศ, 2560) ไพรเวทแบรนดมีบทบาทกับธุรกิจคาปลีกมาก เนื่องจากเปนการสราง
ความแตกตางหลากหลายของสินคาและเปนการดึงดูดผูบริโภคดวยราคาที่ถูกกวาแบรนดท่ัวไป เพราะ
ไมตองเสียคาโฆษณาประชาสัมพันธ แตคุณภาพไมไดตางกัน ซ่ึงหากสามารถทําใหผูบริโภคติดใจ
สินคาไพรเวทแบรนดแลว ผูบริโภคก็มีแนวโนมท่ีจะกลับมาซ้ือสินคาท่ีรานคาปลีกนั้นๆ ตอไป เพราะ
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สินคาไพรเวทแบรนดมีขายเฉพาะในราน หรือเครือขายกิจการเทานั้นไมมีจําหนายตามทองตลาดท่ัวไป 
(ผูจัดการรายวัน 13, 2545) 

ไพรเวทแบรนดไดรับความนิยมอยางตอเนื่องในหมวดสินคาอุปโภคบริโภค จากการศึกษา
พบวา 60% ของชาวอเมริกันท่ีเขามาซ้ือสินคาในรานคาตองมีสินคาไพรเวทแบรนดอยางนอยครึ่งนึง
ของตระกราสินคา ในขณะท่ีฝงยุโรปตะวันตกสินคาไพรเวทแบรนดก็ไดสวนแบงในตลาดสูงถึง 49% 
ในป 2013 (Keller, Dekimpe, & Geyskens, 2016) ในทางกลับกันสินคาไพรเวทแบรนดในเอเชียไมได
ประสบความสําเร็จเทากับในตางประเทศ ซ่ึงสถานการณในประเทศไทยในป 2558 มีมูลคาตลาดสินคา
ไพรเวทแบรนดอยูท่ี 27,000 ลานบาท คิดเปน 1% ของมูลคาการคาปลีกท้ังหมด อยางไรก็ตามอัตรา
การเติบโตของสินคาไพรเวทแบรนดมีถึง 10%-15% ตอป นับวายังมีโอกาสสรางผลกําไรในอนาคต
ไดอีกมาก (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2558) โดยเฉพาะในชวงท่ีเศรษฐกิจผันผวนจนมีแนวโนมจะเขาสูภาวะ
ถดถอยจากเหตุการณตางๆท่ัวโลก เชน สงครามการคา อเมริกา - จีน, Brexit เปนตน ผูบริโภคอาจมี
ความตองการซ้ือหรือทดลองใชสินคาไพรเวทแบรนดมากข้ึนเนื่องจากมีราคาท่ีถูกกวาและคุณภาพท่ี
อาจไมแตกตางจากแบรนดท่ัวไปมากนัก ดังนั้น สินคาไพรเวทแบรนดจึงมีโอกาสเติบโตอีกมากใน
อนาคต 

ประเภทของสินคาไพรเวทแบรนด 
ในบทความเร่ือง Proliferating Private-Label Portfolios: How Introducing Economy 

and Premium Private Labels Influences Brand Choice ของ Geyskens, Ginlens and Gijsbrechts (2010) 
ไดแบงประเภทของสินคาไพรเวทแบรนดตามคุณภาพของสินคาไดเปน 3 ประเภทดวยกัน คือ 

1. Economy private brand เปนสินคาไพรเวทแบรนดในระดับลางสุด ท่ีมีราคาถูกท่ีสุด 
2. Standard private brand เปนสินคาท่ีเหมือนแบรนดที่อยูทั่วไปในตลาด มีคุณภาพ

ปานกลางเปนหลัก 
3. Premium private brand เปนสินคาไพรเวทแบรนดในระดับสุงสุด คุณภาพจะเทียบเทา

สินคาของผูผลิต (National brand) แตขายในราคาท่ีต่ํากวา 
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2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) 
 

2.2.1  ความหมายของพฤตกิรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior)  
Solomon and Bamossy (2006) ไดกลาววา พฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) 

เปนการศึกษากระบวนการท่ีเกี่ยวของกับบุคคล หรือ กลุมคน ท่ีตองการเลือก ซ้ือผลิตภัณฑ บริการ 
แนวความคิด หรือประสบการณ เพ่ือตอบสนองความตองการ Schiffman and Kanuk (2007) มีแนวคิด
ในทํานองเดียวกันวาพฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภค
แสดงออกมา ในการคนหา การเลือกซื้อ การใช การประเมินผลการใชผลิตภัณฑ และบริการ เพื่อ
ตอบสนองความตองการของตนเองตามความคาดหวัง    

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2552: 125) ไดอธิบายในหนังสือพฤติกรรมผูบริโภค วาพฤติกรรม
ผูบริโภค (Consumer Behavior) วาเปนการศึกษาและวิจัย เกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของ
ผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค คําตอบที่ได
จะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดทํากลยุทธการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค
ไดอยางเหมาะสม  

Kollat and Blackwell (1968) ยังไดใหคําจํากัดความของพฤติกรรมผูบริโภคไววา การกระทํา 
ของบุคคลท่ีเกี่ยวของกับการไดรับและการใชสินคาและบริการ รวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจท่ีมีอยู 
กอนและมีสวนในการกําหนดใหการกระทําดังกลาว 

สามารถกลาวโดยสรุปไดวาพฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) เปนการศึกษา 
กระบวนการตัดสินใจ และพฤติกรรมในการซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภค เพื่อใชในการจัดทํา
กลยุทธการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 

2.2.2  แนวคิดเก่ียวกับการแบงสัดสวนตลาดตามลักษณะประชากรศาสตร 
Kotler & Keller, 2009,p.208 ไดกลาวไววา โลกเปนตลาดท่ีใหญมหาศาลซ่ึงผูผลิตหรือ

ผูใหบริการไมสามารถท่ีจะใหสินคาหรือบริการไดกับทุกคน แทนท่ีจะพยายามทําการตลาดแบบกระจาย
ไปทุกท่ี ผูผลิตหรือผูใหบริการกําลังใชวิธีทําการตลาดใหกับกลุมเฉพาะซ่ึงลูกคากลุมนี้จะมีโอกาสท่ี
จะช่ืนชอบผลิตภัณฑหรือบริการนั้น ๆ มากท่ีสุด Kotler & Keller ยังเสนอวา กระบวนการที่จะหา
กลุมลูกคาที่เหมาะสมที่ คือตองจําแนกแยกแยะลูกคาเปนกลุมๆ ท่ีมีความชอบ และความสนใจท่ี
แตกตางกัน (Market Segmentation) ในกลุมเฉพาะกลุมนึงจะประกอบไปดวยผูคนท่ีมีความชอบหรือ
ความสนใจในสิ่งเดียวกัน หลังจากที่แยกแยะกลุมลูกคาออกมาแลว นักการตลาดก็จะเลือกกลุมท่ี
เหมาะสมกับสินคาหรือบริการเพื่อท่ีจะเขาไปตอบโจทยกลุมลูกคานั้น ๆ หนึ่งในหลักเกณฑการแบง



18 

 

สัดสวนการตลาด คือ การแบงตามลักษณะประชากรศาสตร (Demographic Segmentation) ซ่ึงเปน
การแบงตลาดออกเปนกลุมยอย โดยใชหลักเกณฑดังนี้ เพศ อายุ ขนาดครอบครัว วงจรชีวิต รายได 
อาชีพ ศาสนา เช้ือชาติ ระดับในสังคม และการศึกษา (Kotler & Keller, 2009, p. 215) เปนการแบงกลุม
ท่ีเห็นความชัดเจนทางดานพฤติกรรมตางๆ ของผูบริโภค โดยใชตัวแปรทางประชากรณศาสตรซ่ึงวัดผล
ไดงายกวาตัวแปรอ่ืนๆ การแบงสัดสวนตลาดโดยใชหลักดานประชากรศาสตร ประกอบดวย 

 การแบงตามอายุ (Age) สินคาหรือบริการแตละประเภทจะสามารถ
สนองตอบความสนใจและความตองการของกลุมผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกัน อีกทั้งรสนิยมและ
ความชอบของผูบริโภคจะเปล่ียนแปลงไปตามอายุ ยกตัวอยางเชน วัยรุนสนใจสินคาท่ีตามสมัยนิยม 
ในขณะท่ีผูสูงอายุมักจะสนใจสินคาท่ีเกี่ยวกับสุขภาพ  

 การแบงตามเพศ (Gender) เพศเปนหลักเกณฑท่ีใชแบงตลาดไดอยาง
ชัดเจน เนื่องจากเพศชาย และ เพศหญิง มีแนวโนมที่จะมีพฤติกรรม และทัศนคติที่แตกตางกัน ซ่ึง
การแตกตางนี้ไดถูกนํามาใชในการจําแนกผูบริโภคสินคาและบริการเชน เส้ือผา เสริมสวย เคร่ืองสําอางค 
เปนตน 

 การแบงตามรายได (Income) แบงตลาดตาม ความแตกตางของรายได 
ซ่ึงสินคาและบริการหลายประเภทใชเปนเกณฑในการกําหนดลูกคา เชน รถยนต เส้ือผา เคร่ืองสําอางค 
การทองเที่ยว เปนตน อยางไรก็ตามรายไดไมสามารถใชคาดการณพฤติกรรมการเลือกซ้ือของลูกคา
ไดเสมอไป เนื่องจากลูกคาบางกลุมอาจะมีความชอบที่แตกตางกัน และใหความสําคัญของเงินท่ี
แตกตางกัน 

 การแบงตามวงจรชีวิต (Life cycle stage) ชวงชีวิตของบุคคลจะมีส่ิงท่ี
สนใจหรือกังวลที่แตกตางกัน เชน การแตงงาน การดูแลครอบครัว การซ้ือบาน เปนตน 

 การแบงตามการศึกษา (Education) เปนหลักเกณฑท่ีทําใหผูบริโภคมี
ความคิด คานิยม พฤติกรรม และทัศนคติท่ีแตกตางกัน 

 การแบงตามอาชีพ (Occupation) ผูบริโภคในแตละอาชีพ จะมีความ
ตองการในการใชสินคาและบริการท่ีแตกตางกัน 

หลักเกณฑทางดานประชากรณศาสตรยังมีลักษณะอื่นๆ อีกซ่ึงสามารถนํามาวิเคราะห
เพื่อที่จะแบงแยกลูกคาเปนกลุมตางๆ โดยอยูภายใตแนวคิดท่ีการที่บุคคลมีปจจัยเหลานั้นท่ีแตกตางกัน 
การกระทําและความคิดก็มีแนวโนมท่ีจะแตกตางกันดวย ซ่ึงแนวคิดคิดนี้นําไปใชอธิบายปจจัยของ
ประชากรดานอ่ืนๆ ได 
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2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับปจจัยตางๆ ที่สงผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาไพรเวท
แบรนด (Private Label Purchase Intention) 

การรับรูความเส่ียง (Risk Preference) มีความเกี่ยวของกับส่ิงท่ีผูบริโภครับรูจากการซื้อ
สินคาหรือบริการซึ่งอาจไดรับประสบการณท่ีไมดี และคุณภาพไมเปนไปตามท่ีคาดหวังไว เม่ือผลจาก
การใชสินคาออกมาไมเปนไปตามท่ีคาดหวังไว ผูบริโภคจึงเลือกแนช่ันแนลแบรนดท่ีมีความเส่ียง
นอยกวาเม่ือเปรียบเทียบกัน ในบริบทนี้ ผูบริโภคมีความเคลือบแคลงใจในคุณภาพของสินคาท่ีอาจ
ทําใหเกิดการรับรูความเสี่ยง ขอเท็จจริงท่ีวา ผูบริโภคอาจยังคงมองวาไพรเวทแบรนดมีคุณภาพดอย
กวา จึงอาจอธิบายไดเปนอยางดีวาทําไมผูบริโภคถึงยังมองไพรเวทแบรนดเหลานั้นวามีความเสี่ยง
มากกวาเม่ือเทียบกับแนช่ันแนลแบรนด การรับรูความเส่ียงจึงตัดสินไดวาเปนหัวใจหลักของการซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนด ยิ่งไปกวานั้น การรับรูความเสี่ยงที่สูงทําใหผูบริโภคเลือกที่จะไมซื้อสินคา
ไพรเวทแบรนด (Kakkos et al., 2015) 

Dunn et al. (1986) ไดอธิบายเพิ่มเติมวา ตามหลักการแลว เราสามารถกลาวไดวาผูบริโภค
เต็มใจท่ีจะซ้ือสินคาแนช่ันแนลแบรนดนั้นข้ึนอยูกับการรับรูความเสี่ยงท่ีเกี่ยวเน่ืองกับไพรเวทแบรนด 
การรับรูความเสี่ยงเกิดข้ึนจากการรับรูของผูบริโภคเกี่ยวกับความสําคัญของผลลัพธในทางตรงขาม 
และความเปนไปไดท่ีวาผลลัพธเหลานี้อาจเกิดข้ึนถาเกิดการซ้ือไพรเวทแบรนด ถึงแมวา ความเสี่ยง
สามารถเปนไดหลายรูปแบบ (เชน ประสิทธิภาพ, การเงิน, สังคม, เวลา และความปลอดภัย)  

โดยความเส่ียงดานประสิทธิภาพ และดานการเงิน มีความเกี่ยวโยงใกลเคียงที่สุดใน
การเลือกสินคาแนช่ันแนลแบรนดหรือไพรเวทแบรนด ความเส่ียงดานประสิทธิภาพหมายถึงผลจาก
ความลมเหลวของตัวสินคาและมีความเปนไปไดท่ีความเส่ียงเหลานี้จะเกิดข้ึน; ความเส่ียงทางการเงิน 
หมายถึง ผลลัพธทางการเงินท่ีเกิดจากความลมเหลวของตัวสินคาและมีความเปนไปไดท่ีความเส่ียง
เหลานี้จะเกิดข้ึน (Grewal et al., 1994) เราใชหลักการของ การรับรูประสิทธิภาพและการรับรูทางการเงิน
เพื่อพัฒนาสมติฐานตามอิทธิพลของการจัดการบางอยางที่เกี่ยวของกับความหลากหลายของราคา 
อยางไรก็ตาม เราไมไดวัดการรับรูความเส่ียงโดยตรง 

โดยท่ีความหลากหลายท่ีมีการสํารวจแบงไดดังนี ้
1. ความหลากหลายในการรับรูสัมพันธกับการรับรูของผูบริโภค 
2. พฤติกรรมท่ีหลากหลายสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
3. ความหลากหลายดานประชากรศาสตร 
การรับรูความเสี่ยงเกี่ยวของกับมุมมองของผูบริโภคท่ีมีตอความเส่ียงซ่ึงมีอยูเปนปกติ

ในสถานการณนั้นๆ รวมไปถึงการตัดสินใจซ้ือดวย  ยังสามารถระบุไดวาเปนการตัดสินของผูบริโภค
ในทางความเปนไปไดของผลเสียและระดับของความรุนแรงของผลเสีย (Yeung and Morris, 2006)  
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ความเส่ียงเกี่ยวของกับความไมแนนอนที่ผูบริโภคคาดหวังจากการซื้อสินคาทุก ๆ การใชจายประกอบ
ไปดวย ความเปนไปไดของคุณลักษณท่ีไมตองการ, สินคาท่ีพังหรือใชงานไดไมดี และการไมยอมรับ
จากสังคม (Dick et al., 1995) ในบริบททางการตลาด การตัดสินใจของผูบริโภคในการซ้ือสินคาและ
การรับรูความเสี่ยงมีความเกี่ยวเนื่องกันมาก (Cunningham, 1967; Roselius, 1971) กับความท่ีไม
คาดหวังของการซื้อสินคาไพรเวทแบรนด (Bettman, 1973; Dunn et al., 1986) ดวยคุณภาพท่ีดอยกวา
และความนาเช่ือถือท่ีต่ํากวา ไพรเวทแบรนดจึงมีความเสี่ยงสูง นอกจากน้ี คุณภาพเกรดรองจึงทําให
ไพรเวทแบรนดถูกจํากัดบทบาทเม่ือเทียบกับสินคาแบรนดืท่ีมีช่ือเสียง ทางกลับกัน บรรจุภัณฑท่ีนา
ดึงดูดและราคาท่ีแพงจะชวยผูบริโภคบรรเทาความเส่ียงลง (Cunningham et al., 1982; Dick et al., 1995) 
เพ่ือปองกันตัวเองจากความกํากวมนี้และ ผลในทางตรงขาม ผูบริโภคควรจะเลือกแนช่ันแนลแบรนด
เปนตัวเลือกของพวกเขา (Baltas, 1997) การศึกษาหลายๆชิ้นยืนยันไดวายิ่งมีความเส่ียงมาก การเลือกซ้ือ
ไพรเวทแบรนดก็ยิ่งตํ่ามาก (Dunn et al., 1986; Richardson et al., 1996 Erdem et al., 2004)  

ในเรื่องการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ผูบริโภคอาจมีความกังวลเกี่ยวกับผลเสียของการซ้ือ
มาก คนประเภทนี้สามารถจัดใหเปนพวกที่ไมชอบความเส่ียงและเปนพวกท่ีชอบซ้ือสินคาดวยความใสใจ
เพื่อใหเกิดความผิดพลาดนอย สินคาไพรเวทแบรนดท่ีมีลักษณะความเส่ียงท่ีสูง สามารถทํานายผูบริโภค
ท่ีไมชอบความเส่ียงวาจะไมเลือกซ้ือสินคาเหลานี้ 

 
2.3.1  Financial risk 
Thuy T.N Vo & Chi T.K Nguyen (2015) ไดอธิบายวาความเส่ียงทางการเงิน (Financial 

Risk) เปนความเส่ียงท่ีเกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคเกิดความวิตกกังวลหลังจากการซ้ือสินคา วาจะสินคานั้น
จะไมคุมคากับเงินท่ีเสียไป นอกจากน้ัน Mitchell and Greg ไดใหกรอบความคิดวา ความเสี่ยงทาง
การเงิน (Financial Risk) ยังรวมไปถึงการมีความกังวลเกี่ยวกับมูลคาท่ีใชในการจับจายซ้ือของใน
แตละคร้ัง วาจะมีผลกระทบตอทรัพยากรทางการเงินสวนบุคคล 

Tsiros and Heilman (2005)ไดอธิบายวาความเส่ียงทางการเงิน (Financial Risk) หมายถึง 
การรับรูเกี่ยวกับความเปนไปไดวาสินคานั้นจะไมมีความคุมคาตอเงินท่ีเสียไปซ่ึงในงานวิจัยของ Yap 
Sheau- Fen, Leong Sun-May, Wee Yu-Ghee (2012)ไดเสริมวาในบริบทของสินคาประเภทผลิตภัณฑ
บํารุงเสนผม เม่ือผูบริโภคมีความรูท่ีไมมากเกี่ยวกับสินคาไพรเวทแบรนดโอกาสในการซ้ือสินคาก็
จะเกิดข้ึนไดนอยเนื่องจากผูบริโภครูสึกวาไมคุมคาตอเงินท่ีเสียไป และถึงแมวาผูบริโภคจะพิจารณา
ตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีมีราคาถูก ผูบริโภคจะถือวาสินคาไพรเวทแบรนดมีราคาสูง เทียบกับรายไดท่ีตน
ไดรับ เม่ือผูบริโภคอยูในกลุมคนท่ีมีรายไดนอย 
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ในงานวิจัย ของ Ramulu Bhukya and Sapna Singh (2015) ไดอธิบายวา ความเส่ียงทาง
การเงิน (Financial Risk) เปรียบเสมือนความเปนไปไดของการสูญเสียเงินจากการเลือกหรือตัดสินใจซ้ือ
สินคาท่ีไมดี หรือกลาวไดวาเปนการสูญเสียเงินจากการซ้ือสินคาจากแบรนดท่ีไมคอยมีความคุนเคย 
ซ่ึงคําอธิบายนี้รวมไปถึงความเส่ียงท่ีเกิดจากการที่คุณภาพของสินคานั้นไมเหมาะสมกับราคา จึงกลาว
ไดวา ความสัมพันธระหวางราคา และคุณภาพ เปนปจจัยสําคัญท่ีกอใหเกิดการเกิดความเส่ียงทางการเงิน 
ซ่ึงจากการศึกษากอนหนาพบวาเม่ือเปรียบเทียบกันระหวางตราสินคาผูผลิต (National Brand) และ
สินคาไพรเวทแบรนด พบวาสินคาของตราสินคาผูผลิตมีราคาสูงกวา และถูกรับรูวามีคุณภาพท่ีดีกวา 
ดังนั้นการรับรูความเสี่ยงทางการเงิน (Financial Risk)ของตราสินคาผูผลิตจะตํ่ากวา เมื่อเทียบกับ
ไพรเวทแบรนดท่ัวไป นอกจากนั้นในงานวิจัยของ Ramulu Bhukya and Sapna Singh (2015) ยังพบวา
การรับรูความเส่ียงทางการเงิน ยังมีผลในทิศทางตรงกันขามตอความตองการซ้ือ รวมไปถึงแนวโนม
ท่ีจะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดในอนาคตดวย กลาวคือเม่ือผูบริโภครับรูถึงความเส่ียงวาสินคาอาจจะไมมี
ความคุมคากับเงินท่ีจะเสียไปเพิ่มมากข้ึน ก็จะทําใหความตองการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดลดลง 

อยางไรก็ตามในงานวิจัยของ Thuy T.N Vo & Chi T.K Nguyen (2015) ใหผลท่ีขัดแยง 
โดยพบวาความเส่ียงทางการเงินไมมีผลกระทบใหเกิดการรับรูคุณภาพและยังไมมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของผูบริโภคซ่ึงเปนเพราะ เม่ือเปรียบเทียบกับตราสินคาผูผลิต สินคาไพรเวท
แบรนดของเวียดนานมซ่ึงเปนประเทศที่นํามาใชในงานวิจัยชิ้นนี้ไดมีการเสนอราคาที่คอนขางถูก
เม่ือเทียบกับคูแขง ดังนั้นดวยกลไกตามกลยุทธดานราคาทําใหพบวา ผูบริโภคหันมาบริโภคสินคา
ไพรเวทแบรนดมากข้ึน โดยเฉพาะอยางยิง่เม่ือผูบริโภคดาํรงชีวติอยูในยุคท่ีคาครองชีพสูง เชน ปจจุบัน 
ดังนั้นความกลัวตอความเส่ียงท่ีจะตองซ้ือของท่ีไมคุมคากับเงินจริงไมปรากฏ  

นอกจากนั้นงานวิจัยของ Yap Sheau-Fen, Leong Sun-May, Wee Yu-Ghee (2012) ก็
ไดใหผลงานวิจัยท่ีสอดคลองกับงานวิจัยของ Thuy T.N Vo & Chi T.K Nguyen (2015) โดยพบวา 
ความเสี่ยงทางการเงินไมไดสงผลตอ ท้ังปจจัยการรับรูคุณภาพ และความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด
ของผูบริโภคในบริบทของสินคาท่ีเปนผลิตภัณฑบํารุงเสนผม โดยไดอธิบายวาสาเหตุท่ีเปนเชนนี้
เนื่องจากผูบริโภครับรูถึงโอกาสท่ีจะเสียเงินนอยกวาในกรณีของสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนผลิตภัณฑ
บํารุงเสนผม  
 

2.3.2  Performance Risk 
ในงานวิจัยของ Yap Sheau- Fen, Leong Sun-May, Wee Yu-Ghee (2012) ไดกลาวถึง

ความเส่ียงทางประสิทธิภาพ (Performance Risk) เปนปจจัยท่ีไดรับความสนใจอยางมากในการศึกษา 
และวิจัยในทางการตลาดเนื่องจากเปนปจจัยท่ีสอดคลองกับพฤติกรรมการซ้ือสินคา (Grewal et al., 1994) 



22 

 

ซ่ึงความเส่ียงทางประสิทธิภาพ (Performance Risk) นั้นมีความเช่ือมโยงไปถึงการรับรูถึงความไม
แนนอนของสินคาวาจะมีคุณภาพเปนไปตามความคาดหวังท่ีตั้งไวหรือไม (Tsiros and Heilman, 2005) 
ผูบริโภคจะประเมินความเส่ียงทางประสิทธิภาพโดยยึดฐานความรูและประสบการณเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
นั้น (Bettman, 1973) ดังนั้นผูบริโภคท่ียังไมคอยรูจักสินคาไพรเวทแบรนด หรือยังไมคอยมีความแนใจ
ในประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ จะยังมีความเคลือบแคลงใจ และเกิดความไมเต็มใจในการเลือกซ้ือ
สินคาเม่ือเทียบกับตราสินคาผูผลิต 

ในงานวิจัย ของ Thuy T.N Vo & Chi T.K Nguyen (2015) ไดอธิบายวาความเส่ียงทาง
ประสิทธิภาพจะปรากฎข้ึนเม่ือผูบริโภคเกิดความกลัววาสินคาที่ซ้ือมาจะไมมีประสิทธิภาพดั่งที่
คาดหวังหรือไมสามารถใหคุณประโยชนเหมือนดั่งท่ีสัญญาไว ซ่ึงผูบริโภคจะใชความรูและประสบการณ 
ในอดีตในการตัดสินประสิทธิภาพของสินคา โดยเฉพาะอยางยิ่งเม่ือผูบริโภคทําการซ้ือสินคาต้ังแต
คร้ังแรก จะพบวามีการรับรูความเสี่ยงเพิ่มขึ้นอยางมีนัยสําคัญ สืบเนี่องมาจากการขาดขอมูลหรือ
การแนะนําจากผูเช่ียวชาญ 

จากงานวิจัยท่ีเคยมีการศึกษามากอนหนา ในประเด็นเร่ืองผลกระทบระหวางความเส่ียง
ทางประสิทธิภาพ และตัวแปรตามอ่ืนๆ เชน จากงานวิจัยของ Ramulu Bhukya and Sapna Singh (2015) 
พบวา การรับรูความเส่ียงทางการใชงาน (Functional Risk) ยังมีผลในทิศทางตรงกันขามตอความตองการ
ซ้ือ รวมไปถึงแนวโนมท่ีจะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดในอนาคตดวย กลาวคือเม่ือผูบริโภคเกิดการรับรู
ความเสี่ยงทางการใชงาน หรือความเส่ียงทางประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน ก็จะทําใหเกิดความตองการซ้ือสินคา
ไพรเวทแบรนดลดลง ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ Yap Sheau- Fen, Leong Sun-May, Wee Yu-Ghee 
(2012) และ Thuy T.N Vo & Chi T.K Nguyen (2015) ท่ีไดศึกษาวาผูบริโภครูสึกกังวลวาสินคาไพรเวท
แบรนดอาจจะไมสามารถใหประสบการณการใชงานท่ีนาพึงพอใจในแงของประสิทธิภาพของสินคา ทํา
ใหผลการใชงานไมเปนไปตามท่ีคาดหวัง ซ่ึงความรูสึกนี้ทําใหเกิดผลกระทบในทิศทางตรงกันขามตอ
การรับรูคุณภาพ และนําไปสูความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท่ีนอยลง 
 

2.3.3  Physical Risk 
ในงานวิจัยของ Ramulu Bhukya and Sapna Singh (2015) ไดอางถึงคํากลาวของ Mieres 

et al. (2005) วาความเส่ียงทางกายภาพ (Physical Risk) เปนสถานภาพหน่ึงของผูบริโภคท่ีไดทําการ
ซ้ือผลิตภัณฑบางอยาง และเกิดความกลัววาผลิตภัณฑดังกลาวจะสงผลกระทบท่ีไมดีตอสุขภาพ หรือ
ใหโทษตอรางกายของพวกเขา เชนการซ้ือสินคาท่ีไมคอยมีความคุนเคยอาจจะทําใหผูบริโภครูสึกกังวล
วาอาจจะมีความเปนไปไดท่ีจะมีผลรายตอตัวผูบริโภค (Schiffman and Kanuk, 2004; Chen and He, 



23 

 

2003; Mitchell, 1998) ซ่ึงประเด็นนี้จะไดรับความสนใจอยางมากกับผลิตภัณฑท่ีมีผลกระทบตอสุขภาพ 
เชน อาหารที่เปนพิษ หรืออาหารที่ทําใหเกิดโรคตาง ๆ 

Thuy T.N Vo & Chi T.K Nguyen (2015) ไดกลาวในงานวิจัยของพวกเขาวาความเส่ียง
ทางกายภาพ (Physical Risk) เปนการสะทอนความกังวลท่ีเปนผลสืบเนื่องทางลบเกี่ยวกับสุขภาพหรือ
การเจ็บปวยทางรางกาย ท่ีเกิดข้ึนจากการใชสินคา Mitchell (1998) ไดกลาววา ภัยคุกคามท่ีจะมีผลกระทบ
ดานสุขภาพ หรือรูปลักษณภายนอกของผูบริโภคมีผลมาจากผลิตภัณฑท่ีไมมีความปลอดภัย 

นอกจากนั้น Yap Sheau- Fen, Leong Sun-May, Wee Yu-Ghee (2012) ไดกลาวในลักษณะ
เดียวกันวา ความเส่ียงทางกายภาพ (Physical Risk) เปนการเชื่อมโยงไปสูการรับรูผลกระทบทางลบ
ท่ีสามารถเกิดข้ึนไดอันสืบเนื่องมาจากการบริโภคสินคาบางอยาง (Tsiros and Heilman, 2005) ซ่ึงใน
งานวิจัยของพวกเขาไดพูดในบริบทของความเส่ียงทางกายภาพท่ีเกิดจากสินคากลุมผลิตภัณฑบํารุง
เสนผม ดังนั้นจึงไดมุงเนนวา ความเส่ียงทางกายภาพจะเกดิข้ึนไดสูงมากเม่ือผูบริโภคมีความรู ขอมูล 
หรือประสบการณท่ีนอยมากเกี่ยวกับตัวสินคา (Bettman, 1973)  

จากงานวิจัยท้ัง3ช้ินขางตน พบวามีขอสรุปท่ีสอดคลองกัน โดย Ramulu Bhukya and 
Sapna Singh (2015) ไดคนพบวา ความเสี่ยงทางกายภาพ (Physical Risk) สามารถพยากรณการเกิด
ความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดได โดยมีผลตอกันในทิศทางตรงกันขาม ซ่ึงสงผลใหผูบริโภค
หลีกเล่ียงท่ีจะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด กลาวคือเม่ือมีการรับรูความเสี่ยงทางกายภาพมากข้ึนก็จะสงผล
ใหความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดลดลง หรือกลาวไดวาการรับรูความเส่ียงทางกายภาพแปรผกผัน
กับความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด นอกจากนี้งานวิจัยของ Yap Sheau- Fen, Leong Sun-May, 
Wee Yu-Ghee (2012)ไดใหผลงานวิจัยท่ีมีความสอดคลองกันในเร่ืองของความเส่ียงทางกายภาพที่
สงผลในทางตรงกันขามตอความตั้งใจซื้อสินคาไพรเวทแบรนด และเพิ่มเติมในเร่ืองของการรับรู
คุณภาพ โดยกลาววาความเส่ียงทางกายภาพสงผลในทิศทางตรงกันขามตอการรับรูคุณภาพของสินคา
ไพรเวทแบรนด ซ่ึงผลกระทบของการรับรูคุณภาพนี้ถือเปนส่ือกลางอันกอใหเกิดความต้ังใจซ้ือสินคา
ไพรเวทแบรนดตามมา อยางไรก็ตาม ถึงงานวิจัยของ Thuy T.N Vo & Chi T.K Nguyen (2015) 
จะใหผลท่ีสอดคลอง แตงานวิจัยของพวกเขาไดคนพบประเด็นท่ีวาความเส่ียงทางกายภาพ สงผลให
เกิดการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดในทิศทางตรงกันขามเทานั้น แตไมไดสงผลใหเกิด
ความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดโดยตรง อยางไรก็ตามไดมีการศึกษาเพิ่มเติมในสวนของปจจัย
รับรูคุณภาพวาเปนปจจัยท่ีสงผลตอการเกิดความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด จึงสามารถสรุปไดวา
ปจจัยดานความเส่ียงทางกายภาพสงผลทางออมใหเกิดความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด นอกจากนั้น
ยังไดเสริมวาในบริบทของผลิตภัณฑท่ีมีความเกี่ยวของกับอาหาร ความกังวลในเร่ืองของผลกระทบ
ตอสุขภาพก็จะยิ่งสูงข้ึนทําใหเกิดผลกระทบตอความเส่ียงทางดานกายภาพสูงข้ึนตาม ดังนั้นกลาวได
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วาสําหรับผลิตภัณฑท่ีมีผลกระทบตอเร่ืองสุขภาพและลักษณะภายนอกของผูบริโภค ความเสี่ยงทาง
กายภาพเปนเร่ืองท่ีผูผลิตสินคา และธุรกิจคาปลีกควรจะนํามาพิจารณาเปนพิเศษเนื่องจากเปนประเด็น
ท่ีคอนขางมีความสําคัญ และละเอียดออน 
 

2.3.4  Familiarity 
ความคุนเคย (Familiarity)เปนอีกปจจัยนึงท่ีนักวิจัยหลายทานไดใหความสําคัญและถูก

กลาวถึงในงานวิจัยหลายช้ิน งานวิจัยของ Thuy T.N Vo & Chi T.K Nguyen (2015) ไดใหความหมาย
ของ ความคุนเคย (Familiarity) วาเปนปจจัยเกิดจากประสบการณท่ีผูบริโภคไดรับมา (Alba & Hutchinson, 
1987, p. 411) ซ่ึงประสบการณท่ีไดรับมานั้นสามารถเกิดข้ึนไดท้ังทางตรงและทางออมไมวาจะเปน
ทางการโฆษณา การท่ีคนไดรับการแนะนําจากผูขาย การบอกตอจากลูกคาคนอ่ืน หรือการไดทดลอง
ใชจริง (Tam, 2008) 

นอกจากนั้น Baker et al (1986)ไดเสริมวาสถานะของความคุนเคยเปนแรงผลักสําคัญท่ี
จะสงผลตอการเลือกแบรนดสินคานั้น ซ่ึงเกิดจาก 1) การเสริมสรางการรับรูของแบรนด 2) การเพิ่ม
โอกาสในการรวมกลุมกันเปนชุด 3) การทําใหเกิดผลกระทบทางบวกตอแบรนด 4) การสรางแรงจูงใจ
ใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา ซ่ึงMieres et al. (2006) ไดเสริมวาปจจัยดานความคุนเคยนี้ถือเปนปจจัย
สําคัญท่ีทําใหผูบริโภคเกิดความมั่นใจและสามารถจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด เพราะ
เม่ือผูบริโภคมีความคุนเคย ก็จะมีความม่ันใจตอสินคาไพรเวทแบรนด ซ่ึงความแตกตางในการรับรู
ความเส่ียงดานตางๆ ระหวางสินคาไพรเวทแบรนด และเนช่ันแนลแบรนดก็จะนอยลง  

Cristina Calvo Porral, Jean-Pierre Levy-Mangin (2019) ไดเสริมขอมูลท่ีสอดคลองกัน
วาความคุนเคยถือวาเปนปจจัยท่ีถูกพิจารณาวามีความสําคัญและสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของ
ผูบริโภค โดยท่ีการตัดสินใจซ้ือสินคานั้นเกิดจากการสะสมการเรียนรูของผูบริโภคผานประสบการณ
การบริโภคหรือการสื่อสารทางการตลาด (Alba and Hutchinson, 1987) ซ่ึงก็มีความสอดคลองกับ
การคนพบที่วาความคุนเคยของแบรนดถูกกําหนดจากความแข็งแรงในการเช่ือมโยงของการรวมกลุม
ของแบรนดในความทรงจําของผูบริโภคซ่ึงจะกอใหเกิดผลกระทบในทิศทางบวกตอการรับรูและทัศนคติ
เกี่ยวกับแบรนด (Campbell and Keller, 2002) 

ไพรเวทแบรนดเปนสินคาท่ีมีลักษณะท่ีโดดเดนในเร่ืองของราคาที่ถูกและสามารถซ้ือ
ไดบอย ๆ ดังนั้นบทบาทของความคุนเคยจึงกลายมาเปนเรื่องสําคัญ ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม และ
การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภค ซ่ึงสามารถนําไพรเวทแบรนดไปสูการถูกประเมินจากผูบริโภค
ใหกลายเปนแบรนดท่ีช่ืนชอบของผูบริโภค (Sheau-Fen et al., 2012)  
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งานวิจัยกอนหนาหลายช้ินไดเนนในเร่ืองของการประเมินผลกระทบจากปจจัยความคุนเคย
ตอสินคาไพรเวทแบรนด โดยไดอางถึงปจจัยดานความคุนเคยวาเปนปจจัยท่ีสงผลกระทบทางตรงตอ
ความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด แตในสวนของผลกระทบท่ีเกิดข้ึนทางออมนั้นยังมีงานวิจัยเพียง
ไมกี่ช้ินเทานั้นท่ีไดกลาวถึง ซ่ึงในงานวิจัย ไดทําการศึกษาวิเคราะหถึงความแตกตางระหวางสินคา
ไพรเวทแบรนดและเนช่ันแนลแบรนด 

นอกจากนัน้ Sheau-Fen et al. (2012) ไดเสนอวาในอีกแงมุมวา ความคุนเคยนั้น เปนปจจัย
ท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีจะสงผลใหเกิดการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดทั้งทางตรงและทางออมผานทางการรับรู
คุณภาพ ซ่ึง Yap Sheau- Fen, Leong Sun-May, Wee Yu-Ghee (2012) ไดกลาวในงานวิจัยวา หนึ่งเหตุผล
สําคัญท่ีผูบริโภคจะตัดสินคาเลือกซ้ือสินคานั้นคือเร่ืองของคุณภาพ โดยท่ีความคุนเคยจะสงผลใหเกิด
ความสนใจในสินคาไพรเวทแบรนด ผานการรับรูคุณภาพ และผูบริโภคจะเกิดความตองการซ้ือสินคา
ไพรเวทแบรนดเมื่อมีความคุนเคยและสามารถรับรูไดถึงคุณภาพของไพรเวทแบรนด 

Mieres et al. (2006) เช่ือวาปจจัยดานความคุนเคยเปนส่ิงจูงใจใหผูบริโภคตัดสินวา
ไพรเวทแบรนดมีคุณภาพที่ดีข้ึนเม่ือผูบริโภคขาดประสบการณในอดีตท่ีเกี่ยวของกับสินคานั้นๆ ซ่ึง
สามารถกลาวไดวาเม่ือผูบริโภคไดรับความรูหรือขอมูลเกี่ยวกับสินคาไพรเวทแบรนดการรับรูคุณภาพ
จะแตกตางกันนอยลงเม่ือเปรียบเทียบกับสินคาเนช่ันแนลแบรนด (Richardson,Jain & Dick, 1996) 

ในงานวิจัยของ Yap Sheau- Fen, Leong Sun-May, Wee Yu-Ghee (2012) และ Inci Dursun, 
Ebru Tumer Kabaday, Alev Kocan Alan, Bulent Sezen (2011) ไดคนพบเกี่ยวกับเร่ืองของความคุนเคย
ท่ีสอดคลองกันวา ความคุนเคยเปนปจจัยที่มีความสําคัญที่สุดเม่ือเทียบกับปจจัยดานอ่ืน ๆ ท่ีผูวิจัย
ทําการคนควา เนื่องจากเปนปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดมากกวาปจจัยอ่ืนๆ 
ซ่ึงผลงานวิจัยนี้มีความสอดคลองกันงานวิจัยหลายช้ินท่ีผานมาแตไดเสริมผลวิจัยเพิ่มเติมในสวนของ 
ปจจัยในการรับรูคุณภาพ วาเปนปจจัยที่เปนตัวแปร ที่เปนสื่อกลางของปจจัยความคุนเคยใหเกิด
ความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดมากข้ึน 

ในงานวิจัยของ Cristina Calvo Porral, Jean-Pierre Levy-Mangin (2019) ไดผลท่ี
สอดคลองกันช้ินอ่ืน ๆ ขางตนวาความคุนเคยเปนปจจัยท่ีสําคัญแตการเกิดความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนด และไดสรุปผลเพิ่มเติมอีกวา ความคุนเคยเปนปจจัยท่ีกอใหเกิดความภักดี (Consumer Loyalty) 
ตอรานคาปลีกอีกดวย 

อยางไรก็ตามในงานของ Thuy T.N Vo & Chi T.K Nguyen (2015) ไดเสนอผลงานวิจัย
ท่ีแตกตางกันเล็กนอยกลาวคือ มีการคนพบวาปจจัยดานความคุนเคยเปนปจจัยท่ีสงผลตอการความต้ังใจ
ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดสอดคลองกับงานวิจัยอ่ืน ๆ แตในแงมุมของการรับรูคุณภาพ กลับพบวา
ปจจัยดานความคุนเคยกลับไมสงผลตอการรับรูคุณภาพ ซ่ึงผูวิจัยไดอภิปรายวางานวิจัยช้ินนี้เปน
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งานวิจัยกลุมตัวอยางในประเทศเวียดนามซ่ึงเปนประเทศที่สินคาไพรเวทแบรนดไมไดเปนท่ีรูจักของ
คนหมูมาก ดังนั้นจึงพบวาความคุนเคยนั้นไมไดมีความเกี่ยวของกับการรับรูคุณภาพที่สงผลตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
 

2.3.5  Store image 
Faruk Anil Konuk (2018)ไดกลาวถึง ภาพลักษณรานคา (Store Image) วาเปนหนึ่งใน

ปจจัยท่ีสําคัญท่ีสุดและมีความโดดเดนมากในการสรางผลกําไรใหแกรานคาปลีก เพราะภาพลักษณ
รานคาเปรียบเหมือนองครวมของการรับรูของผูบริโภควา รานคาแตละท่ีนั้นมีความแตกตางและโดดเดน
กวาคูแขงในดานใด (Bloemer and de Ruyter, 1998, p. 501) นอกจากนั้นยังกลาวไดวาภาพลักษณ
รานคาเปนความรูสึกประทับใจในความทรงจําของผูบริโภค ซ่ึงแสดงออกมาในแงมุมของการรับรู
อันเช่ือมโยงกับรานคา และภาพลักษณรานคาถือเปนตัวแปรท่ีท้ังมีความเปนอิสระ และพ่ึงพากันกับ
ความทรงจําของลูกคาที่ถูกเรียนรูจากส่ิงเราท่ีถูกเปดรับจากท้ังในอดีตและปจจุบัน (Hartman and Spiro, 
2005, p. 11) ซ่ึงโดยท่ัวไปแลวภาพลักษณรานคาถูกสรางข้ึนจากคุณภาพของสินคา บรรยากาศภายใน
รานคา และบุคลากรภายในรานคา 

Youngchuan Bao, Yeqing Bao, Shibin Sheng (2011) ไดเสริมวาภาพลักษณรานคานั้น
ทําใหผูบริโภคเกิดความม่ันใจ ซ่ึงเปนสัญญาณใหเกิดการเปล่ียนแปลงไปสูคุณคาของรานคาสําหรับ
ผูบริโภค และเปนผลใหผูบริโภครับรูวารานคาท่ีมีภาพลักษณที่ดีจะจัดจําหนายสินคาที่ดีมีคุณภาพ
มากกวารานคาท่ีมีภาพลักษณรานคาท่ีต่ํากวา 

Paul C.S. Wu, Gary Yeong-Yuh Yeh, Chieh-Ru Hsiao (2011) ไดกลาววาในบริบท
ของสินคาไพรเวทแบรนดท่ียังไมคอยมีช่ือเสียง ผูบริโภคจะทําการตัดสินภาพลักษณของสินคาไพร
เวทแบรนดจากภาพลักษณรานคา (Vahie and Paswan, 2006) นั้นเปนเพราะวา ผูบริโภคสวนมาก
มักจะทําการพิจารณาสินคาไพรเวทแบรนดจากช่ือของรานคาปลีก ดังนั้นผูบริโภคจึงใชภาพลักษณ
รานคาเปนตัวช้ีนําภายนอกในการตัดสินสินคาไพรเวทแบรนด (Ailawadi and Keller, 2004;Collins-
Dodd and Lindley, 2003) เม่ือผูบริโภคมีการรับรูภาพลักษณของรานคาท่ีสูงก็จะสงผลตอตราสินคา
ท่ีรานคาปลีกนั้นจัดจําหนาย (Dhar and Hock, 1997; Pettijohe et al., 1992) 

งานวิจัยของ Thuy T.N Vo & Chi T.K Nguyen (2015) ไดนําเสนอผลงานวิจัยวาภาพลักษณ
รานคานั้นมีบทบาทสําคัญท่ีสงผลระหวางความเส่ียงทางการภาพ ความเสี่ยงทางประสิทธิภาพ และ
การรับรูคุณภาพ กลาวคือภาพลักษณรานคามีบทบาทสําคัญมากในการเปลี่ยนแปลงความกลัวของ
ผูบริโภคและเพิ่มการรับรูคุณภาพใหกับสินคาไพรเวทแบรนด โดยผูบริโภคจะใชภาพลักษณรานคา
ในการประเมินการลดลงของความเส่ียงทางประสิทธิภาพซ่ึงนํามาสูการเพิ่มข้ึนของการรับรูคุณภาพ 
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นอกจากนั้นยังกลาวไดวาภาพลักษณรานคาเปนปจจัยท่ีสําคัญในการลดความเส่ียง เนื่องจากสามารถ
ชวยในการรับรองคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด  

ในงานวิจัย Paul C.S. Wu, Gary Yeong-Yuh Yeh, Chieh-Ru Hsiao (2011) และ Cristina 
Calvo Porral, Jean-Pierre Levy-Mangin (2019)ไดนําเสนอผลงานวิจัยท่ีสอดคลองกันวาภาพลักษณ
รานคามีผลกระทบทางตรงตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดและ Paul C.S. Wu, Gary Yeong-
Yuh Yeh, Chieh-Ru Hsiao (2011)ศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับภาพลักษณของสินคาไพรเวทแบรนด และ
พบวาภาพลักษณรานคาไมไดสงผลกระทบตอภาพลักษณของสินคาไพรเวทแบรนด ซ่ึงงานวิจัยของ 
Youngchuan Bao, Yeqing Bao, Shibin Sheng (2011)ไดใหผลงานวิจัยท่ีสอดคลองกับงานวิจัยกอน
หนาในแงของภาพลักษณรานคามีผลกระทบทางตรงตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดและได
เสริมวาภาพลักษณรานคายังสงผลตอการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดอีกดวย 
 
 
2.4  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการชอบความเสี่ยง (Risk Preference)   

การชอบความเส่ียงเปนปจจัยท่ีเกี่ยวของกับทัศนคติในเรื่องของความเส่ียง ซ่ึงเปนปจจัย
หลักในการอธิบายพฤติกรรมการตัดสินใจของบุคคลในดานการเงิน  

นักจิตวิทยา Kahneman และTversky การทดลองและใหเหตุผลทางจิตวิทยาเกี่ยวกับ
นักลงทุนวา ในเวลาที่ตองตัดสินใจกับเรื่องที่ไมแนนอน บุคคลจะชอบหลีกเล่ียงความเสี่ยง (Risk 
Adverse) ในส่ิงท่ีอาจจะไดผลประโยชน แตกลับกลาเส่ียง (Risk seeking) ในส่ิงท่ีอาจจะเสียผลประโยชน 
กลาวคือ คนเราสวนใหญเวลาท่ีจําเปนตองตัดสินใจเลือกระหวาง 

1. การเส่ียงท่ีจะไดผลตอบแทนท่ีมากกวา หรือ อาจจะไมไดอะไรเลย (เสียความแนนอน) 
2. การไมเส่ียงแตไดผลตอบแทนท่ีนอยกวา 
คนเราสวนใหญมักจะชอบการเส่ียงมากกวาเพื่อใหไดผลตบแทนท่ีมากกวา (ตามขอ 1) 

โดย Kahneman และ Tversky ไดสรุปเอาไววา ท้ังนี้ก็เพราะวามนุษยชอบการท่ีจะไดผลประโยชนท่ี
มากข้ึน มากกวาการเสียโอกาสท่ีจะไดผลประโยชนท่ีแนนอน โดยท่ังคูเรียกทฤษฎีนี้วา ทฤษฎี
การคาดหวัง (Prospect Theory) นอกเหนือจากการไดและ เสียผลประโยชนแลว นักวิชาการบางทาน
ไดเสริมปจจัยอ่ืนๆ ท่ีมีผลกระทบตอการชอบความเส่ียง ซ่ึงไดแกมูลคาในการไดกลับคืน (Value of 
Return) (Anderson et al., Thaler and Johnson) และทัศนคติตอประสบการณในอดีต (Attitude in 
the last period) (Chou et al., n.d.) 
 
 



28 

 

2.5  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
จากบทความเร่ือง Factors Influencing Customer Perceived Quality and Purchase Intention 

toward Private Labels in the Vietnam Market: The Moderating Effects of Store Image ของ  Thuy 
T.N Vo & Chi T.K Nguyen (2015) ไดนําเสนอเร่ืองของการรับรูคุณภาพ (Perceived Quality) ท่ีสงผล
ตอการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด โดยไดนําเสนอผลงานวิจัยวาการรับรูคุณภาพเปนปจจัยท่ี
สําคัญท่ีสุดท่ีจะสงผลใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ นอกจากนั้นยังมีปจจัยสําคัญ 3 ตัวซ่ึงสงผล
ใหเกิดการรับรูคุณภาพไดแก ภาพลักษณรานคา (Store Image), ความเส่ียงทางประสิทธิภาพ (Performance 
Risk) และความเส่ียงทางกายภาพ (Physical Risk) โดยท่ีท้ัง 3 ปจจัยนั้นมีผลกระทบทางออมตอ
ความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 

ในงานวิจัยนี้ปจจัยเร่ืองภาพลักษณรานคา (Store Image) ถูกพิจารณาใหเปนปจจัยท่ีมี
ความสําคัญมากและมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับการรับรูคุณภาพ เพราะลูกคามีแนวโนมท่ี
จะประเมินคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดวามีคุณภาพสูงข้ึนเม่ือมีความรูสึกท่ีดีเกี่ยวกับภาพลักษณ
ของรานคานั้น ดังนั้นภาพลักษณรานคาจึงถูกพิจารณาใหเปนสัญลักษณท่ีแสดงถึงคุณภาพของสินคา
ไพรเวทแบรนดซ่ึงบทสรุปนี้มีความสอดคลองกับหลายๆงานวิจยักอนหนา (Richardson et al., 1996; 
Grewal et al., 1998; Cudmore, 2000) 

ปจจัยดานความเส่ียงทางประสิทธิภาพ (Performance Risk) และความเส่ียงทางกายภาพ 
(Physical Risk) มีผลตอการรับรูคุณภาพ (Perceived Quality) ของสินคาไพรเวทแบรนดในทิศทาง
ตรงกันขามอยางมีนัยสําคัญ ในขณะที่ปจจัยดานความเสี่ยงทางการเงิน (Financial Risk) ไมมีผลตอ
การรับรูคุณภาพ นอกจากนั้น ความเส่ียงทางประสิทธิภาพ (Performance Risk) และความเส่ียงทางกายภาพ 
(Physical Risk) ตางก็มีความสัมพันธทางออมในทิศทางตรงกันขามตอความตองการซ้ือผานทางการ
รับรูในเรื่องคุณภาพ ซ่ึงผลงานวิจัยในประเด็นนี้ก็ไดมีความสอดคลองกับงานวิจัยหลายๆ ช้ินท่ีผานมา 
(Sheau-Fen et al., 2012) ผูวิจัยไดอธิบายวาเม่ือผูบริโภครูสึกวาผลิตภัณฑไพรเวทแบรนด สามารถ
หรือไมสามารถตอบโจทยความคาดหวังในการบริโภค ผูบริโภคจะตัดสินคุณภาพของผลิตภัณฑไพรเวท
แบรนดทันที ผลจากปรากฏการณนี้จะยิ่งมีความรุนแรงข้ึนเม่ือผลิตภัณฑเปนผลิตภัณฑไพรเวทแบรนด
ในหมวดหมูอาหารเนื่องจากผูบริโภคจะทําการเช่ือมโยงโดยตรงกับความเส่ียงทางกายภาพ 

นอกจากปจจัยท้ัง 3 ตัวขางตนงานวิจัยนี้ยังมีการอางถึงตัวแปรตนอีก 2 ตัว ไดแก ปจจัย
ดานความเสี่ยงทางการเงิน (Financial Risk) และปจจัยดานความคุนเคย (Familiarity) ซ่ึงผลงานวิจัย
ช้ินนี้ช้ีวาปจจัยดานความเส่ียงท้ัง 2 ปจจัย ลวนไมไดมีอิทธิพลตอการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวท
แบรนดซ่ึงผลการวิจัยนี้ก็มีความแตกตางกับงานวิจัยในอดีตท่ีผานมา (Semeijn et al., 2004; Mierer 
et al., 2006; Wu et al., 2011; Sheau-Fen et al., 2012; Arslan et al., 2013) สาเหตุที่ความเสี่ยงทาง
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การเงินท่ีสูงข้ึนไมไดมีผลตอความตองการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดโดยตรงนั้น อาจจะเนื่องจากคา
ครองชีพท่ีสูงข้ึนสงผลใหผูบริโภคท่ีมีความออนไหวทางราคา ตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด
ท่ีมีราคาตํ่ากวา 

ในสวนของปจจัยดานความคุนเคย (Familiarity) งานวิจัยนี้พบวามีอิทธิพลทางตรงตอ
ความตองการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด เนื่องจากเม่ือผูบริโภคมีความคุนเคยกับตราสินคาก็จะทําให
การตัดสินใจซ้ือสูงข้ึนตาม 

ปจจัยเร่ืองภาพลักษณรานคา (Store Image) มีอิทธิพลพอสมควรในความสัมพันธระหวาง 
ความเสี่ยงทางประสิทธิภาพ (Performance Risk) และความเสี่ยงทางกายภาพ (Physical Risk) และ 
การรับรูคุณภาพ (Perceived Quality) ในขณะที่ ความเสี่ยงทางประสิทธิภาพ (Performance Risk) 
มีผลกระทบในทางตรงกันขามตอการรับรูคุณภาพ (Perceived Quality) เม่ือมารวมกับภาพลักษณรานคา 
(Store Image) ในกรณีนี้ภาพลักษณของรานคา มีผลอยางมากตอความกลัวเร่ืองของความเส่ียง และ
เพิ่มการรับรูในเรื่องของคุณภาพของผูบริโภค กลาวคือรานคามีภาพลักษณท่ีดี จะสงผลใหผูบริโภค
รับรูวาสินคาภายในรานมีคุณภาพดีตามไปดวย 

ในทางตรงกันขามภาพลักษณของรานคาไมสามารถเปล่ียนผลกระทบในทางลบระหวาง 
ความเส่ียงทางกายภาพ (Physical Risk) กับ การรับรูคุณภาพ (Perceived Quality) แมวาภาพลักษณ
รานคาจะดีข้ึนและลดความกลัวในความเส่ียงทางกายภาพ (Physical Risk) แตก็ยังมีผลในทางตรงกันขาม
ตอการรับรูคุณภาพ (Perceived Quality) โดยเฉพาะอยางยิ่งเม่ือเปนเร่ืองท่ีเกี่ยวของกับสุขภาพ ดังนั้น
รานคาปลีกจึงตองมีการควบคุมในเร่ืองของคุณภาพและภาพลักษณ หากตองการโนมนาวใหผูบริโภค
ซ้ือสินคาประเภทอาหารท้ังแบรนดท่ัวไป และไพรเวทแบรนด 

ไพรเวทแบรนดมีความนาสนใจมากในปจจุบัน เพราะสามารถดึงดูดนักวิจัยและนักการตลาด
จํานวนมากได ท้ังในฝงประเทศแถบตะวันตก และตะวันออก เปรียบเทียบกับ ประเทศในแถบอาเซียน
ท่ีเพิ่งเกิดข้ึนไดไมนาน โดยเฉพาะในตลาดเวียดนามท่ีมีแนวโนมท่ีจะเติบโตได อยางไรก็ตามไพรเวท
แบรนดยังมีจุดดอยอยู ซึ่งมีผลกระทบทางลบในเรื่องการรับรูคุณภาพของผูบริโภค อีกทั้งยังลด
ความต้ังใจในการซ้ือสินคาอีกดวย เร่ืองท่ีนากังวลอยางมากคือ ความรูสึกในเร่ืองความเส่ียง การศึกษา
คร้ังนี้พบวา การรับรูคุณภาพ ความเส่ียงดานคุณภาพ และกายภาพ เปนปจจัยสําคัญท่ีผูบริโภคใชใน
การตัดสินใจกอนการซ้ือสินคา ยิ่งไปกวานั้น ประสบการณของผูบริโภคหรือระดับความคุนเคยใน
การใชสินคาไพรเวทแบรนดก็ไมไดมากอยางมีนัยยะสําคัญ ท่ีจะไปกระตุนใหผูบริโภคเลือกซ้ือสินคา
เหลานั้น แตท่ีนาแปลกใจก็คือ ภาพลักษณของรานคา ไมเพียงแตจะสงผลกระทบโดยตรงในทางท่ีดี
ตอการรับรูคุณภาพแลว ยังสงผลทางบวกตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคผานการรับรูคุณภาพ
ในทางออมอีกดวย นอกจากนั้น ยังสามารถท่ีจะบอกไดวา การเปล่ียนแปลงภาพลักษณของรานคามี
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ผลกระทบกับความเส่ียงดานคุณภาพ และกายภาพ และการรับรูคุณภาพ ดังนั้นภาพลักษณของรานคา
ถือเปนปจจัยท่ีสามารถชวยลดความเสี่ยงเหลานั้นได และเปนรับรองเร่ืองคุณภาพใหแกสินคาไพรเวท
แบรนดดวย 

ในงานวิจัยเร่ือง Effects of perceived risks, quality and familiarity ของ Yap Sheau- Fen, 
Leong Sun-May, Wee Yu-Ghee (2012) ไดวิจัยเกี่ยวกับการประเมินการรับรูของผูบริโภคเกี่ยวกับไพรเวท
แบรนด ในกลุมประเทศสังคมนิยม เชน มาเลเซีย โดยจากการศึกษาพบวาผลท่ีไดมีความสอดคลองกับ
งานวิจัยกอนหนา กลาวคือปจจัยดานการรับรูคุณภาพเปนปจจัยสําคัญที่กอใหเกิดความตองการซื้อ
ของผูบริโภค และปจจัยความเส่ียงดานประสิทธิภาพ (Performance Risk) และปจจัยดานความเส่ียง
ดานกายภาพ (Physical Risk) เปนปจจัยที่สงผลใหเกิดการรับรูคุณภาพ (Perceived Quality) แตก็
การคนพบท่ีขัดแยงกับงานวิจัยของ Thuy T.N Vo & Chi T.K Nguyen (2015) คือ งานวิจัยช้ินนี้พบวา
ปจจัยดายความคุนเคย (Familiarity) เปนปจจัยท่ีมีผลตอท้ังการรับรูคุณภาพ และการต้ังใจซื้อสินคา
ไพรเวทแบรนดโดยตรง 

นอกจากนั้นงานวิจัยนี้ยังมีการทดสอบ โดยใหอายุเปนตัวแปรกํากับ โดยกําหนดใหอายุ
ท่ีมีผลตอระดับความสัมพันธระหวางความเสี่ยงทางประสิทธิภาพ (Performance Risk) ความเส่ียง
ทางกายภาพ (Physical Risk) ความคุนเคยในสินคา (Familiarity) และการรับรูคุณภาพ (Perceived 
Quality) กับความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ซ่ึงผลที่ไดทําใหเขาใจถึงวิธีการที่ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ
ไพรเวทแบรนด 

แมวาหางคาปลีกจะพยายามในการเพิ่มการขาย เพื่อยกระดับไพรเวทแบรนดในใจของ
ผูบริโภค แตผูบริโภคก็ยังรับรูวาไพรเวทแบรนดมีความเส่ียงในหลายๆดานเม่ือเทียบกับแบรนดของ
ผูผลิต ผลการศึกษาลาสุด ช้ีใหเห็นวาในกรณีของปจจัยดานความเส่ียงทางประสิทธิภาพ (Performance 
Risk) กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความกังวลวาไพรเวทแบรนดไมสามารถสรางความพึงพอใจใหพวกเขา
ไดในแงของการใชงาน ความรูสึกท่ีไมแนนอนนี้จะสงผลกระทบในทางตรงกันขามตอการรับรูเร่ือง
คุณภาพ (Perceived Quality) และมีผลทําใหความตั้งใจซ้ือไพรเวทแบรนดลดลง การคนพบอีกอยางนึง 
จากงานวจิัยช้ินนี้คือ ความเส่ียงดานกายภาพ (Physical Risk) มีความสัมพันธในทางตรงขามตอการรับรู
คุณภาพ (Perceived Quality) ซ่ึงสงผลกระทบตอความต้ังใจซ้ือไพรเวทแบรนดเชนกัน อยางไรก็ตาม
สามารถแยงไดวา ความแตกตางทางวัฒนธรรมระหวางปจเจกนิยมชาติตะวันตก และสังคมนิยม
แบบตะวันออก มีความเปนไปไดท่ีจะอธิบายการคนพบครั้งนี้ ความเขาใจวาวัฒนธรรมท่ีไดคะแนน
สูงในเร่ืองของการหลีกเล่ียงความไมแนนอน ดูเหมือนจะใหความสนใจในการใชสินคาของแบรนด
ผูผลิต (Hyman et al., 2010) ซึ่งอาจอธิบายไดถึงอิทธิพลท่ีสูงขึ้นของการรับรูความเสี่ยงมีผลตอ
ความต้ังใจซ้ือสินคไพรเวทแบรนด 
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ในดานปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน (Financial Risk) งานวิจัยนี้ใหผลท่ีสอดคลอง
กับงานวิจัยท่ีไดกลาวอางกอนหนา กลาวคือปจจัยดานความเสี่ยงทางการเงิน (Financial Risk)ไมมี
ผลตอการรับรูคุณภาพ (Perceived Quality) และตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท้ังทางตรงและ
ทางออม 

นอกจากนั้น งานวิจัยช้ินนี้ไดทําการคนควาเพิ่มเติมเกี่ยวกับตัวแปรความเสี่ยงทางดาน
สังคม (Social Risk) ซ่ึงผลงานวิจัยพบวาปจจัยนี้ไมไดสงผลตอการรับรูคุณภาพ (Perceived Quality) 
และตอความต้ังใจในการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 

งานวิจัยเร่ือง Motivating purchase of private brands: Effects of store image, product 
signatureness, and quality variation ของ Youngchuan Bao, Yeqing Bao, Shibin Sheng (2011) ได
ศึกษาถึงปจจัยตาง ๆ ท่ีสงผลกระทบตอการรับรูคุณภาพ และความตองการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
กลาวคือการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดนั้นเปนเร่ืองท่ีควรใหความสําคัญ เพราะสามารถ
ชวยขยายฐานลูกคาได ดังนั้นการใหความสําคัญกับปจจัยท่ีกอใหเกิดการรับรูคุณภาพซ่ึงไดแก ปจจัย
เร่ืองภาพลักษณรานคา (Store Image) และสินคาที่มีความเปนเอกลักษณของหางรานนั้น (Product 
Signatureness) และปจจัยเร่ืองคุณภาพของสินคาท่ีแตกตางกัน (Quality variation) นั้นเปนเร่ืองท่ีควรให
ความสําคัญ 

โดยผูวิจัยกลุมนี้คน พบวา ปจจัยเร่ืองภาพลักษณรานคา (Store Image) และสินคาท่ีมี
ความเปนเอกลักษณของหางรานนั้น (Product Signatureness) ทําใหผูบริโภครับรูคุณภาพ และเกิด
ความตองการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดมากข้ึน ในขณะท่ีปจจัยเร่ืองคุณภาพของสินคาท่ีแตกตางกัน 
(Quality variation) มีผลทําใหรับรูคุณภาพ และความตองการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของผูบริโภค
ลดลง ซ่ึงปจจัยท้ัง 3 ตัวท่ีไดกลาวมาขางตนมีผลตอความความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดทางออม
ผานทางการรับรูคุณภาพ นอกจากนั้นการตระหนักรูถึงคุณคาของผูบริโภค (Value Consciousness) 
ยังเปนปจจัยสําคัญท่ีสงผลใหความสัมพันธระหวางการรับรูคุณภาพ และความตองการซ้ือสินคาไพร
เวทแบรนดมีความแข็งแรงข้ึน 

ในเร่ืองของปจจัยเร่ืองภาพลักษณรานคา (Store Image) งานวิจัยช้ินนี้ใหผลท่ีแตกตางจาก
งานวิจัยในอดีต ท่ีคนพบวาไพรเวทแบรนดมีความเหมือนกันในบริบทของการรับรูคุณภาพและ
ความตองการซ้ือ แมจะอยูแตกตางกันคนละรานคา (Richardson, 1997) ในทางกลับกันงานวิจัยช้ินนี้
เสนอวาในรานคาท่ีตางกัน สินคาไพรเวทแบรนดมีความแตกตางกันไปตามภาพลักษณของรานคา 
และแสดงถึงความแตกตางกันในเร่ืองการรับรูคุณภาพและความต้ังใจซ้ือ 

ในเรื่องของสินคาที่มีความเปนเอกลักษณของหางรานนั้น (Product Signatureness) 
ผลงานวิจัยพบวาสินคาท่ีมีความเปนเอกลักษณของหางรานเปรียบเสมือนเปนแบรนด และสามารถทําให
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สินคาอ่ืน ๆ และไพรเวทแบรนดมีความเกี่ยวของกัน ดังนั้นกลาวไดวา สินคาท่ีมีความเปนเอกลักษณ
ของหางราน (Product Signatureness) สามารถถือเปนตัวแปรท่ีพยากรณความสําเร็จของสินคาไพรเวท
แบรนด 

จากงานวิจัยของ Richardson et al. (1994, 1996) กลาววาการรับรูดานคุณคามีความสําคัญ
นอยกวาการรับรูในเรื่องของคุณภาพ แต Ailawadi, Neslin and Gedenk (2001) กลาววาผูบริโภคท่ีซ้ือ
ไพรเวทแบรนด มองหาคุณคาของตัวสินคามากกวาคุณภาพ ซ่ึงงานวิจัยช้ินนี้ก็ทําใหเกิดความเขาใจ
ตรงกันของมุมมองที่แตกตางกันนี้ โดยแสดงใหเห็นวาตัวแปรเร่ืองการตระหนักรูถึงคุณคาของผูบริโภค 
(Value Consciousness) เปนตัวแปรที่สงผลตอความสัมพันธระหวางปจจัยเรื่องการรับรูคุณภาพ 
(Perceived Quality) และความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 

งานวิจัยเร่ือง The effect of store image and service quality on brand image and purchase 
intention for private label brands ของ Paul C.S. Wu, Gary Yeong-Yuh Yeh, Chieh-Ru Hsiao (2011) 
ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับผลกระทบทางตรงของปจจัยภาพลักษณรานคา (Store Image) และปจจัยคุณภาพ
ของการบริการ (Service Quality) ท่ีมีผลตอความตั้งใจในการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด นอกจากนั้น
ยังไดทําการศึกษาผลกระทบทางออมท่ีเกิดข้ึนผานปจจัยดานการรับรูความเสี่ยง (Perceived Risk) และ 
การรับรูดานราคา (Price Conscious) โดยท่ีงานวิจัยฉบับนี้ไดทําการศึกษาราน Watsons และรานคาตาง ๆ 
ซ่ึงเปนรานคาปลีกประเภท Drug store ท่ีทําการขายสินคาเกี่ยวกับยาและเคร่ืองสําอางในประเทศไตหวัน 

โดยผลงานวิจัยพบวา ปจจัยภาพลักษณรานคา (Store Image) มีผลกระทบทางตรง และ
มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับความตั้งใจในการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด (Private Label Purchase 
Intention) แตปจจัยภาพลักษณรานคา (Store Image) กลับไมไดสงผลตอปจจัยภาพลักษณของสินคา
ไพรเวทแบรนด (Private Label Image) ในทางตรงกันขามปจจัยคุณภาพของการบริการ (Service Quality) 
มีผลกระทบทางตรง และมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับปจจัยดานภาพลักษณของสินคาไพรเวท
แบรนด (Private Label Image) แตกลับไมไดสงผลใหเกิดความตั้งใจในการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
(Private Label Purchase Intention) 

นอกจากนั้นการรับรูความเสี่ยงของสินคาไพรเวทแบรนด (Perceived Risk) เปนตัวแปร
ซ่ึงทําใหเกิดผลกระทบระหวาง ภาพลักษณของตราสินคา (Brand Image) และปจจัยดานการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด (Private Label Purchase Intention) 

โดยปจจัยภาพลักษณรานคา (Store Image) มีผลกระทบทางตรงตอความตั้งใจในการซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนด (Private Label Purchase Intention) โดยเม่ือลูกคารูสึกวาภาพลักษณรานคานั้น
สูงข้ึน ยอดขายภายในรานคานั้น ๆ ก็จะสูงข้ึนท้ังในหมวดสินคาท่ัวไปและสินคาไพรเวทแบรนด แต
ในทางตรงกันขาม ปจจัยคุณภาพของการบริการ (Service Quality) จะสงผลตอการซ้ือสินคาไพรเวท



33 

 

แบรนด (Private Label Purchase Intention) ทางออมผานภาพลักษณของสินคาไพรเวทแบรนด (Private 
Label Image) เทานั้น 

จากงานวิจัยกอนหนาพบวา ปจจัยเร่ืองของภาพลักษณสินคาไพรเวทแบรนด (Private 
Label Image) จะมีผลกระทบตอความต้ังใจในการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด (Private Label Purchase 
Intention) ท้ังทางตรงและทางออม แตงานวิจัยช้ินนี้ใหผลท่ีแตกตางกันวา ปจจัยเร่ืองของภาพลักษณ
สินคาไพรเวทแบรนด (Private Label Image)จะไมสงผลใหเกิดความต้ังใจในการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด
โดยตรง แตจะสงผลทางออมผานทางปจจัยการรับรูความเส่ียง (Perceived Risk) 

โดยท่ีปจจัยการรับรูความเส่ียง (Perceived Risk) นั้นจะสงผลในทิศทางตรงกันขามตอท้ัง
ความตั้งใจในการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด (Private Label Purchase Intention) และการรับรูดานราคา 
(Price Consciousness) กลาวคือ เม่ือมีการรับรูความเส่ียงท่ีลดลง จะทําใหท้ังการกระหนักถึงราคา และ
การตัดสินใจซ้ือมีมากข้ึน อยางไรก็ตาม จากงานวิจัยช้ินนี้พบวาปจจัยการรับรูความเสี่ยง (Perceived 
Risk) เปนปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดโดยตรง แตในทางตรงกันขาม
ถึงแมวาปจจัยการรับรูความเส่ียง (Perceived Risk) จะกอใหเกิดการรับรูดานราคา (Price Consciousness) 
แตการรับรูดานราคาน้ีกลับไมไดสงผลใหเกิดการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 

จากงานวิจัยเร่ือง The role of store image, perceived quality, trust and perceived value 
in predicting consumers’ purchase intentions towards organic private label food ของ Faruk Anil 
Konuk (2018) ไดทําการศึกษาถึงเร่ืองสินคาไพรเวทแบรนดในแงมุมของอาหารปลอดสารพิษ โดยได
มุงเนนในเรื่องของ การตระหนักในเรื่องของสุขภาพ (Health Conscious), การใสใจสิ่งแวดลอม 
(Environmentally concerned)และสรางความภักดี (Loyalty) ใหเกิดกับรานคา ในบริบทนี้ ผูวิจัยได
แสดงใหเห็นขอมูลเชิงลึกเกี่ยวกับปจจัยภาพลักษณของรานคา (Store Image),การรับรูคุณภาพ (Perceived 
Quality), ความนาเชื่อถือของสินคา (Trust) และการรับรูคุณคา (Perceived Value) มีผลตอความตั้งใจซ้ือ 
(Purchase Intention)ของผูบริโภคตอไพรเวทแบรนดประเภทอาหารปลอดสาร (Organic Private Label) 
งานวิจัยนี้ไดรวบรวมขอมูลเชิงประจักษจากแบบสอบถามความเห็นที่ใหผูตอบกลับไปทําเอง ใน
อิสตันบูล ประเทศตุรกี สมมติฐานถูกทดสอบโดยใชแบบจําลองสมการโครงสราง ซ่ึงงานวิจัยนี้พบวา  
ภาพลักษณรานคา (Store Image) มีผลกระทบในทิศทางเดียวกับการรับรูคุณภาพ (Perceived Quality) 
และความไววางใจในสินคา (Trust) อีกท้ังยังพบวา การรับรูคุณภาพ (Perceived Quality) และ
ความไววางใจในสินคา (Trust) ทําใหเกิดการรับรูคุณคา (Perceived Value) นอกจากนี้ยังพบวา ท้ังการรับรู
คุณคา (Perceived Value) และความไววางใจในสินคา (Trust) สงผลใหเกิดความต้ังใจซ้ือ (Purchase 
Intention) ของผูบริโภค ยิ่งไปกวานั้น การคนพบขอมูลเชิงประจักษนี้ ยังสนับสนุนดวยวาผลกระทบ
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ของการรับรูคุณภาพ (Perceived Quality) และ ความไววางใจในสินคา (Trust) ในเร่ืองของความต้ังใจซ้ือ 
(Purchase Intention) นั้นเปนสวนหนึ่งของการรับรูคุณคา (Perceived Value) 

งานวิจัยนีมี้วัตถุประสงคเพือ่ศึกษาบทบาทของภาพลักษณรานคา (Store Image), การรับรู
คุณภาพ (Perceived Quality), ความไววางใจ (Trust) และความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) ในบริบท
ของสินคาไพรเวทแบรนดประเภทอาหารปลอดสาร โดยมีการสนับสนุนทางทฤษฎีหลัก ๆ ท่ีสําคัญ 
3 ทฤษฎี จากการศึกษาคร้ังนี้ อันดับแรก นอกเหนือจากการศึกษากอนหนาแลว การศึกษาในคร้ังนี้เนน
เร่ืองสินคาไพรเวทแบรนดอาหารปลอดสารเปนพิเศษและการทดสอบภาพลักษณรานคา (Store Image), 
การรับรูคุณภาพ (Perceived Quality), ความไววางใจในสินคา (Trust), และการรับรูคุณภาพ (Perceived 
Quality) นั้น เปนตัวทํานายความต้ังใจซ้ือ (Purchase Intention) อันดับท่ีสองการเขาใจบทบาทการของ
การรับรูคุณคา (Perceived Value) ท่ีเปนตัวแปรอันกอใหเกิดความสัมพันธทางออมระหวาง การรับรู
คุณภาพ (Perceived Quality), ความเชื่อม่ันในสินคา (Trust) ตอความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) 
ท่ีมีสวนชวยใหเกิดความเขาใจเร่ืองพฤติกรรมการบริโภค อันดับสุดทาย การศึกษาคร้ังนี้มีสวนชวยใน
ทฤษฎีการบงช้ี ดวยการแสดงบทบาทโดยตรงและทางออมของการรับรูคุณภาพ (Perceived Quality)
และความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) ผานตัวแปรการรับรูคุณคา (Perceived Value) 

ผลการศึกษานี้สอดคลองกันกับงานวิจัยกอนหนาท่ีวา ภาพลักษณของรานคา (Store Image) 
มีอิทธิพลในทิศทางเดียวกันกับการรับรูคุณภาพ (Perceived Quality) ของอาหารไพรเวทแบรดท่ีปลอดสาร 
กลาวคือ ภาพลักษณรานคา (Store Image) ท่ีดีนั้นจะมีสวนชวยในการรับรูคุณภาพ (Perceived Quality) 
ท่ีดีตามมา และจากการคนพบคร้ังกอนๆ ยังพบวา ความนาเชื่อถือ (Trust) ของอาหารปลอดสารถูก
กําหนดดวยภาพลักษณรานคา (Store Image) (Chiang and Jang, 2007; Kim and Ham, 2016; Flavian 
et al., 2005; Loureiro and Gonzalez, 2008; Lin and Lu, 2010) 

การคนพบนี้ยังยืนยันบทบาทในทิศทางเดียวกันของการรับรูคุณภาพ (Perceived Quality) 
กับความเช่ือม่ัน (Trust) ของอาหารไพรเวทแบรนดปลอดสาร ซ่ึงสนับสนุน Aurier และ De Lanauze 
(2012) นอกจากนี้สามารถกลาวไดวาการรับรูคุณภาพ (Perceived Quality) และความนาเช่ือถือ (Trust) 
ยังชวยเพ่ิมการรับรูคุณคา (Perceived Value) ตอไพรเวทแบรนดที่เปนผลิตภัณฑเกี่ยวกับอาหารปลอดสาร 
ซ่ึงผลท่ีไดจากงานวิจัยนี้สามารถสนับสนุนหลักฐานและรูปแบบโครสรางท่ีถูกคนพบในอดีต และ
ยืนยันถึงอิทธิพลในทิศทางเดียวกันของการรับรูคุณภาพ (Perceived Quality) ความเช่ือม่ัน (Trust) และ 
การรับรูคุณคา (Perceived Value) ตอความต้ังใจซ้ือ (Purchase Intention) 

นอกจากนั้นยังมีการคนพบวาการรับรูคุณภาพ (Perceived Quality) สงผลใหเกิดความ
ตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) ผานตัวแปรข้ันกลางไดแก การรับรูคุณคา (Perceived Value (Sweeney 
et al., 1999; Liljander et al., 2009) การเสนอแนะคร้ังนี้แสดงใหเห็นวา การรับรูคุณภาพ (Perceived 
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Quality) มีอิทธิพลตอการรับรูคุณคา (Perceived Value) ท้ังยังเพิ่มความต้ังใจซ้ือ (Purchase Intention)  
ดวย ในทํานองเดียวกันยังพบวามีความสัมพันธระหวางความไววางใจ (Trust) ในอาหารปลอดสาร 
ท่ีทําใหเกิดความต้ังใจซ้ือ (Purchase Intention) โดยมีการรับรูคุณภาพ (Perceived Quality) เปนตัวแปร
ข้ันกลางเชนกัน  การคนพบคร้ังนี้เปนการยืนยันผลงานวิจัยกอนหนาและแสดงวาความเช่ือม่ัน (Trust) 
ของสินคาอาหารปลอดสาร ไพรเวทแบรนด นั้นสามารถเพ่ิมการรับรูคุณคา (Perceived Value) และ
นําไปสูการเพิ่มความต้ังใจซ้ือ (Purchase Intention) (Sirdeshmukh et al., 2002) 

การวิจัยในนี้มุงเนนไปท่ีสินคาไพรเวทแบรนดปลอดสาร และการคนพบสอดคลองท่ี
เปนสวนชวยเสริมผลลัพธจากการศึกษากอนหนา โดยไดเนนบทบาทของปจจัยการรับรูคุณคา 
(Perceived Value) วาเปนปจจัยท่ีสําคัญอันสงผลใหเกิดความต้ังใจซ้ือ (Purchase Intention) ตอสินคา
ปลอดสาร ซ่ึงสามารถสรุปไดวาภาพลักษณรานคา (Store Image), การรับรูคุณภาพ (Perceived Quality), 
และความเช่ือม่ัน (Trust) รวมไปถึง การรับรูคุณคา (Perceived Value) ของสินคาปลอดสารสามารถ
พิจารณาไดวาเปนส่ิงท่ีทําใหเกิดความต้ังใจซ้ือ (Purchase Intention) สินคาไพรเวทแบรนดปลอดสาร
ท่ีเปนผลิตภัณฑเกี่ยวกับอาหาร 

จากงานวิจัยเร่ือง Understanding premium private label: A consumer categorisation 
approach ของ Magda Nenycz-Thiel, Jenni Romaniuk (2016) ไดนําเสนอเกี่ยวของกันเร่ืองไพรเวท
แบรนดระดับพรีเม่ียม (Premium Private Labe) ของท่ัวโลก ซ่ึงเร่ืองนี้นับเปนปรากฎการณใหมและ
มีการเติบโตอยางรวดเร็ว อยางไรก็ตามในปจจุบันยังไมคอยมีการศึกษาเกี่ยวกับการรับรูของผูบริโภค
ตอสินคาไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียม (Premium Private Label) เม่ือเทียบกับแบรนดอ่ืนๆ ดังนั้น
จึงเปนเร่ืองยากสําหรับนักการตลาดท่ีจะเขาใจโอกาสและภัยคุกคามท่ีถูกสรางโดยแบรนดรุนใหมๆ นี้  
การศึกษาคร้ังนี้ตรวจสอบวิธีการท่ีผูบริโภคจัดหมวดหมู ไพรเวทแบรนดระดับพรีเม่ียม เทียบกับ 
ไพรเวทแบรนดแบบดั้งเดิม (Value Private Label) และแบรนดสินคาผูผลิต (National Brand) 

ผลการวิจัยพบวา ในมุมมองและความทรงจําของผูบริโภค ไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียม
เปนสินคาท่ีมีระดับอยู ระหวาง  ไพรเวทแบรนดแบบดั้งเดิม (Value Private Label) และแบรนดสินคา
ผูผลิต (National Brand) ไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียมเปนกลุมแยกยอยออกมา และเช่ือมโยงกับกลุม
แยกยอยอ่ืน ๆ งานวิจัยช้ินนี้ไดตรวจสอบวิธีการท่ีผูบริโภคแบงหมวดหมูสินคาบรรจุภัณฑและกลาวถึง
ปญหาในเร่ืองของ ความรูท่ีผูบริโภคนั้นมีเกี่ยวกับไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียม และความรูท่ีผูบริโภค
มีทําใหสามารถแบงแยกความใกลเคียงของสินคาไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียม กับไพรเวทแบรนด
แบบดั้งเดิม (Value Private Label) หรือ แบรนดสินคาผูผลิต (National Brand) ไดมากกวา การทดสอบน้ัน
ครอบคลุมไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียม 11 แบรนด ใน 7 ประเภท 3 ประเทศ ( อเมริกา, อังกฤษ และ
ออสเตรเลีย) และใน 3 มิติ ไดแก มิติของคุณภาพ (Dimensions of Quality), คุมคาคุมราคา (Value for 
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Money), ความไววางใจ (Trust) ซ่ึงผลลัพธแสดงใหเห็นวามีความแตกตางกันมากในวิธีท่ีผูบริโภคมอง
ไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียม (Premium Private Label), ไพรเวทแบรนดแบบดั้งเดิม (Value Private 
Label) และ แบรนดสินคาผูผลิต (National Brand) คือ ไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียม เปนแบรนดท่ี
แยกตางหาก จาก แบรนดสินคาผูผลิต (National Brand) และไพรเวทแบรนดแบบดั้งเดิม (Value Private 
Label) 

ในดานความคุมคาคุมราคา (Value for Money) ไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียม ถูกมองวา
มีคุมคามากกวาแบรนดสินคาผูผลิต แตคุมคาตํ่ากวาไพรเวทแบรนดแบบดั้งเดิม ในดานความไววางใจ 
(Trust) ไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียมมีความนาไววางใจตํ่ากวาแบรนดสินคาผูผลิต แตไดรับ
ความไววางใจมากกวาไพรเวทแบรนดแบบดั้งเดิม ในดานคุณภาพ (Dimensions of Quality) ไพรเวท
แบรนดระดับพรีเมียมมีคุณภาพสูงกวาไพรเวทแบรนดแบบดั้งเดิม อยางไรก็ตามในเร่ืองของความไววางใจ 
(Trust) ไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียม และไพรเวทแบรนดแบบดั้งเดิมมีความนาไววางใจในระดับท่ี
ไมไดแตกตางกันมากและมีความสัมพันธท่ีซับซอนกัน แตการผูบริโภคสามารถใชประสบการณท่ี
เคยผานการใชไพรเวทแบรนดแบบดั้งเดิม (Value Private Label) ในการแบงหมวดหมูไดชัดเจนวา 
ไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียมเปนแบรนดท่ีแตกตางจากแบรนดอ่ืนๆ นอกจากนั้นยังมีหลักฐานวา
คุณภาพของ ไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียมนั้นข้ึนอยูกับระดับการเติบโตของตลาดไพรเวทแบรนด 

ในภาพรวมแลว ผลลัพธเหลานี้ช้ีใหเห็นวาผูบริโภครับรูวาไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียม 
เปนกลุมยอยท่ีมีความแตกตางของไพรเวทแบรนด ซ่ึงมีสวนเกี่ยวกับผลกระทบของการเขามาในตลาด
ของแบรนดใหมหรือท่ีแตกตางจากท่ีผูบริโภคไดจัดหมวดหมูไว การคนพบนี้สนับสนุนทฤษฎีท่ีเปน
กระบวนการยอยๆ (การสรางหมวดหมูยอยข้ึนใหม)ในความจําและกระบวนการรับรูของผูบริโภค 
สําหรับกรณีท่ี ไพรเวทแบรนดมีความแข็งแกรงอยูแลว ผูบริโภครับรูถึงความแตกตางระหวางไพรเวท
แบรนดระดับพรีเมียม และไพรเวทแบรนดแบบดั้งเดิมได  แมวาแบบแผนการรับรูจะสะทอนถึงตําแหนง
คุณคาเดิมในใจท่ีผูบริโภคเคยมีของไพรเวทแบรนดแบบดั้งเดิมท่ีไดรับการเสริมความแข็งแกรงเปน
เวลาหลายป แตดวยกิจกรรมทางการตลาดท่ีพัฒนาตัวบงช้ีผลิตภัณฑภายนอก เชน การทําบรรจุภัณฑ
ใหนาดึงดูด และการต้ังราคาท่ีสูงข้ึน ส่ิงเหลานี้ก็สามารถสงผลกระทบตอการรับรูของผูบริโภคท่ีมีตอ
สินคาไพรเวทแบรนดระดับพรีเม่ียมได 

ผลการศึกษานี้แสดงใหเห็นวาในขณะที่การรับรูคุณภาพ (Quality Perceptions) กลายเปน
ความไมชัดเจน ระหวางแบรนดสินคาผูผลิต และสินคาไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียม โดยไมไดคํานึงถึง
สถานการณของตลาด ไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียมยังคงถูกมองวามีความคุมคาคุมราคาพอๆ กับ
แบรนดสินคาผูผลิต แมในความเปนจริงท่ีวาราคาของ ไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียมนั้นใกลเคียงหรือ
สูงกวาเนชั่นแนลแบรนด การคนพบน้ีแสดงใหเห็นวาผูบริโภครับรูวาไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียมนั้น
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คุมคาคุมราคาพอๆกันกับแบรนดสินคาผูผลิต อาจจะเปนเพราะผูบริโภคไดรับประโยชนท่ีเพิ่มข้ึนจาก
การท่ีจายแพงข้ึน เชน การบริโภคสินคาจากแบรนดผูผลิตอาจจะทําใหผูบริโภครูสึกถึงคุณภาพของ
สินคาท่ีมากกวา สําหรับรานคาปลีก การคนพบนี้บงบอกวาผูบริโภคที่ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดแบบ
ดั้งเดิมนั้น จะมีโอกาสซ้ือไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียมสูง ซ่ึงมีความเส่ียงตอการลดของยอดการขาย
ภายในรานคาปลีก ในขณะที่การขายภายในรานคาปลีก บอยคร้ังเปนสินคาไพรเวทแบรนดระดับกลาง
และมูลคาของไพรเวทแบรนดนั้นใหผลกําไรท่ีมากกวาไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียมท่ีมีตนทุนท่ีสูง 
การลดยอดขายนี้จะทําใหตองคํานึงถึงการบริหารยอดขายไพรเวทแบรนด ซ่ึงนับเปนกลยุทธสําคัญ
ของรานคาปลีก หากสวนนี้เปนการใชทรัพยากรที่เปลืองเกินไป อาจเปนองคประกอบสําคัญมากท่ี
ตองพิจารณาในการดําเนินธุรกิจรานคาปลีก 

ในอีกดานหนึ่ง ไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียม มีการรับรูคุณภาพ (Quality Perceptions) 
ใกลเคียงกับแบรนดสินคาผูผลิต การมีช้ันวางสินคาท่ีดีและมีบรรจุภัณฑที่นาดึงดูดจะเพิ่มศักยภาพ
ในการแยงยอดขายจากแบรนดสินคาผูผลิต ในขณะที่ราคาและโปรโมชั่นของแบรนดสินคาผูผลิต 
อาจเปนกลยุทธปองกันระยะส้ันท่ีมีประสิทธิภาพ การวิจัยแสดงใหเห็นวาในระยะยาวการสงเสริม
ในดานราคาของแบรนดสินคาผูผลิต ทําใหผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะเลือกซ้ือไพรเวทแบรนด การมีราคา
ที่สูงจะทําใหผูบริโภคเริ่มหันไปหาขอเสนอที่ถูกกวา ซึ่งสวนใหญก็จะเปนสินคาไพรเวทแบรนด 
ความหมายโดยนัยสําหรับแบรนดสินคาผูผลิต คือการติดตามคาใชจายในการโฆษณาและดําเนินการ 
รีเฟรช และสรางภาพจําของผูบริโภคปจจุบันใหไดอยางตอเนื่อง ตามที่ Nenycz-Theil and Romanuk 
(2014) กลาวไววาความรูละภาพจาํของผูซ้ือเปนกุญแจสําคัญท่ีจะทําใหแบรนดสินคาผูผลิตไดเปรียบ
ไพรเวทแบรนด 

นอกจากนี้ยังมีหลักฐานวากระบวนการจัดประเภทเคยมีความแข็งแกรงสําหรับผูบริโภค
ท่ีมีประสบการณโดยตรงกับไพรเวทแบรนแบบดั้งเดิม (Value Private Label) ซ่ึงการคนพบนี้สอดคลอง
กับงานวิจัยของ Cowley และ Mitchell (2003) ท่ีแสดงใหเห็นวาความคุนเคยกับผลิตภัณฑหรือหมวดหมู
สินคาเปล่ียนแปลงภาพจําของผูบริโภค ประสบการณท่ีมากข้ึน ขอมูลท่ีมากข้ึนผูบริโภคก็จะจัดระเบียบ
ขอมูลเปนลําดับข้ัน สําหรับรานคาปลีก การคนพบนี้มีความหมายโดยนัยถึงการใหโครงสรางของ
หมวดหมู ในกรณีนี้ แสดงถึงระดับช้ันท่ีแตกตางกันของไพรเวทแบรนดบนแผนผังของรานหรือใน
แคตาล็อกสินคา ซ่ึงจะอํานวยความสะดวกในการเขาถึงในกลุมผูบริโภคท่ีมีประสบการณนอย Page 
Moreau et al. (2001) เสนอวารานคาปลีกควรแสดงใหเห็นถึงปายกํากับหมวดหมูจะนําไปสูการจัด
ระเบียบขอมูลที่ดีและแมนยําข้ึน ซ่ึงการคนพบนี้หมายความวารานคาปลีกควรพิจารณาการโจมตีของ
ไพรเวทแบรนดแบบดั้งเดิม (Value Private Label) เม่ือมีโอกาสที่จะแนะนํา ไพรเวทแบรนดระดับ 
พรีเมียม 
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การคนพบเกี่ยวกับผลกระทบของประสบการณมีความสําคัญที่ทําใหผูบริโภคลองใช
ผลิตภัณฑท่ีเกี่ยวของเพื่อท่ีจะเปล่ียนภาพจําเกี่ยวกับแบรนด ในขณะท่ี โฆษณาหรือการวางสินคาบน
ช้ันมีผลกระทบตอโครงสรางความจํา การแจกตัวอยางผลิตภัณฑหรือกิจกรรมตาง ๆ เพ่ือทําใหเกิด
การทดลองใชผลิตภัณฑจะมีประสิทธิภาพมากข้ึน ตามท่ี Sprott and Shimp (2004) แนะนํา วาการแจก 
ตัวอยางผลิตภัณฑไมไดเปนเพียงวิธีท่ีดีในการทําใหเกิดการทดลองใชคร้ังแรก แตในกรณีของไพรเวท
แบรนดยังสามารถนําไปสูการรับรูคุณภาพของผูบริโภคท่ีมีตอแบรนดดวย 

จากขอมูลของประเทศอังกฤษ ซ่ึงเปนประเทศท่ีไพรเวทแบรนดถูกนําเสนอมามากกวา
ทศวรรษแลวตามท่ีคาดไววาความแตกตางระหวาง ไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียม และไพรเวทแบรนด
แบบด้ังเดิมคือความแข็งแกรง นอกจากนี้ยังมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญในขนาดของการผลิตสินคา
ไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียม ระหวางประเทศออสเตรเลีย, ประเทศอังกฤษ และ ประเทศอเมริกา 
การผลิตสินคาไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียมในประเทศอังกฤษครอบคลุมหลายประเภท และหลาย
ชนิดสินคา ในขณะท่ีประเทศออสเตรเลียยังมีไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียมคอนขางจํากัด ทายท่ีสุด
ไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียมในประเทศอังกฤษมีความแตกตางจาก ไพรเวทแบรนดแบบดั้งเดิมท้ัง
ในดานราคา บรรจุภัณฑ และการโฆษณา ตามที่แนะนําโดย Pan and Lehman (1993) แบรนดท่ีมี
ความคลายคลึงกับแบรนดท่ีมีอยูในตลาดจะถูกเพ่ิมลงไปในภาพจําโดยอัตโนมัติ  ดังนั้นสําหรับ ไพรเวท
แบรนดระดับพรีเมียมนั้น ท่ีมาหลักของความเช่ือมโยงจะอยูกับหมวดหมูยอยของไพรเวทแบรนดใน
ภาพจําของผูบริโภค 

ผูจัดจําหนายสินคาไพรเวทแบรนดจะตองพิจารณากระบวนการการเขาถึงนี้เม่ือวางแผน
ท่ีจะผลิต สินคาไพรเวทแบรนดระดับพรีเมียมที่แตกตางจากสิ่งที่เปนอยู การลงทุนในบรรจุภัณฑ 
การโฆษณาภายนอกรานคา การสรางแบรนด และการเพิ่มราคาใหสูงข้ึน จะสามารถสรางความแตกตาง
ใหกับสินคาไพรเวทแบรนดได 
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บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวจิัย 
 
 

การศึกษาปจจัยดานความเส่ียงมีผลตอการรับรูคุณภาพและการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนด เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชวิธีการวิจัยแบบสํารวจ (Survey Research) 
ผานการเก็บขอมูลทางแบบสอบถาม (Questionnaire) และวิเคราะหขอมูลทางสถิติโดยใชโปรแกรม
สําเร็จรูป (SPSS) เพื่อสรุปผลการวิจัย โดยมีรายละเอียดในการดาเนินการวิจัย ดังนี้  

3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง  
3.2  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจยั  
3.3  การเก็บรวบรวมขอมูล  
3.4  การจัดทําและวเิคราะหขอมูล  
3.5  สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล  

 
 

3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง  
 

3.1.1  ประชากรท่ีใชในการทําวิจัย  
ประชากรที่ใชในการทําวิจัยคร้ังนี้ คือ ประชากรที่อาศัยอยูในประเทศไทย และเคยซ้ือ

สินคาในรานคาปลีกในประเทศไทย  
 

3.1.2  กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย  
ขนาดกลุมตัวอยางในการวิจัย คือ ตัวแทนของประชากรท่ีอาศัยอยูในประเทศไทย และ

เคยซ้ือสินคาในรานคาปลีกในประเทศไทย เนื่องจากขนาดของประชากรมีขนาดใหญและไมทราบ
จํานวนประชากรท่ีแนนอน ดังนั้นขนาดตัวอยางจึงคํานวณไดจากสูตรไมทราบขนาดตัวอยางของ 
W.G. Cochran โดยกําหนดระดับความเช่ือม่ันรอยละ 95 และระดับคาความคลาดเคลื่อนรอยละ 5 
(กัลยา วาณิชยบัญชา, 2549, หนา 74) สูตรในการคํานวณท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ คือ  
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 n = 
Z

2E
2
 

 
เม่ือ  n  = ขนาดของกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย  
 Z  =  คาท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95% หรือระดับนยัสําคัญ 0.05โดย Z มีคาเทากับ 1.96  

 E  = คา % ความคาดเคล่ือนจากการสุมขนาดของกลุมตัวอยาง = 0.05  
 

แทนคาในสูตรไดดังนี ้ n = 
1.96

2 × 0.05
2
 

 n = 384.16 
 

จากการคํานวณดังกลาว ผูวิจัยจึงใชขนาดกลุมตัวอยางท้ังหมด 400 คน ซ่ึงถือไดวาผาน
เกณฑตามท่ีเง่ือนไขกําหนด คือไมนอยกวา 384 คน  
 
 

3.2  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
ผูวิจัยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือเพื่อเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุม

ตัวอยาง โดยมีข้ันตอนการสรางแบบสอบถาม ดังนี้  
1. ทําการศึกษาการสรางแบบสอบถาม จากเอกสาร งานวิจัยตางๆ รวมถึงทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ

กับปจจัยดานความเส่ียงมีผลตอการรับรูคุณภาพและการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
2. ทําการศึกษาสรางแบบสอบถามผานกรอบแนวคิด เพื่อสอบถามความคิดเห็นใน

ปจจัยดานตางๆ เกี่ยวกับความเส่ียงมีผลตอการรับรูคุณภาพและสงผลใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา
ไพรเวทแบรนดในรานคาปลีก 

3. ทําการปรับปรุงแกไขแบบสอบถามท่ีสรางข้ึน และนําเสนอตออาจารยท่ีปรึกษา  
4.  ทําการหาคาความเช่ือม่ัน (Reliability of the Test) โดยใชวิธีการหาคาครอนแบ็ชอัลฟา 

(Cronbach’ s Alpha Coefficient) เพื่อหาความคงท่ีของคําถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 และ 1 ซ่ึงคาท่ี
ใกลเคียงกับ 1 มาก แสดงวามีคาความเช่ือม่ันสูง  

5.  ตรวจสอบแบบสอบถามอีกคร้ัง เพื่อใหอาจารยท่ีปรึกษาอนุมัติแจกแบบสอบถาม  
6.  แจกแบบสอบถามไปยังกลุมตัวอยาง 400 คน  
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3.2.1  การเลือกกลุมตัวอยางการวิจัย  
การศึกษาวจิัยคร้ังนีใ้ชการสุมโดยไมคํานึงถึงความนาจะเปน (Non-probability Sampling) 

แบบบังเอิญ (Accidental Sampling)โดยผูวิจัยจะโพสและสงล้ิงคแบบสอบถามออนไลน ผานทาง 
Facebook และ Line เพื่อขอความกรุณาจากกลุมตัวอยางท่ีเปนประชากรท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล ท่ีเคยซ้ือสินคาในรานคาปลีก จํานวน 400 ตัวอยาง  
 

3.2.2  การตรวจสอบเคร่ืองมือ  
การตรวจสอบเนื้อหา ผูวิจัยตรวจสอบความครบถวนและความสอดคลองของเน้ือหา

โดยการนําเสนอแบบสอบถามท่ีไดสรางข้ึนตออาจารยท่ีปรึกษา  
การตรวจสอบความเช่ือม่ัน ผูวิจัยตรวจสอบและพิจารณาจากผลคาสัมประสิทธ์ิครอน

แบ็ชอัลฟา (Cronbach’ s Alpha Coefficient) เพื่อหาความคงท่ีของคําถาม โดยผูวิจัยไดทําการทดลอง
แจกแบบสอบถามกับกลุมตัวอยาง จานวน 30 ตัวอยาง ไดผลดังตอไปนี้  
 
ตารางท่ี 3.1 คาอัลฟาแสดงความเช่ือม่ันของปจจัยดานความเส่ียงที่สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา

ไพรเวทแบรนด ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซื้อสินคาไพรเวทแบรนด และทัศนคติดาน
ความเส่ียง และพฤติกรรมการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 

ปจจัย คาความเชื่อม่ัน 
ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน (Financial Risk) 0.764 
ปจจัยดานความเส่ียงทางประสิทธิภาพ (Performance Risk) 0.837 
ปจจัยดานความเส่ียงทางกายภาพ (Physical Risk) 0.878 
ปจจัยดานความคุนเคย (Familiarity) 0.889 
ปจจัยดานภาพลักษณของรานคา (Store Image) 0.786 
การรับรูคุณภาพของสินคาไพเวทแบรนด (Perceived Quality) 0.801 
การชอบความเส่ียง (Risk) 0.818 
การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาไพเวทแบรนด (Intension to Buy) 0.881 
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ตารางท่ี 3.2 เกณฑการวดัคาอัลฟา  
คาครอนแบ็คอัลฟา (Cronbach’s Alpha) ระดับความสอดคลองภายใน 

α  ≥ 0.9 ดีเยีย่ม 
0.9 > α ≥ 0.8 ดี 
0.8 > α ≥ 0.7 ยอมรับได 
0.7 > α ≥ 0.6 นาสงสัย 
0.6 > α ≥ 0.5 ต่ํา 

0.5  >  α ไมสามารถยอมรับได 
ท่ีมา: Mohsen Tavakol & Reg Dennick (2011) 
 

ตารางท่ี  3.1 ผลท่ีออกมาพบไดว าคํ าถามในหั วขอของป จจัยด านความเส่ียงทาง
ประสิทธิภาพ (Performance Risk), ปจจัยดานความเสี่ยงทางกายภาพ  (Physical Risk), ปจจัย
ดานความคุนเคย (Familiarity), คุณภาพของสินคาไพเวทแบรนด (Perceived Quality), การชอบ
ความเส่ียง (Risk) และการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาไพเวทแบรนด (Intension to Buy)มีระดับความ
สอดคลองภายในอยูในระดับ “ดี” สวนคําถามในหัวขอปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน (Financial 
Risk) และปจจัยดานภาพลักษณของรานคา (Store Image) มีระดับความสอดคลองภายในอยูในระดับ 
“ยอมรับ ได” ซ่ึงสรุปแลวถือวาชุดคําถามมีความนาเช่ือถือคอนขาง 
 

3.2.3  การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษาคนควา 
ผูวิจัยไดออกแบบแบบสอบถาม โดยแบงออกเปน 4 สวน ดังนี้  
สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  
แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานประชากรศาสตรและประสบการณของผูตอบแบบ 

สอบถาม มีลักษณะเปนคําถามปลายปด (Closed Ended Question) มีใหเลือกตอบเพียงคําตอบเดียว 
จํานวน 6 ขอ และสามารถเลือกตอบไดหลายขอ จํานวน 3 ขอ (ขอ 7-9) รายละเอียดดังนี้  

 ขอ 1 เพศ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)  
 ขอ 2 อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)  
 ขอ 3 ระดับการศึกษาสูงสุด เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ 

(Ordinal Scale)  
 ขอ 4 รายไดเฉล่ียตอเดือน เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ 

(Ordinal Scale)  
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 ขอ 5 อาชีพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)  
 ขอ 6 ความถ่ีในการซ้ือสินคาสินคาไพรเวทแบรนด ตอเดือน  
 ขอ 7 หางคาปลีกท่ีใชบริการเปนประจํา 
 ขอ 8 ตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเคยซ้ือ 
 ขอ 9 ประเภทของสินคาอุปโภคบริโภคไพรเวทแบรนดท่ีเคยซ้ือ 

สวนท่ี 2, 3 และ 4 แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยดานความเส่ียงมีผลตอการรับรูคุณภาพ
และการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ไดแก ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน (Financial Risk), 
ปจจัยดานความเสี่ยงทางประสิทธิภาพ (Performance Risk), ปจจัยดานความเสี่ยงทางกายภาพ (Physical 
Risk), ปจจัยดานความคุนเคย (Familiarity), ปจจัยดานภาพลักษณของรานคา (Store Image), การรับรู
คุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด (Perceived Quality) และพฤติกรรมการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
(Intension to Buy) ซ่ึงลักษณะคําถามเปนคําถามแบบปลายปด (Closed ended question) โดยใชเคร่ืองมือ
ประเภทมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale Method) แบงความเห็นออกเปน 5 ระดับ ในรูปแบบ
ของลิเคิรท (Likert’s Scale) โดยใชเกณฑในการกําหนดคาน้ําหนักคะแนนสําหรับความคิดเห็นใน
การตอบแบบสอบถาม ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 3.3 เกณฑในการกาํหนดคาน้ําหนักคะแนนสําหรับความคิดเห็นในการตอบแบบสอบถาม 

ระดับคะแนน ระดับความคดิเห็น 
5 คะแนน มากท่ีสุด 
4 คะแนน มาก 
3 คะแนน ปานกลาง 
2 คะแนน นอย 
1 คะแนน นอยท่ีสุด 

 
ใชเกณฑการประเมินผล เพื่อการแปลผลขอมูล โดยใชสูตรคํานวณและคําอธิบายของ

แตละชวงช้ัน ดังนี้ (กัลยา วานิชย บัญชา. 2554)  
 

 อันตรภาคช้ัน = 
คะแนนสูงสุด - คะแนนตํ่าสุด

จํานวนช้ัน
 

  = 
5 - 1

5
 

  = 0.8 
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จึงไดเกณฑการแปลคาเฉล่ียความเหน็ดังแสดงในตารางท่ี 3.4 
 

ตารางท่ี 3.4 เกณฑการแปลผลคาเฉล่ียคะแนน 
ระดับคะแนน ระดับความคดิเห็น 

4.21-5.00 มากท่ีสุด 
3.41-4.20 มาก 
2.61-3.40 ปานกลาง 
1.81-2.60 นอย 
1.00-1.80 นอยท่ีสุด 

 
 
3.3  การเก็บรวบรวมขอมูล 

การศึกษาปจจัยดานความเส่ียงมีผลตอการรับรูคุณภาพและการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนด ผานชองทางออนไลน ทําการศึกษาโดยกําหนดแหลงขอมูล 2 แหลง ดังน้ี  

1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลท่ีไดจากเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางของ
ประชากรที่อาศัยอยูในกรุงเทพและปริมณฑล และเคยซ้ือสินคาจากรานคาปลีก โดยใชแบบสอบถาม
ท่ีสรางข้ึน จํานวน 400 ชุด โดยใหกลุมตัวอยางทําแบบสอบถามผาน Google Form ที่โพสลิ้งคบน 
Facebook และท่ีสงใหทาง Line  

2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูวิจัยคนควาขอมูลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ วิทยานิพนธ 
เอกสารบทความ วารสารทางวิชาการ ส่ิงตีพิมพตางๆ และขอมูลท่ีสืบคนทางอินเตอรเน็ตท่ีเกี่ยวของ
ท้ังในและตางประเทศ พรอมท้ังบันทึกแหลงอางอิงเพื่อนํามาใชเปนแนวทางในการศึกษาทางานวิจัย  
 
 

3.4  การจัดทําและวิเคราะหขอมูล 
การศึกษาคนควาครั้งนี้ ผูวิจัยไดจัดทําขอมูลและวิเคราะหขอมูลโดยการดาเนินการ

ตามลําดับ ดังนี้  
1. รวบรวมแบบสอบถามผานสื่อออนไลน ไดแก ทาง Facebook และ Line ผูวิจัยได

ทําการตรวจสอบความถูกตองครบถวนของแบบสอบถาม  
2. ลงรหัส (Coding) แลวนําขอมูลมาบันทึกลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร  
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3. ประมวลผลดวย โปรแกรมทางสถิติสําเร็จรูป (SPSS) วิเคราะหขอมูลตาง ๆ ของ
แบบสอบถาม และทดสอบสมมติฐาน  
 
 

3.5  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
การศึกษาคนควาคร้ังนี้ ผูวิจยัไดวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ ดังนี้  
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่อใชอธิบายขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 

เชน เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน อาชีพ และความถี่ในการซื้อสินคาหรือบริการ 
ผานชองทางออนไลนตอเดือน โดยนําเสนอในรูปตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency) และคารอยละ 
(Percentage) และการวิเคราะหขอมูลของแบบสอบถามสวนท่ี 2 – 4 นําเสนอเปนคาเฉล่ีย (Mean) และ
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เปนการวิเคราะหความสัมพันธของขอมูลท่ี
เกี่ยวของกับตัวแปรอิสระท่ีศึกษา ไดแก ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน (Financial Risk), ปจจัยดาน
ความเส่ียงทางประสิทธิภาพ (Performance Risk), ปจจัยดานความเส่ียงทางกายภาพ (Physical Risk), 
ปจจัยดานความคุนเคย (Familiarity), ปจจัยดานภาพลักษณของรานคา (Store Image), การรับรูคุณภาพ
ของสินคาไพรเวทแบรนด (Perceived Quality) และพฤติกรรมการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด (Intension 
to Buy) 

โดยใชการวิเคราะหความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis - MRA) เปน
การวิเคราะหขอมูลเพื่อหาความสัมพันธระหวางตัวแปรตาม (Dependent Variable) จํานวนหนึ่งตัวแปร
กับตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ตั้งแต 2 ตัวแปรข้ึนไป เขียนในรูปสมการเชิงเสนในรูปแบบ
คะแนนดิบ ไดดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา, 2551) 
 
 Y = b0+b1X1+b2X2+…+bkXk 
 

เม่ือ Y คือ คะแนนพยากรณตัวแปรตาม Y  
 b0 คือ คาคงท่ีสมการพยากรณในรูปแบบคะแนนดิบ  
 b1,…, bk คือ น้ําหนักคะแนนหรือสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตัวแปรอิสระ

ตัวท่ี 1 ถึง ตัวท่ี k ตามลําดับ  
 X0,…, Xk  คือ คะแนนตัวแปรอิสระ ตัวท่ี 1 ถึง ตัวท่ี k  
 k  คือ จํานวนตัวแปรอิสระ 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 
 
 

จากการศึกษางานวิจัยเร่ือง “การรับรูคุณภาพและลักษณะความเส่ียงของผูบริโภคที่สงผล
ตอการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด” ซ่ึงเปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดย
ใชวิธีการวิจัยแบบสํารวจ (Survey Research) ผานการเก็บขอมูลทางแบบสอบถาม (Questionnaire) 
ผานชองทางออนไลน จํานวน 500 ชุด โดยผลการวิเคราะห ขอมูลจากแบบสอบถาม แบงออกเปน 5 
สวน ดังนี้ 

4.1  ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 
4.2  พฤติกรรมการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
4.3  ปจจัยดานตางๆ ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
4.4  การรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด (Perceived Quality) 
4.5  การชอบความเส่ียง (Risk) 
4.6  พฤติกรรมการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด (PL Intension) 
4.7  การทดสอบสมมุติฐาน 
4.8  สรุปสมมติฐาน 

 
 
4.1  ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 4.1 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 
ชาย 
หญิง 

165 
335 

33.0 
67.0 

รวม 500 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.1 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 335 คน คิดเปนรอยละ 
67.0 และเปนเพศชาย จํานวน 165 คน คิดเปนรอยละ 67.0 



47 

ตารางท่ี 4.2 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอาย ุ
อายุ จํานวน (คน) รอยละ 

ต่ํากวา 21 ป 
21-30 ป 
31-40 ป 
41-50 ป 
51-60 ป 
60 ปข้ึนไป 

10 
246 
77 
51 
85 
31 

2.0 
49.2 
15.4 
10.2 
17.0 
6.2 

รวม 500 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.2 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 21-30 ป จํานวน 246 คน 
คิดเปนรอยละ 49.2 รองลงมาคือ อายุระหวาง 51-60 ป จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 17.0 อายุระหวาง 
31-40 ป จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ15.4 อายุระหวาง 41-50 ป จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 10.2 
อายุ 60 ปข้ึนไป จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 6.2 และอายุต่ํากวา 21 ป จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.0 
 
ตารางท่ี 4.3 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 

ระดับการศึกษาสูงสุด จํานวน (คน) รอยละ 
ต่ํากวาปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 
ปริญญาเอก 

54 
279 
158 
9 

10.8 
55.8 
31.6 
1.8 

รวม 500 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.3 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 279 คน 
คิดเปนรอยละ 55.8 รองลงมาคือ ระดับการศึกษาปริญญาโท จํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 31.6 ระดับ
การศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 10.8 และระดับการศึกษาปริญญาเอก จํานวน 
9 คน คิดเปนรอยละ 1.8 
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ตารางท่ี 4.4 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามรายไดเฉล่ียของครอบครัวตอเดือน 
รายไดเฉล่ียของครอบครัวตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ 
ต่ํากวา 15,001 บาท 
15,001-30,000 บาท 
30,001-45,000 บาท 
45,001-60,000 บาท 
60,001-75,000 บาท 
75,001 บาทข้ึนไป 

37 
115 
106 
97 
42 

103 

7.4 
23.0 
21.2 
19.4 
8.4 

20.6 
รวม 500 100.0 

 
จากตารางที่ 4.4 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยของครอบครัวตอเดือน 

15,001-30,000 บาท จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 23.0 รองลงมาคือ รายได 30,001-45,000 บาท 
จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 21.2 รายได 75,001 บาทข้ึนไป จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 20.6 
รายได 45,001-60,000 บาท จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 19.4 รายได 60,001-75,000 บาท จํานวน 
42 คน คิดเปนรอยละ 8.4 และรายไดต่ํากวา 15,001 บาท จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 7.4 
 
ตารางท่ี 4.5 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 
นักเรียน/นักศกึษา 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
พนักงานบริษทั 
คาขาย/ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอสิระ 
เกษยีณ/วางงาน 

23 
85 

231 
130 
31 

4.6 
17.0 
46.2 
26.0 
6.2 

รวม 500 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.5 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัท จํานวน 231 คน 
คิดเปนรอยละ 46.2 รองลงมาคือ คาขาย/ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 26.0 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 17.0 เกษียณ/วางงาน จํานวน 31 คน 
คิดเปนรอยละ 6.2 และนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 4.6 
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4.2  พฤติกรรมการซื้อสินคาไพรเวทแบรนด 
 
ตารางท่ี 4.6 จํานวนและรอยละของหางคาปลีกท่ีใชบริการเปนประจาํ 

หางคาปลีกท่ีใชบริการเปนประจํา จํานวน (คาํตอบ)* รอยละ 
1. แม็คโคร 
2. เทสโก โลตัส 
3. บ๊ิกซี ซูเปอรเซ็นเตอร 
4. ทอป 
5. โฮมเฟรชมารท 
6. เซเวนอีเลฟเวน 
7. แฟมิล่ีมารท 
8. บูท 
9. วัตสัน 

136 
277 
225 
283 
80 

385 
70 

117 
207 

7.6 
15.6 
12.6 
15.9 
4.5 

21.6 
3.9 
6.6 

11.6 
รวม 1,780 100.0 

หมายเหตุ *เลือกไดมากกวา 1 คําตอบ 
 

จากตารางท่ี 4.6 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใชบริการเซเวนอีเลฟเวน คิดเปนรอยละ 
21.6 รองลงมาคือ ทอป คิดเปนรอยละ 15.9 เทสโก โลตัส คิดเปนรอยละ 15.6 บ๊ิกซี ซูเปอรเซ็นเตอร 
คิดเปนรอยละ 12.6 วัตสัน คิดเปนรอยละ 11.6 แม็คโคร คิดเปนรอยละ 7.6 บูท คิดเปนรอยละ 6.6 
โฮมเฟรชมารท คิดเปนรอยละ 4.5 และแฟมิล่ีมารท คิดเปนรอยละ 3.9 
 
ตารางท่ี 4.7 จํานวนและรอยละของตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีรูจัก 

ตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีรูจัก จํานวน (คาํตอบ)* รอยละ 
1. เอโร 
2. เทสโก 
3. บ๊ิกซี 
4. ทอป 
5. โฮมเฟรชมารท 
6. เซเวน เฟรช 

383 
403 
348 
435 
330 
452 

10.9 
11.5 
9.9 

12.4 
9.4 

12.8 
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ตารางท่ี 4.7 จํานวนและรอยละของตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีรูจัก (ตอ) 
ตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีรูจัก จํานวน (คาํตอบ)* รอยละ 

7. แฟมิล่ีมารท 
8. บูทส 
9. วัตสัน 

343 
405 
420 

9.7 
11.5 
11.9 

รวม 3,519 100.0 
หมายเหตุ *เลือกไดมากกวา 1 คําตอบ 
 

จากตารางท่ี 4.7 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญรูจักตราสินคาไพรเวทแบรนด เซเวน เฟรช 
คิดเปนรอยละ 12.8 รองลงมาคือ ทอป คิดเปนรอยละ 12.4 วัตสัน คิดเปนรอยละ 11.9 บูทส คิดเปน
รอยละ 11.5 เทสโก คิดเปนรอยละ 11.5 เอโร คิดเปนรอยละ 10.9 บ๊ิกซี คิดเปนรอยละ 9.9 แฟมิล่ีมารท 
คิดเปนรอยละ 9.7 และโฮมเฟรชมารทคิดเปนรอยละ 9.4 
 
ตารางท่ี 4.8 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามการเคยซ้ือสินคาท่ีเปนตราสินคาไพรเวท

แบรนด 
การเคยซ้ือสินคาท่ีเปนตราสินคาไพรเวทแบรนด จํานวน (คน) รอยละ 

ไมเคย 
เคย 

99 
401 

19.8 
80.2 

รวม 500 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.8 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเคยซ้ือสินคาท่ีเปนตราสินคาไพรเวทแบรนด 
จํานวน 401 คน คิดเปนรอยละ 80.2 และไมเคยซ้ือสินคาท่ีเปนตราสินคาไพรเวทแบรนด จํานวน 99 คน 
คิดเปนรอยละ 19.8 
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ตารางท่ี 4.9 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคาสินคาไพรเวท
แบรนดตอเดือน 

ความถ่ีในการซื้อสินคาสินคาไพรเวทแบรนดตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ 
นานนานคร้ัง 
1-2 คร้ัง 
3-5 คร้ัง 
6-10 คร้ัง 
มากกวา 10 คร้ัง 

189 
97 
62 
23 
30 

47.1 
24.2 
15.5 
5.7 
7.5 

รวม 401 100.0 
 

จากตารางที่ 4.9 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีความถี่ในการซื้อสินคาสินคาไพรเวท
แบรนดตอเดือนนานนานคร้ัง จํานวน 189 คน คิดเปนรอยละ 47.1 รองลงมาคือ ความถ่ี 1-2 คร้ัง/เดือน 
จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 24.2 ความถ่ี 3-5 คร้ัง/เดือน จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 15.5 ความถ่ี
มากกวา 10 คร้ัง/เดือน จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 7.5 และความถ่ี 6-10 คร้ัง/เดือน จํานวน 23 คน 
คิดเปนรอยละ 5.7 
 
ตารางท่ี 4.10 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามมูลคาในการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด

ในแตละคร้ัง 
มูลคาในการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดในแตละคร้ัง จํานวน (คน) รอยละ 

ไมเกิน 500 บาทตอคร้ัง 
501-2,500 บาทตอคร้ัง 
2,501-5,000 บาทตอคร้ัง 
มากกวา 5,000 บาทตอคร้ัง 

299 
92 
7 
3 

74.6 
22.9 
1.8 
0.7 

รวม 401 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.10 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีมูลคาในการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด
ในแตละคร้ังไมเกิน 500 บาทตอคร้ัง จํานวน 299 คน คิดเปนรอยละ 74.6 รองลงมาคือ มูลคา 501-2,500 
บาทตอคร้ัง จํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ 22.9 มูลคา 2,501-5,000 บาทตอคร้ัง จํานวน 7 คน คิดเปน
รอยละ 1.8 และมูลคา มากกวา 5,000 บาทตอคร้ัง จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.7 
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ตารางท่ี 4.11 จํานวนและรอยละของการรูจักสินคาไพรเวทแบรนดหรือเฮาสแบรนด 
การรูจักสินคาไพรเวทแบรนดหรือเฮาสแบรนด จํานวน (คาํตอบ)* รอยละ 

1. เคยเหน็บนชั้นวางสินคา 
2. ใบปลิวโฆษณาแสดงรายการสินคา 
3. ส่ือออนไลน 
4. พนักงานขายแนะนํา 
5. คนรูจัก เพื่อน หรือครอบครัวแนะนํา 

372 
71 
93 
38 
70 

57.8 
11.0 
14.4 
5.9 

10.9 
รวม 644 100.0 

หมายเหตุ *เลือกไดมากกวา 1 คําตอบ 
 

จากตารางท่ี 4.11 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญรูจักสินคาไพรเวทแบรนดหรือเฮาสแบรนด 
จากการเคยเห็นบนช้ันวางสินคา คิดเปนรอยละ 57.8 รองลงมาคือ จากส่ือออนไลน คิดเปนรอยละ 14.4 
จากใบปลิวโฆษณาแสดงรายการสินคา คิดเปนรอยละ 11.0 จากคนรูจัก เพื่อน หรือครอบครัวแนะนํา 
คิดเปนรอยละ 10.9 และจากพนักงานขายแนะนํา คิดเปนรอยละ 5.9 
 
ตารางท่ี 4.12 จํานวนและรอยละของประเภทผลิตภัณฑไพรเวทแบรนดท่ีเคยซ้ือ 

ประเภทผลิตภัณฑไพรเวทแบรนดท่ีเคยซื้อ จํานวน 
(คําตอบ)* รอยละ 

1. ผลิตภัณฑของใชสวนตัว (เชน เครื่องสําอาง แชมพู สบู ยาสีฟน ครีมบํารุงผิว แปง) 
2. ของใชอุปโภคในครัวเรือน (เชน  นํ้าปลา นํ้าตาล นํ้ายาลางจาน นํ้ายาปรับผานุม กระดาษ
ทิชชู) 
3. ผลิตภัณฑอาหารและเบเกอร่ี (เชน อาหารแหง ขาวสาร อาหารแชแข็ง แยม ขนมปงกรอบ) 
4. ผลิตภัณฑเครื่องด่ืม (เชน นํ้าด่ืม กาแฟ ครีมเทียม ไวน) 
5. ผลิตภัณฑเครื่องใชไฟฟา (เชน กานํ้ารอน โคมไฟ) 
6. ผลิตภัณฑตกแตงภายในบาน (เชน ผาปูที่นอน หมอน เกาอี้) 
7. ผลิตภัณฑเครื่องนุงหม (เชน เสื้อผา ชุดนอน ชุดช้ันใน) 

246 
257 

 
207 
183 
25 
35 
50 

24.5 
25.6 

 
20.6 
18.2 
2.5 
3.5 
5.0 

รวม 1,003 100.0 
หมายเหตุ *เลือกไดมากกวา 1 คําตอบ 

 
จากตารางท่ี 4.12 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือผลิตภัณฑไพรเวทแบรนดประเภทของ

ใชอุปโภคในครัวเรือน (เชน น้ําปลา น้ําตาล น้ํายาลางจาน น้ํายาปรับผานุม กระดาษทิชชู) คิดเปนรอยละ 
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25.6 รองลงมาคือ ผลิตภัณฑของใชสวนตัว (เชน เคร่ืองสําอาง แชมพู สบู ยาสีฟน ครีมบํารุงผิว แปง) 
คิดเปนรอยละ 24.5 ผลิตภัณฑอาหารและเบเกอร่ี (เชน อาหารแหง ขาวสาร อาหารแชแข็ง แยม ขนม
ปงกรอบ) คิดเปนรอยละ 20.6 ผลิตภัณฑเคร่ืองดื่ม (เชน น้ําดื่ม กาแฟ ครีมเทียม ไวน) คิดเปนรอยละ 
18.2 ผลิตภัณฑเคร่ืองนุงหม (เชน เส้ือผา ชุดนอน ชุดช้ันใน) คิดเปนรอยละ 5.0ผลิตภัณฑตกแตงภายใน
บาน (เชน ผาปูท่ีนอน หมอน เกาอ้ี) คิดเปนรอยละ 3.5 และผลิตภัณฑเคร่ืองใชไฟฟา (เชน กาน้ํารอน 
โคมไฟ) คิดเปนรอยละ 2.5 
 
ตารางท่ี 4.13 จํานวนและรอยละของเหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดหรือเฮาสแบรนด 

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดหรือเฮาสแบรนด จํานวน (คาํตอบ)* รอยละ 
1. ราคาสินคาถูกกวาแบรนดอ่ืนท่ัวไป 
2. คุณภาพสินคาไมแตกตางจากแบรนดอ่ืนๆ 
3. มีการทําโปรโมช่ันอยางสมํ่าเสมอ 
4. การแนะนําจากคนรูจกั 

316 
184 
119 
27 

48.9 
28.5 
18.4 
4.2 

รวม 646 100.0 
หมายเหตุ *เลือกไดมากกวา 1 คําตอบ 
 

จากตารางท่ี 4.13 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดหรือเฮาส
แบรนด เนื่องจากราคาสินคาถูกกวาแบรนดอ่ืนท่ัวไป คิดเปนรอยละ 48.9 รองลงมาคือ คุณภาพสินคา
ไมแตกตางจากแบรนดอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 28.5 มีการทําโปรโมช่ันอยางสมํ่าเสมอ คิดเปนรอยละ 18.4 
และการแนะนําจากคนรูจัก คิดเปนรอยละ 4.2 

 
ตารางท่ี 4.14 จํานวนและรอยละของเหตุผลท่ีไมซ้ือผลิตภัณฑไพรเวทแบรนดหรือเฮาสแบรนด 
เหตุผลท่ีไมซ้ือผลิตภณัฑไพรเวทแบรนดหรือเฮาสแบรนด จํานวน (คาํตอบ)* รอยละ 

1. ไมเคยรูจักหรือไดยนิมากอน 
2. ไมม่ันใจในคุณภาพ 
3. ราคาผลิตภัณฑแพงเม่ือเทียบกับคุณภาพ 
4. บรรจุภัณฑไมนาใช 
5. โปรโมช่ันไมนาสนใจ 

51 
56 
5 

22 
21 

32.9 
36.1 
3.2 

14.2 
13.5 

รวม 155 100.0 
หมายเหตุ *เลือกไดมากกวา 1 คําตอบ 
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จากตารางท่ี 4.14 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญไมซื้อผลิตภัณฑไพรเวทแบรนดหรือ
เฮาสแบรนด เนื่องจากไมม่ันใจในคุณภาพ คิดเปนรอยละ 36.1 รองลงมาคือ ไมเคยรูจักหรือไดยินมา
กอน คิดเปนรอยละ 32.9 บรรจุภัณฑไมนาใช คิดเปนรอยละ 14.2 โปรโมช่ันไมนาสนใจ คิดเปนรอยละ 
13.5 และราคาผลิตภัณฑแพงเม่ือเทียบกับคุณภาพ คิดเปนรอยละ 3.2 
 
 
4.3  ปจจัยดานตาง ๆ ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาไพรเวทแบรนด 
 
ตารางท่ี 4.15 จํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยดานความเส่ียงท่ีสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ดานความเส่ียงทางการเงิน (Financial Risk) 
(n = 401) 

ประเด็น 
ระดับความคิดเห็น 

คาเฉล่ีย 
คา 

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

เกณฑ มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด 

- ทานคิดวาการซื้อสินคาไพรเวทแบรนด
เปนการใชจายเงินที่ไมดีนัก 

8 30 146 134 83 2.37 0.958 นอย 

- ทานกังวลวาการซื้อสินคาไพรเวทแบรนด
อาจจะเปนการลงทุนซื้อสินคาที่ไมคอย
ฉลาดนัก 

16 35 121 140 89 2.37 1.046 นอย 

- ทานกังวลวาสินคาไพรเวทแบรนดจะ
ไมคุมคาเงินที่จายไป 

22 63 122 127 67 2.62 1.103 ปาน
กลาง 

คาเฉล่ียรวม 2.45 0.864 นอย 
 

จากตารางท่ี 4.15 พบวา ภาพรวมกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยดานความเส่ียงท่ี
สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ดานความเส่ียงทางการเงิน (Financial Risk) ในระดับ
นอย มีคาเฉล่ียรวม 2.45  
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ตารางท่ี 4.16 จํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยดานความเส่ียงท่ีสงผลตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ดานความเส่ียงทางประสิทธิภาพ (Performance 
Risk) 

(n = 401) 

ประเด็น 
ระดับความคิดเห็น 

คาเฉล่ีย 
คา 

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

เกณฑ มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด 

- ทานรูสึกกังวลในเรื่องความ
นาเช่ือถือและความนาไววางใจ
ในสินคาไพรเวทแบรนด หาก
ตองซื้อมาใช 

31 95 135 106 34 2.96 1.073 ปานกลาง 

- ทานกังวลวาคุณสมบัติของ
สินคาไพรเวทแบรนดที่ทาน
ซื้อน้ันจะไมเปนไปตามความ
คาดหวัง 

52 93 132 90 34 3.10 1.144 ปานกลาง 

- ทานกังวลวาสินคาไพรเวท 
แบรนดจะไมสามารถใชงานไดดี 

44 92 117 107 41 2.98 1.161 ปานกลาง 

คาเฉล่ียรวม 3.01 0.969 ปานกลาง 
 

จากตารางท่ี 4.16 พบวา ภาพรวมกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยดานความเส่ียงท่ี
สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ดานความเส่ียงทางประสิทธิภาพ (Performance Risk) 
ในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ียรวม 3.01  
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ตารางท่ี 4.17 จํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานปจจัยดานความเส่ียงท่ีสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ดานความเส่ียงทางกายภาพ (Physical Risk) 

(n = 401) 

ประเด็น 
ระดับความคิดเห็น 

คาเฉล่ีย 
คา 

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

เกณฑ มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด 

- ทานกังวลวาหากใชสินคา
ไพรเวทแบรนดมากอาจมี
ผลเสียตอสุขภาพ 

16 54 137 128 66 2.57 1.042 นอย 

- ทานกังวลวาสินคาไพรเวทแบ
รนด ที่ใชในครัวเรือนอาจมี
ผลขางเคียงตอสุขภาพ 

22 67 134 122 56 2.69 1.076 ปานกลาง 

- เน่ืองจากสินคาไพรเวทแบ
รนดบางชนิดอาจมีประเด็น 
เรื่องความปลอดภัยในการใช
สินคา คุณจึงมีความพิถีพิถัน
มากในการเลือกซื้อไพรเวทอบ
รนดมาใชในครัวเรือน 

110 121 111 45 14 3.67 1.099 มาก 

คาเฉล่ียรวม 2.98 0.484 ปานกลาง 
 

จากตารางท่ี 4.17 พบวา ภาพรวมกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยดานความเส่ียงท่ี
สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ดานความเส่ียงทางกายภาพ (Physical Risk) ในระดับ
ปานกลาง มีคาเฉล่ียรวม 2.98  
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ตารางท่ี 4.18 จํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคา
ไพรเวทแบรนด ดานความคุนเคย (Familiarity) 

(n = 401) 

ประเด็น 
ระดับความคิดเห็น 

คาเฉล่ีย 
คา 

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

เกณฑ มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด 

- ทานสามารถแยกความแตกตาง
ของสินคาไพรเวทแบรนดกับ
สินคาอื่นๆ ณ จุดจําหนายได 

126 174 70 22 9 3.96 0.955 มาก 

- ทานคอนขางมีความคุนเคย
กับสินคาไพรเวทแบรนด 

54 112 152 64 19 3.29 1.041 ปานกลาง 

- ทานสามารถเช่ือมโยงสินคา
ไพรเวทแบรนดกับคุณลักษณะ
อื่น (เชน ราคาที่คุมคา คุณภาพ 
และอื่นๆ) 

63 168 148 17 5 3.67 0.835 มาก 

คาเฉล่ียรวม 3.64 0.698 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.18 พบวา ภาพรวมกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนด ดานความคุนเคย (Familiarity) ในระดับมาก มีคาเฉล่ียรวม 3.64  
 
ตารางท่ี 4.19 จํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคา

ไพรเวทแบรนด ดานภาพลักษณของรานคา (Store Image) 
(n = 401) 

ประเด็น 
ระดับความคิดเห็น 

คาเฉล่ีย 
คา 

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

เกณฑ มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด 

- รานคาปลีกที่ทานไปซื้อสินคา
เปนประจํามีสินคาที่หลากหลาย 

123 162 99 16 1 3.97 0.858 มาก 

- รานคาปลีกที่ทานไปเปน
ประจํามีสินคาที่คุมคาตอเงินที่
เสียไป 

72 181 120 23 5 3.73 0.865 มาก 
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ตารางท่ี 4.19 จํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนด ดานภาพลักษณของรานคา (Store Image) (ตอ) 

ประเด็น 
ระดับความคิดเห็น 

คาเฉล่ีย 
คา 

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

เกณฑ มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด 

- สินคาภายในรานคาปลีกที่
ทานไปซื้อเปนประจํา ราคา
คอนขางตํ่า 

27 100 191 67 16 3.14 0.910 ปานกลาง 

- สินคาภายในรานคาปลีกที่ทาน
ไปซื้อเปนประจํามีคุณภาพที่ดี 

38 178 168 14 3 3.58 0.741 มาก 

- การตกแตงภายในของรานคา
ปลีกที่ทานไปซื้อสินคาเปน
ประจํามีบรรยากาศที่นาพึง
พอใจ 

55 174 144 24 4 3.63 0.830 มาก 

- โดยรวมแลวทานมีทัศนคติที่ดี
ตอรานคาปลีกที่ทานไปซื้อสินคา
เปนประจํา 

70 192 125 11 3 3.79 0.787 มาก 

คาเฉล่ียรวม 3.64 0.576 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.19 พบวา ภาพรวมกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนด ดานภาพลักษณของรานคา (Store Image) ในระดับมาก มีคาเฉล่ียรวม 3.64  
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4.4  การรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด (Perceived Quality) 
 
ตารางท่ี 4.20 จํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวท

แบรนด (Perceived Quality) 
(n = 401) 

ประเด็น 
ระดับความคิดเห็น 

คาเฉล่ีย 
คา 

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

เกณฑ มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด 

- สินคาไพรเวทแบรนดมี
คุณภาพสูง 

7 41 225 99 29 2.75 0.803 ปานกลาง 

- สินคาไพรเวทแบรนดมี
คุณภาพสูงกวาแบรนดอื่นทั่วไป
เมื่อเทียบกับสินคาประเภท
เดียวกัน 

7 30 157 145 62 2.44 0.901 นอย 

- ทานไมแนใจวาสินคาไพรเวท
แบรนดเปนสินคาที่มีคุณภาพดี 

46 100 177 61 17 3.24 0.987 ปานกลาง 

- สินคาไพรเวทแบรนด มีระดับ
คุณภาพเทียบเทากับแบรนดอื่น
ทั่วไป 

10 76 179 116 20 2.85 0.870 ปานกลาง 

คาเฉล่ียรวม 2.82 0.524 ปานกลาง 
 

จากตารางท่ี 4.20 พบวา ภาพรวมกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการรับรูคุณภาพของสินคา
ไพรเวทแบรนด (Perceived Quality) ในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ียรวม 2.82 โดยใหความสําคัญกับ
ประเด็น ทานไมแนใจวาสินคาไพรเวทแบรนดเปนสินคาท่ีมีคุณภาพดี ในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 
3.24 รองลงมาคือประเด็น สินคาไพรเวทแบรนด มีระดับคุณภาพเทียบเทากับแบรนดอ่ืนท่ัวไป 
ใหความสําคัญในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย 2.85 ประเด็น สินคาไพรเวทแบรนดมีคุณภาพสูง ให
ความสําคัญในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 2.75 และประเด็น สินคาไพรเวทแบรนดมีคุณภาพสูงกวา
แบรนดอ่ืนท่ัวไปเม่ือเทียบกับสินคาประเภทเดียวกัน ใหความสําคัญในระดับนอย มีคาเฉล่ีย 2.44 
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4.5 การชอบความเสี่ยง (Risk) 
 
ตารางท่ี 4.21 จํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของการชอบความเส่ียง (Risk) 

(n = 401) 

ประเด็น 
ระดับความคิดเห็น 

คาเฉล่ีย 
คา 

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

เกณฑ มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด 

- ทานไมชอบความเสี่ยง 99 98 105 72 27 3.42 1.227 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.21 พบวา ภาพรวมกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการไมชอบความเส่ียง 
(Risk) ในระดับมาก มีคาเฉล่ียรวม 3.42 โดยท่ีกลุมตัวอยางมีทัศนคติการไมชอบความเส่ียงในระดับมาก  
  
 
4.6  พฤติกรรมการซื้อสินคาไพรเวทแบรนด (PL Intension) 
 
ตารางท่ี 4.22 จํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซ้ือสินคาไพรเวท

แบรนด (PL Intension) 
(n = 401) 

ประเด็น 
ระดับความคิดเห็น 

คาเฉล่ีย 
คา 

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

เกณฑ มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด 

- ทานมีความต้ังใจที่จะซื้อสินคา
ไพรเวทแบรนดอยางตอเน่ือง
สม่ําเสมอ 

19 88 153 98 43 2.86 1.032 ปานกลาง 

- ทานคิดจะซื้อสินคาไพรเวท
แบรนดตอไป 

39 114 160 65 23 3.20 1.013 ปานกลาง 

- ทานมีความต้ังใจที่จะซื้อสินคา
ไพรเวทแบรนดเพ่ิมขึ้น 

12 70 178 98 43 2.78 0.959 ปานกลาง 

- หากมีสินคาแบรนดอื่นท่ี
ใกลเคียงกัน ทานก็จะเลือกซื้อ
สินคาไพรเวทแบรนดเทาน้ัน 

14 47 132 109 99 2.42 1.088 นอย 
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ตารางท่ี 4.22 จํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนด (PL Intension) (ตอ) 

ประเด็น 
ระดับความคิดเห็น 

คาเฉล่ีย 
คา 

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

เกณฑ มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด 

- หากมีสินคาอื่นที่มีคุณภาพ
ใกลเคียงกัน ทานก็ยังตองการท่ี
จะซื้อสินคาไพรเวทแบรนด 

18 54 122 125 82 2.50 1.096 นอย 

คาเฉล่ียรวม 2.75 0.789 ปานกลาง 
 

จากตารางท่ี 4.22 พบวา ภาพรวมกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการซื้อสินคาไพรเวท
แบรนด (PL Intension) ในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ียรวม 2.75 โดยใหความสําคัญกับประเด็น ทาน
คิดจะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดตอไป ในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 3.20 รองลงมาคือประเด็น ทานมี
ความต้ังใจท่ีจะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดอยางตอเนื่องสมํ่าเสมอ ใหความสําคัญในระดับปานกลาง มี
คาเฉล่ีย 2.86 ประเด็น ทานมีความต้ังใจท่ีจะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดเพิ่มข้ึน ใหความสําคัญในระดับ
ปานกลาง มีคาเฉล่ีย 2.78 ประเด็น หากมีสินคาอ่ืนท่ีมีคุณภาพใกลเคียงกัน ทานก็ยังตองการที่จะซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนด ใหความสําคัญในระดับนอย มีคาเฉล่ีย 2.50 และประเด็น หากมีสินคาแบรนดอ่ืน
ท่ีใกลเคียงกัน ทานก็จะเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดเทานั้น ใหความสําคัญในระดับนอย มีคาเฉล่ีย 2.42 
 
 
4.7  การทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 1 ลักษณะประชากรดานเพศที่แตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความตั้งใจ
ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท่ีตางกัน 

สมมติฐานทางสถิติ 
H0: ลักษณะประชากรดานเพศท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวท

แบรนดท่ีไมตางกัน 
H1: ลักษณะประชากรดานเพศท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวท

แบรนดท่ีตางกัน 
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ตารางท่ี 4.23 การวิเคราะหความแตกตางของลักษณะประชากรดานเพศ 
เพศ จํานวน (คน) คาเฉล่ีย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน t Sig. 

ชาย 128 2.81 0.769 0.949 0.343 
หญิง 273 2.73 0.798 

รวม 401  
 

จากตารางท่ี 4.23 พบวา คา t เทากับ 0.949 และคา Sig. 0.343 มากกวาระดับนัยสําคัญทาง
สถิติท่ี 0.05 ดังนั้น จึงยอมรับสมมติฐานวาง (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) สรุปไดวา ลักษณะ
ประชากรดานเพศที่แตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมตางกัน 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 2 ลักษณะประชากรดานอายุท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความต้ังใจ
ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท่ีตางกัน 

สมมติฐานทางสถิติ 
H0: ลักษณะประชากรดานอายุท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวท

แบรนดท่ีไมตางกัน 
H1: ลักษณะประชากรดานอายุท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวท

แบรนดท่ีตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.24 การวิเคราะหความแตกตางของลักษณะประชากรดานอาย ุ

PL Intension อายุ Descriptive ANOVA 
N Mean S.D. S.E. F Sig. 

PL Intension ต่ํากวา 21 ป 
21-30 ป 
31-40 ป 
41-50 ป 
51-60 ป 
60 ปข้ึนไป 
รวม 

5 
206 
64 
41 
65 
20 

401 

3.16 
2.68 
2.69 
2.96 
2.87 
2.82 
2.75 

0.669 
0.772 
0.810 
0.806 
0.799 
0.781 
0.789 

0.299 
0.054 
0.101 
0.126 
0.099 
0.175 
0.039 

1.651 0.145 
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จากตารางท่ี 4.24 พบวา คา F เทากับ 1.651 และคา Sig. 0.145 มากกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ 0.05 ดังนั้น จึงยอมรับสมมติฐานวาง (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) สรุปไดวา 
ลักษณะประชากรดานอายุท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมตางกัน 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 3 ลักษณะประชากรดานระดับการศึกษาสูงสุดท่ีแตกตางกัน จะมี
ทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท่ีตางกัน 

สมมติฐานทางสถิติ 
H0: ลักษณะประชากรดานระดับการศึกษาสูงสุดท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความตั้งใจ

ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมตางกัน 
H1: ลักษณะประชากรดานระดับการศึกษาสูงสุดท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความตั้งใจ

ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท่ีตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.25 การวิเคราะหความแตกตางของลักษณะประชากรดานระดับการศึกษาสูงสุด 

PL Intension ระดับการศึกษา
สูงสุด 

Descriptive ANOVA 
N Mean S.D. S.E. F Sig. 

PL Intension ต่ํากวาปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 
ปริญญาเอก 
รวม 

42 
215 
136 
8 

401 

2.87 
2.78 
2.67 
2.93 
2.75 

0.948 
0.740 
0.794 
1.069 
0.789 

0.146 
0.050 
0.068 
0.378 
0.039 

1.031 0.379 

 
จากตารางท่ี 4.25 พบวา คา F เทากับ 1.031 และคา Sig. 0.379 มากกวาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ี 0.05 ดังนั้น จึงยอมรับสมมติฐานวาง (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) สรุปไดวา ลักษณะ 
ประชากรดานระดับการศึกษาสูงสุดท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด
ท่ีไมตางกัน 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 4 ลักษณะประชากรดานรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน จะมี
ทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท่ีตางกัน 
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สมมติฐานทางสถิติ 
H0: ลักษณะประชากรดานรายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความตั้งใจซ้ือ

สินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมตางกัน 
H1: ลักษณะประชากรดานรายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความตั้งใจซ้ือ

สินคาไพรเวทแบรนดท่ีตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.26 การวิเคราะหความแตกตางของลักษณะประชากรดานรายไดเฉล่ียตอเดอืน 

PL Intension รายไดเฉล่ียตอเดือน Descriptive ANOVA 
N Mean S.D. S.E. F Sig. 

PL Intension ต่ํากวา 15,001 บาท 
15,001-30,000 บาท 
30,001-45,000 บาท 
45,001-60,000 บาท 
60,001-75,000 บาท 
75,001 บาทข้ึนไป 
รวม 

28 
101 
91 
77 
33 
71 

401 

2.71 
2.76 
2.80 
2.67 
2.91 
2.72 
2.75 

0.709 
0.822 
0.723 
0.821 
0.686 
0.870 
0.789 

0.134 
0.082 
0.076 
0.094 
0.119 
0.103 
0.039 

0.525 0.758 

 
จากตารางท่ี 4.26 พบวา คา F เทากับ 0.525 และคา Sig. 0.758 มากกวาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ 0.05 ดังนั้น จึงยอมรับสมมติฐานวาง (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) สรุปไดวา 
ลักษณะประชากรดานรายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนดท่ีไมตางกัน 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 5 ลักษณะประชากรดานอาชีพท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความ
ตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท่ีตางกัน 

สมมติฐานทางสถิติ 
H0: ลักษณะประชากรดานอาชีพท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวท

แบรนดท่ีไมตางกัน 
H1: ลักษณะประชากรดานอาชีพท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวท

แบรนดท่ีตางกัน 
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ตารางท่ี 4.27 การวิเคราะหความแตกตางของลักษณะประชากรดานอาชีพ 
PL 

Intension อาชีพ Descriptive ANOVA 
N Mean S.D. S.E. F Sig. 

PL 
Intension 

นักเรียน/นักศกึษา 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
พนักงานบริษทั 
คาขาย/ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ 
เกษยีณ/วางงาน 
Total 

16 
62 

194 
105 
24 

401 

2.75 
2.69 
2.67 
2.93 
2.78 
2.75 

0.695 
0.848 
0.762 
0.784 
0.861 
0.789 

0.174 
0.108 
0.055 
0.077 
0.176 
0.039 

1.947 0.120 

 
จากตารางท่ี 4.27 พบวา คา F เทากับ 1.947 และคา Sig. 0.120 มากกวาระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ี 0.05 ดังนั้น จึงยอมรับสมมติฐานวาง (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) สรุปไดวา ลักษณะ
ประชากรดานอาชีพท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมตางกัน 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 6 ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ 
ความเส่ียงทางกายภาพ ดานความคุนเคย และดานภาพลักษณรานคา สงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพ
ของสินคาไพรเวทแบรนด 

H0: ไมมีปจจัยใดท่ีสงผลตอทัศนคติดานการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด 
H1: มีอยางนอย1ปจจัยสงผลตอทัศนคติดานการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด 
สมมติฐานการวิจัยท่ี 6.1 ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน สงผลตอทัศนคติในการรับรู

คุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด 
H0: ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน ไมสงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของสินคา

ไพรเวทแบรนด 
H1: ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน สงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของสินคา

ไพรเวทแบรนด 
สมมติฐานการวิจัยท่ี 6.2 ปจจัยความเส่ียงดานประสิทธิภาพ สงผลตอทัศนคติในการรับรู

คุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด 
H0: ปจจัยความเส่ียงดานประสิทธิภาพ ไมสงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของสินคา

ไพรเวทแบรนด 
H1: ปจจัยความเส่ียงดานประสิทธิภาพ สงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของสินคา

ไพรเวทแบรนด 
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สมมติฐานการวิจัยท่ี 6.3 ปจจัยดานความเส่ียงทางกายภาพ สงผลตอทัศนคติในการรับรู
คุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด 

H0: ปจจัยดานความเส่ียงทางกายภาพ ไมสงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของสินคา
ไพรเวทแบรนด 

H1: ปจจัยดานความเส่ียงทางกายภาพ สงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของสินคา
ไพรเวทแบรนด 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 6.4 ปจจัยดานความคุนเคย สงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของ
สินคาไพรเวทแบรนด 

H0: ปจจัยดานความคุนเคย ไมสงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวท
แบรนด 

H1: ปจจัยดานความคุนเคย สงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด 
สมมติฐานการวิจัยท่ี 6.5 ปจจัยดานภาพลักษณรานคา สงผลตอทัศนคติในการรับรู

คุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด 
H0 ปจจัยดานภาพลักษณรานคา ไมสงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวท

แบรนด 
H1: ปจจัยดานภาพลักษณรานคา สงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวท

แบรนด 
 
ตารางท่ี 4.28 ผลการวิเคราะห ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน ความเส่ียงดานประสิทธิภาพ ความเส่ียง

ทางกายภาพ ความคุนเคย และดานภาพลักษณรานคา สงผลตอทัศนคติในการรับรู
คุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด 

Model R R Square Adjusted R 
Square 

Std. Error of 
the Estimate 

4 .310d 0.096 0.087 0.501 
d. Predictors: (Constant), Familiarity, Financial Risk, Performance Risk, Store Image 
e. Dependent Variable: Perceived quality 
 

จากตารางท่ี 4.28 สามารถวิเคราะหความสามารถในการอธิบายของปจจัยดานความเส่ียง
ทางการเงิน ความเส่ียงดานประสิทธิภาพ ความเส่ียงทางกายภาพ ความคุนเคย และดานภาพลักษณ
รานคา ไดจากคาประสิทธิภาพในการทํานายที่ปรับแลว (Adjusted R Square) ที่แสดงคา 0.087 
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หมายความวา ปจจัยดานความคุนเคย ดานความเส่ียงทางการเงิน ความเส่ียงดานประสิทธิภาพ และ
ดานภาพลักษณรานคา สามารถทํานายทัศนคติในการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด ไดรอยละ 
8.7 
 
ตารางท่ี 4.29 ผลการวิเคราะหคาความแปรปรวน ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน ความเส่ียงดาน

ประสิทธิภาพ ความเส่ียงทางกายภาพ ความคุนเคย และดานภาพลักษณรานคา สงผล
ตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
4 Regression 10.522 4 2.631 10.496 0.000e 

Residual 99.245 396 0.251 
Total 109.767 400  

a. Dependent Variable: Perceived quality 
e. Predictors: (Constant), Familiarity, Financial Risk, Performance Risk, Store Image 
 

จากตารางท่ี 4.29 แสดงใหเห็นวามีปจจัยอยางนอย 1 ปจจัย (ปจจัยดานความเส่ียงทาง
การเงิน ความเส่ียงดานประสิทธิภาพ ความเส่ียงทางกายภาพ ความคุนเคย และดานภาพลักษณรานคา) 
มีอิทธิพลตอตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดย
วิเคราะหไดจากคา Sig. ท่ีมีคาเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.30 ผลการวิเคราะหคาสัมประสิทธ์ิการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ของ

ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน ความเส่ียงดานประสิทธิภาพ ความเส่ียงทางกายภาพ 
ความคุนเคย และดานภาพลักษณรานคา สงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของสินคา
ไพรเวทแบรนด 

Model UnstandardizedCoefficients Standardized Coefficients t Sig. B Std. Error Beta 
4 (Constant) 1.888 0.194  9.745 0.000 

Familiarity 0.137 0.040 0.182 3.460 0.001 
Financial Risk 0.168 0.039 -0.277 4.349 0.000 
Performance Risk -0.111 0.035 -0.205 -3.184 0.002 
Store Image 0.097 0.049 0.107 2.010 0.045 

a. Dependent Variable: Perceived quality 
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จากตารางท่ี 4.30 ผลการวิเคราะหระบุวา ปจจัยดานความคุนเคย ดานความเสี่ยงทาง
การเงิน ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ และดานภาพลักษณรานคา สงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพ
ของสินคาไพรเวทแบรนด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเช่ือมั่น 95 เปอรเซ็นต เนื่องจาก
คา Sig. มีคานอยกวา 0.05 

เม่ือพิจารณาคา Beta ทําใหวิเคราะหผลไดวา ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน (Financial 
Risk) สงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด อยางมีนัยสําคัญมากท่ีสุด ท่ีคา 
Beta เทากับ -0.277 รองลงมาเปนปจจัยความเส่ียงดานประสิทธิภาพ มีคา Beta เทากับ -0.205 ถัดมา
เปนปจจัยดานความคุนเคย (Familiarity) มีคา Beta เทากับ 0.182 และนอยท่ีสุดคือ ปจจัยดานภาพลักษณ
รานคา (Store Image) มีคา Beta เทากับ 0.107 ตามลําดับ 

เม่ือพิจารณาคาเฉล่ียกลุมตัวอยางมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยดานตางๆ โดยภาพรวมกลุม
ตัวอยางใหความสําคัญกับดานภาพลักษณของรานคา (Store Image) และดานความคุนเคย (Familiarity) 
ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวม 3.64 เทากันท้ัง 2 ปจจัย รองลงมากลุมตัวอยางใหความสําคัญกับ
ปจจัยดานความเส่ียงทางประสิทธิภาพ (Performance Risk) ในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยรวม 3.01 
และปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน (Financial Risk) ในระดับนอย มีคาเฉล่ียรวม 2.45 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 7 ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน ความเส่ียงดานประสิทธิภาพ 
ความเส่ียงทางกายภาพ ความคุนเคย และดานภาพลักษณรานคา สงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนด 

H0: ไมมีปจจัยใดท่ีสงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
H1: มีอยางนอย1ปจจยัสงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
สมมติฐานการวิจัยท่ี 7.1 ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน สงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจ

ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
H0 ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน ไมสงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวท

แบรนด 
H1: ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน สงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวท

แบรนด 
สมมติฐานการวิจัยที่ 7.2 ปจจัยความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ สงผลตอทัศนคติดาน

ความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
H0: ปจจัยความเส่ียงดานประสิทธิภาพ ไมสงผลตอทัศนคติดานความตั้งใจซื้อสินคา

ไพรเวทแบรนด 
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H1: ปจจัยความเส่ียงดานประสิทธิภาพ สงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวท 
แบรนด 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 7.3 ปจจัยความเส่ียงทางกายภาพ สงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนด 

H0: ปจจัยความเส่ียงทางกายภาพ ไมสงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนด 

H1: ปจจัยความเส่ียงทางกายภาพ สงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
สมมติฐานการวิจัยท่ี 7.4 ปจจัยดานความคุนเคย สงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคา

ไพรเวทแบรนด 
H0: ปจจัยดานความคุนเคย ไมสงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
H1: ปจจัยดานความคุนเคย สงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
สมมติฐานการวิจัยท่ี 7.5 ปจจัยดานภาพลักษณรานคา สงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจ

ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
H0: ปจจัยดานภาพลักษณรานคา ไมสงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวท

แบรนด 
H1: ปจจัยดานภาพลักษณรานคา สงสงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวท

แบรนด 
 
ตารางท่ี 4.31 ผลการวิเคราะห ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน ความเส่ียงดานประสิทธิภาพ ความเส่ียง

ทางกายภาพ ความคุนเคย และดานภาพลักษณรานคา สงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจ
ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
2 .501b 0.251 0.247 0.684 

b. Predictors: (Constant), Performance Risk, Familiarity 
c. Dependent Variable: PL intention 
 

จากตารางท่ี 4.31 สามารถวิเคราะหความสามารถในการอธิบายของปจจัยดานความเส่ียง
ทางการเงิน ความเส่ียงดานประสิทธิภาพ ความเส่ียงทางกายภาพ ความคุนเคย และดานภาพลักษณ
รานคา ไดจากคาประสิทธิภาพในการทํานายที่ปรับแลว (Adjusted R Square) ที่แสดงคา 0.247 
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หมายความวา ปจจัยความเส่ียงดานประสิทธิภาพ และดานความคุนเคย สามารถทํานายทัศนคติดาน
ความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ไดรอยละ 24.7 
 
ตารางท่ี 4.32 ผลการวิเคราะหคาความแปรปรวน ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน ความเส่ียงดาน

ประสิทธิภาพ ความเส่ียงทางกายภาพ ความคุนเคย และดานภาพลักษณรานคา สงผล
ตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
2 Regression 62.503 2 31.252 66.715 0.000c 

Residual 186.438 398 0.468 
Total 248.941 400  

a. Dependent Variable: PL intention 
c. Predictors: (Constant), Performance Risk, Familiarity 
 

จากตารางท่ี 4.32 แสดงใหเห็นวามีปจจัยอยางนอย 1 ปจจัย (ปจจัยดานความเสี่ยงทาง
การเงิน ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ ความเสี่ยงทางกายภาพ ความคุนเคย และดานภาพลักษณรานคา) 
มีอิทธิพลตอตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยวิเคราะห
ไดจากคา Sig. ท่ีมีคาเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.33 ผลการวิเคราะหคาสัมประสิทธ์ิการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

ของปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน ความเส่ียงดานประสิทธิภาพ ความเส่ียงทางกายภาพ 
ความคุนเคย และดานภาพลักษณรานคา สงผลตอทัศนคติดานความตั้งใจซื้อสินคา
ไพรเวทแบรนด 

Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients t Sig. B Std. Error Beta 
2 (Constant) 2.543 0.216  11.794 0.000 

Performance Risk -0.323 0.035 -0.396 -9.121 0.000 
Familiarity 0.324 0.049 0.287 6.599 0.000 

 
จากตารางท่ี 4.33 ผลการวิเคราะหระบุวา ปจจัยดานความคุนเคย ดานความเส่ียงทางการเงิน 

ความเส่ียงดานประสิทธิภาพ และดานภาพลักษณรานคา สงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคา
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ไพรเวทแบรนด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต เนื่องจากคา Sig. มีคา
นอยกวา 0.05 

เม่ือพิจารณาคา Beta ทําใหวิเคราะหผลไดวา ปจจัยดานความเส่ียงดานประสิทธิภาพ 
(Performance Risk) สงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด อยางมีนัยสําคัญมาก
ท่ีสุด ท่ีคา Beta เทากับ-0.396  รองลงมาเปนปจจัยดานความคุนเคย (Familiarity)มีคา Beta เทากับ 0.287 

เม่ือพิจารณาคาเฉล่ียกลุมตัวอยางมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยดานตางๆ โดยภาพรวมกลุม
ดานความคุนเคย (Familiarity) ในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียรวม 3.64 รองลงมากลุมตัวอยางใหความสําคัญ
กับปจจัยดานความเส่ียงทางประสิทธิภาพ (Performance Risk) ในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ียรวม 3.01  

สมมติฐานการวิจัยท่ี 8 ปจจัยดานทัศนคติในการรับรูคุณภาพ สงผลใหเกิดความตั้งใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนด 

H0: ปจจัยดานทัศนคติในการรับรูคุณภาพ ไมสงผลใหเกิดความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนด 

H1: ปจจัยดานทัศนคติในการรับรูคุณภาพ สงผลใหเกิดความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
 

ตารางท่ี 4.34 ผลการวิเคราะห ปจจัยดานทัศนคติในการรับรูคุณภาพ สงผลใหเกิดความตั้งใจซ้ือสินคา
ไพรเวทแบรนด 

Model R R Square Adjusted R 
Square 

Std. Error of 
the Estimate 

1 .420a 0.176 0.174 0.717 
a. Predictors: (Constant), Perceived quality 
b. Dependent Variable: PL intention 
 

จากตารางท่ี 4.34 สามารถวิเคราะหความสามารถในการอธิบายของปจจัยดานทัศนคติ
ในการรับรูคุณภาพ สงผลใหเกิดความตั้งใจซื้อสินคาไพรเวทแบรนด ไดจากคาประสิทธิภาพใน
การทํานายท่ีปรับแลว (Adjusted R Square) ที่แสดงคา 0.174 หมายความวา ปจจัยดานทัศนคติใน
การรับรูคุณภาพ สามารถทํานายความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ไดรอยละ 17.4 
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ตารางท่ี 4.35 ผลการวิเคราะหคาความแปรปรวน ปจจัยดานทัศนคติในการรับรูคุณภาพ สงผลใหเกิด
ความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 43.932 1 43.932 85.502 0.000b 

Residual 205.010 399 0.514 
Total 248.941 400  

a. Dependent Variable: PL intention 
b. Predictors: (Constant), Perceived quality 
 

จากตารางท่ี 4.35 แสดงใหเห็นวาปจจัยดานทัศนคติในการรับรูคุณภาพ มีอิทธิพลตอ
ตอความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยวิเคราะหไดจากคา Sig. ท่ีมีคา
เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.36 ผลการวิเคราะหคาสัมประสิทธ์ิการถดถอย (Linear Regression Analysis) ของปจจัย

ดานทัศนคติในการรับรูคุณภาพ สงผลใหเกิดความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 

Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients t Sig. B Std.Error Beta 
1 (Constant) 0.968 0.196  4.935 0.000 

Perceived quality 0.633 0.068 0.420 9.247 0.000 
a. Dependent Variable: PL intention 
  

จากตารางท่ี 4.36 ผลการวิเคราะหระบุวา ปจจัยดานทัศนคติในการรับรูคุณภาพ สงผล
ใหเกิดความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต 
เนื่องจากคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 

เม่ือพิจารณาคา Beta ทําใหวิเคราะหผลไดวา ปจจัยดานทัศนคติในการรับรูคุณภาพ สงผล
ตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด อยางมีนัยสําคัญท่ีคา Beta เทากับ 0.420 

ทดสอบตัวแปรกํากับ (Moderator Variable) 
ทดสอบวา ปจจัยดานการชองความเสี่ยงของผูบริโภคเปนตัวแปรกํากับ (Moderator 

Variable) ระหวางปจจัยดานการรับรูคุณภาพและความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของผูบริโภค
หรือไม 
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สมมุติฐานท่ี 9 ปจจัยดานการของความเส่ียงของผูบริโภค มีผลตอปจจัยดานการรับรู
คุณภาพท่ีสงผลตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของผูบริโภค 

H0: ปจจัยดานการของความเส่ียงของผูบริโภค ไมมีผลตอปจจัยดานการรับรูคุณภาพท่ี
สงผลตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของผูบริโภค 

H1: ปจจัยดานการของความเส่ียงของผูบริโภค มีผลตอปจจัยดานการรับรูคุณภาพท่ีสงผล
ตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของผูบริโภค 
 
ตารางท่ี 4.37 ผลการวิเคราะหปจจัยดานการชองความเส่ียงของผูบริโภค เปนตัวแปรกํากับ (Moderator 

Variable) ระหวางระหวางปจจัยดานการรับรูคุณภาพและความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนดของผูบริโภค 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std.Error Beta 
2 (Constant) -0.286 0.411  -0.696 0.487 

Perceived quality 0.969 0.145 0.643 6.688 0.000 
Risk 0.488 0.146 0.759 3.340 0.001 
Perceived quality *Risk -0.132 0.052 -0.606 -2.526 0.012 

a. Dependent Variable: PL intention 
 

จากตารางท่ี 4.37 ไดผลการวิเคราะหตัวแปรกํากับ (Moderator Variable) (PQ*Risk) 
การชอบความเส่ียง มีผลตอปจจัยดานการรับรูคุณภาพท่ีสงผลตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด
ของผูบริโภค อยางมีนัยสําคัญ 0.05 ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต 

ดังนั้นจึงไดทําการแบงกลุมตัวอยางออกเปน 2 กลุม โดยใชคาเฉล่ียของขอคําถามในเร่ือง
ของการไมชอบความเส่ียงเปนตัวกําหนดกลุม ซ่ึงคาเฉล่ียจากผูตอบแบบสอบถามท้ัง 401 คน มีคาเทากับ 
3.42 โดยไดผลดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.38 แสดงจํานวนของกลุมตัวอยางที่ตอบคําถามเรื่องการไมชอบความเสี่ยงโดยทําการ
แจกแจงความถี่และแบงกลุมตัวอยางออกเปนกลุมที่ชอบความเสี่ยง และไมชอบ
ความเส่ียง 

ประเด็น ระดับความคดิเห็น รวม มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 
- กลุมท่ีชอบความเส่ียงนอย 99 98 105 - - 302 
- กลุมท่ีชอบความเส่ียงมาก - - - 72 27 99 
 401 

 
งานวิจัยช้ินนี้พบวา จากกลุมตัวอยางท้ังหมด 401 คนเปนคนท่ีไมชอบความเส่ียงสูงถึง 

302 คน หรือคิดเปนรอยละ 75.3 และคนท่ีชอบความเส่ียง 99 คน หรือคิดเปนรอยละ 24.7 
 
ตารางท่ี 4.39 ผลการวิเคราะหคาสัมประสิทธ์ิการถดถอย (Linear Regression Analysis) ของปจจัย

ดานทัศนคติในการรับรูคุณภาพ สงผลใหเกิดความตั้งใจซื้อสินคาไพรเวทแบรนด 
ของกลุมตัวอยางท่ีชอบความเส่ียงนอย  

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std.Error Beta 
1 (Constant) 0.517 0.218  2.378 0.018 

Perceived quality 0.757 0.075 0.502 10.066 0.000 
a. Dependent Variable: PL intention 
  

จากตารางท่ี 4.39 ผลการวิเคราะหของกลุมตัวอยางท่ีชอบความเส่ียงนอย จํานวน 302 คน 
ระบุวา ปจจัยดานทัศนคติในการรับรูคุณภาพ สงผลใหเกิดความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต เนื่องจากคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 

เมื่อพิจารณาคา Beta ทําใหวิเคราะหผลไดวา ปจจัยดานทัศนคติในการรับรูคุณภาพ สงผล
ตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด อยางมีนัยสําคัญท่ีคา Beta เทากับ 0.502 

นอกจากนั้นยังสามารถพยากรณการเกิดของความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดจากคาคงที่
ของสมการถดถอย เทากับ 0.517 และ คาสัมประสิทธ์ิการถดถอยของ Perceived quality เทากับ 0.757 
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ไดเปนสมการดังนี ้
 
 y = a + b x 
 

โดยท่ี y = ความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด  
 x = การรับรูคุณภาพ 
a = คาคงท่ีของสมการถดถอย 
b = คาสัมประสิทธ์ิการถดถอยของ Perceived quality  
แทนคาสมการไดดังนี ้

 
 y = 0.517 + 0.757 x 
 
ตารางท่ี 4.40 ผลการวิเคราะหคาสัมประสิทธ์ิการถดถอย (Linear Regression Analysis) ของปจจัย

ดานทัศนคติในการรับรูคุณภาพ สงผลใหเกิดความตั้งใจซื้อสินคาไพรเวทแบรนด 
ของกลุมตัวอยางท่ีชอบความเส่ียงมาก 

Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 2.180 0.389  5.604 0.000 

Perceived quality 0.299 0.139 0.213 2.147 0.034 
a. Dependent Variable: PL intention 
  

จากตารางท่ี 4.40 ผลการวิเคราะหของกลุมตัวอยางท่ีชอบความเส่ียงมาก จํานวน 99 คน 
ระบุวา ปจจัยดานทัศนคติในการรับรูคุณภาพ สงผลใหเกิดความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต เนื่องจากคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 

เม่ือพิจารณาคา Beta ทําใหวิเคราะหผลไดวา ปจจัยดานทัศนคติในการรับรูคุณภาพ สงผล
ตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด อยางมีนัยสําคัญท่ีคา Beta เทากับ 0.213 

นอกจากนั้นยังสามารถพยากรณการเกิดของความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดจาก
คาคงท่ีของสมการถดถอย เทากับ 2.180 และ คาสัมประสิทธ์ิการถดถอยของ Perceived quality เทากับ 
0.299 ไดเปนสามการดังนี้ 
 y  =  a + b x 
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โดยท่ี y = ความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
 x = การรับรูคุณภาพ 
 a = คาคงท่ีของสมการถดถอย 
 b = คาสัมประสิทธ์ิการถดถอยของ Perceived quality 
 

แทนคาสมการไดดังนี ้
 

 y = 2.180  + 0.299 x 
 
 
4.8  สรุปสมมติฐาน 
 
ตารางท่ี 4.41 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
สมมติฐานการวิจัยท่ี 1 
H0: ลักษณะประชากรดานเพศท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมตางกัน 
H1: ลักษณะประชากรดานเพศท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนดท่ีตางกัน 

ยอมรับ H0 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 2 
H0: ลักษณะประชากรดานอายุท่ีแตกตางกนั จะมีทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมตางกัน 
H1: ลักษณะประชากรดานอายุท่ีแตกตางกนั จะมีทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนดท่ีตางกัน 

ยอมรับ H0 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 3 
H0: ลักษณะประชากรดานระดับการศึกษาสูงสุดท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติ
ตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมตางกัน 
H1: ลักษณะประชากรดานระดับการศึกษาสูงสุดท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติ
ตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท่ีตางกัน 

ยอมรับ H0 
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ตารางท่ี 4.41 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต (ตอ) 
สมมติฐาน ผลการทดสอบ 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 4 
H0: ลักษณะประชากรดานรายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอ
ความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมตางกัน 
H1: ลักษณะประชากรดานรายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอ
ความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท่ีตางกัน 

ยอมรับ H0 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 5 
H0: ลักษณะประชากรดานอาชีพที่แตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมตางกัน 
H1: ลักษณะประชากรดานอาชีพที่แตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนดท่ีตางกัน 

ยอมรับ H0 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 6 
H0: ไมมีปจจัยใดท่ีสงผลตอทัศนคติดานการรับรูคุณภาพของสินคา 
ไพรเวทแบรนด 
H1: มีอยางนอย 1 ปจจยัสงผลตอทัศนคติดานการรับรูคุณภาพของสินคา 
ไพรเวทแบรนด 

ปฏิเสธ H0 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 6.1 
H0: ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน ไมสงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพ
ของสินคาไพรเวทแบรนด 
H1: ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน สงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพ
ของสินคาไพรเวทแบรนด 

ปฏิเสธ H0 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 6.2 
H0: ปจจัยความเส่ียงดานประสิทธิภาพ ไมสงผลตอทัศนคติในการรับรู
คุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด 
H1: ปจจัยความเส่ียงดานประสิทธิภาพ สงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพ
ของสินคาไพรเวทแบรนด 

ปฏิเสธ H0 

 
 
 



78 

ตารางท่ี 4.41 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต (ตอ) 
สมมติฐาน ผลการทดสอบ 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 6.3 
H0: ปจจัยดานความเส่ียงทางกายภาพ ไมสงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพ
ของสินคาไพรเวทแบรนด 
H1: ปจจัยดานความเส่ียงทางกายภาพ สงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพ
ของสินคาไพรเวทแบรนด 

ยอมรับ H0 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 6.4 
H0: ปจจัยดานความคุนเคย ไมสงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของสินคา
ไพรเวทแบรนด 
H1: ปจจัยดานความคุนเคย สงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของสินคา
ไพรเวทแบรนด 

ปฏิเสธ H0 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 6.5 
H0: ปจจัยดานภาพลักษณรานคา ไมสงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของ
สินคาไพรเวทแบรนด 
H1: ปจจัยดานภาพลักษณรานคา สงผลตอทัศนคติในการรับรูคุณภาพของ
สินคาไพรเวทแบรนด 

ปฏิเสธ H0 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 7 
H0: ไมมีปจจยัใดท่ีสงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
H1: มีอยางนอย1ปจจัยสงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 

ปฏิเสธ H0 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 7.1 
H0: ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน ไมสงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนด 
H1: ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน สงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนด 

ปฏิเสธ H0 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 7.2 
H0: ปจจัยความเส่ียงดานประสิทธิภาพ ไมสงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนด 
H1: ปจจัยความเส่ียงดานประสิทธิภาพ สงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนด 

ยอมรับ H0 
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ตารางท่ี 4.41 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต (ตอ) 
สมมติฐาน ผลการทดสอบ 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 7.3 
H0: ปจจัยความเส่ียงทางกายภาพ ไมสงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนด 
H1: ปจจัยความเส่ียงทางกายภาพ สงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคา
ไพรเวทแบรนด 

ยอมรับ H0 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 7.4 
H0: ปจจัยดานความคุนเคย ไมสงผลตอทัศนคติดานความตั้งใจซ้ือสินคา 
ไพรเวทแบรนด 
H1: ปจจัยดานความคุนเคย สงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคา 
ไพรเวทแบรนด 

ปฏิเสธ H0 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 7.5 
H0: ปจจัยดานภาพลักษณรานคา ไมสงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคา
ไพรเวทแบรนด 
H1: ปจจัยดานภาพลักษณรานคา สงสงผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคา
ไพรเวทแบรนด 

ยอมรับ H0 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 8 
H0: ปจจัยดานทัศนคติในการรับรูคุณภาพ ไมสงผลใหเกดิความตั้งใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนด 
H1: ปจจัยดานทัศนคติในการรับรูคุณภาพ สงผลใหเกิดความต้ังใจซ้ือสินคา
ไพรเวทแบรนด 

ปฏิเสธ H0 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 9 
H0: ปจจัยดานความเส่ียงของผูบริโภค ไมมีผลตอการรับรูคุณภาพที่สงผลตอ
ความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของผูบริโภค 
H1: ปจจัยดานความเส่ียงของผูบริโภค มีผลตอการรับรูคุณภาพท่ีสงผลตอ
ความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของผูบริโภค 

ปฏิเสธ H0 
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บทที่ 5 

สรุปผล อภปิรายผล และขอเสนอแนะ 
 
 

จากการศึกษา “การรับรูคุณภาพและลักษณะความเส่ียงของผูบริโภคท่ีสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด” ในบทนี้จะเปนการสรุปผลจากบทท่ีผาน ๆ มา และทําการอภิปรายผล 
รวมถึง ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยตอไปในอนาคต 

5.1  สรุปผลการวิจัย 
5.2  อภิปรายผลการวิจัย 
5.3  ขอเสนอแนะสําหรับหางคาปลีกหรือนักการตลาด  
5.4  ขอจํากัดและขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาวจิัยในคร้ังตอไป 

 
 
5.1  สรุปผลการวิจัย 

ผลการวิจัยการศึกษาปจจัยดานความเสี่ยงมีผลตอการรับรูคุณภาพและการตัดสินใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนด สามารถสรุปผลโดยแบงเปน 4 สวน ดังนี้  
 

5.1.1  ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามในการวัดผลของปจจัยตาง ๆ ท่ีมีผลตอการรับรู
คุณภาพและทัศนคติดานความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 

ผลที่ออกมาพบไดวาคําถามในหัวขอของปจจัยดานความเสี่ยงทางประสิทธิภาพ 
(Performance Risk), ปจจัยดานความเสี่ยงทางกายภาพ (Physical Risk), ปจจัยดานความคุนเคย 
(Familiarity), คุณภาพของสินคาไพเวทแบรนด (Perceived Quality), การชอบความเส่ียง (Risk) และ
การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาไพเวทแบรนด (Intension to Buy) มีระดับความสอดคลองภายในอยูในระดับ 
“ดี” สวนคําถามในหัวขอปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน (Financial Risk) และปจจัยดานภาพลักษณ
ของรานคา (Store Image) มีระดับความสอดคลองภายในอยูในระดับ “ยอมรับ ได” ซ่ึงสรุปแลวถือวา
ชุดคําถามมีความนาเช่ือถือคอนขางสูง 
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5.1.2  ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับกลุมตัวอยาง   
ผลการวิจัยคร้ังนี้พบวา กลุมตัวอยางจํานวน 500 คน เปนเพศหญิงจํานวน 335 คน คิดเปน

รอยละ 67 เปนเพศชาย จํานวน 165 คน คิดเปนรอยละ 33 สวนใหญอยูในชวงอายุ 21 – 30 ป โดยมี
จํานวนสูงถึง 246 คน คิดเปนรอยละ49.2 มีการศึกษาระดับสูงสุดท่ีปริญญาตรี จํานวน 279 คน คิดเปน
รอยละ 55.8 รายไดอยูในชวง 15,000 - 30,000 บาท จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 23 ประกอบอาชีพ
พนักงานบริษัทจํานวน 231 คน คิดเปนรอยละ 46.2 หางคาปลีกท่ีกลุมตัวอยางสวนใหญเลือกใชบริการ
เปนประจําคือเซเวนอีเลฟเวน โดยมีจํานวน 385 คน คิดเปนรอยละ 21.6 ตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ี
กลุมตัวอยางสวนใหญรูจักคือเซเวนเฟรชโดยมีจํานวน 452 คน คิดเปนรอยละ 12.8  

จากจํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมด 500 คน มีจํานวนกลุมตัวอยางที่เคยซื้อสินคาไพรเวท
แบรนด 401 คน คิดเปนรอยละ 80.2 โดยสวนมากกลุมตัวอยางท่ีเคยซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดจะมีความถ่ี
ในการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดเพียงแคนานนานคร่ึงเปนจํานวน 189 คน คิดเปนรอยละ 47.1 มูลคาท่ี
ใชจายในการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดตอคร้ังไมเกิน500 บาทตอคร้ัง มีจํานวน 299 คน คิดเปนรอยละ 
74.6 รูจักสินคาไพรเวทแบรนดผานทางการเคยเห็นบนชั้นวางสินคามากที่สุดเปนจํานวน 372 คน 
คิดเปนรอยละ57.8 ประเภทของสินคาไพรเวทแบรนดท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือของใชอุปโภคในครัวเรือน 
(เชน น้ําปลา น้ําตาล น้ํายาลางจาน น้ํายาปรับผานุม กระดาษทิชชู) โดยมีจํานวน257 คน คิดเปนรอยละ
25.6 กลุมตัวอยางใหเหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดเพราะราคาสินคาถูกกวาแบรนดอ่ืนท่ัวไป
เปนจํานวน 316 คน คิดเปนรอยละ 48.9  

จากจํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมด 500 คน มีผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 99 คน 
คิดเปนรอยละ19.8 โดยใหเหตุผลวาไมม่ันใจคุณภาพเปนจํานวน 56คน คิดเปนรอยละ 36.1 
 

5.1.3  ความแตกตางของลักษณะประชากร ตอทัศนคติดานความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนด  

ผลจากการศึกษาพบวาลักษณะประชากรมีความแตกตางกันจะมีทัศนคติตอความต้ังใจ
ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท่ีตางกัน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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ภาพท่ี 5.1 ผลการศึกษาความแตกตางของลักษณะประชากร ตอทัศนคติดานความตั้งใจซื้อสินคา

ไพรเวทแบรนด 
 

5.1.3.1 ลักษณะประชากรดานเพศ พบวา ลักษณะประชากรดานเพศท่ี
แตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดที่ไมตางกัน กลาวคือไมวาจะกลุม
ตัวอยางจะเปนเพศชายหรือเพศหญิงก็จะมีทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดเหมือนกัน 

5.1.3.2 ลักษณะประชากรดานอายุ  พบวา ลักษณะประชากรดานอายุที่
แตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความตั้งใจซื้อสินคาไพรเวทแบรนดที่ไมตางกัน กลาวคือไมวาจะกลุม
ตัวอยางจะอยูในชวงวัยใดก็จะมีทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดเหมือนกัน 

5.1.3.3 ลักษณะประชากรดานระดับการศึกษาสูงสุด พบวา ลักษณะ
ประชากรดานระดับการศึกษาสูงสุดท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด
ที่ไมตางกัน กลาวคือไมวาจะกลุมตัวอยางจะมีระดับการศึกษาสูงสุดอยูในระดับใดก็จะมีทัศนคติตอ
ความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดเหมือนกัน 

5.1.3.4 ลักษณะประชากรดานรายไดเฉล่ียตอเดือน พบวา ลักษณะประชากร 
ดานรายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีแตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดที่ไมตางกัน 
กลาวคือไมวาจะกลุมตัวอยางจะมีรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูในระดับใดก็จะมีทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนดเหมือนกัน 

5.1.3.5 ลักษณะประชากรดานอาชีพ พบวา ลักษณะประชากรดานอาชีพ
ที่แตกตางกัน จะมีทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดที่ไมตางกัน กลาวคือไมวาจะกลุม
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ตัวอยางจะมีอาชีพเปน ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พนักงานบริษัท/คาขาย/ธุรกิจสวนตัว/อาชีพ
อิสระ/เกษียณ/วางงาน หรือ เปนนักเรียน/นักศึกษา ก็จะมีทัศนคติตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด
เหมือนกัน 
 

5.1.4  ปจจัยดานความเส่ียงและทัศนคติตอหางคาปลีก 
ทัศนคติของกลุมตัวอยางเกี่ยวกับปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน ความเส่ียงทาง

ประสิทธิภาพ ความเส่ียงทางกายภาพ ดานความคุนเคย และดานภาพลักษณรานคา  
5.1.4.1 ดานความเส่ียงทางการเงิน (Financial Risk) ภาพรวมกลุมตัวอยาง

ใหความสําคัญกับปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน (Financial Risk) ในระดับนอย มีคาเฉล่ียรวม 2.45 
โดยใหความสําคัญกับประเด็น ทานกังวลวาสินคาไพรเวทแบรนดจะไมคุมคาเงินท่ีจายไป ในระดับ
ปานกลาง มีคาเฉล่ีย 2.62 รองลงมาคือประเด็น ทานคิดวาการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดเปนการใชจายเงิน
ท่ีไมดีนัก และประเด็น ทานกังวลวาการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดอาจจะเปนการลงทุนซ้ือสินคาท่ีไม
คอยฉลาดนัก ใหความสําคัญในระดับนอย มีคาเฉล่ีย 2.37 เทากัน 

5.1.4.2 ดานความเสี่ยงทางประสิทธิภาพ (Performance Risk) ภาพรวม
กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยดานความเสี่ยงทางประสิทธิภาพ (Performance Risk) ในระดับ
ปานกลาง มีคาเฉลี่ยรวม 3.01 โดยใหความสําคัญกับประเด็น ทานกังวลวาคุณสมบัติของสินคา
ไพรเวทแบรนดท่ีทานซ้ือนั้นจะไมเปนไปตามความคาดหวัง ในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 3.10 รองลงมา 
คือประเด็น ทานกังวลวาสินคาไพรเวทแบรนดจะไมสามารถใชงานไดดี ใหความสําคัญในระดับ
ปานกลาง มีคาเฉลี่ย 2.98 และประเด็น ทานรูสึกกังวลในเร่ืองความนาเช่ือถือและความนาไววางใจ
ในสินคาไพรเวทแบรนด หากตองซ้ือมาใช ใหความสําคัญในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 2.96 

5.1.4.3 ดานความเสี่ยงทางกายภาพ (Physical Risk) ภาพรวมกลุมตัวอยาง
ใหความสําคัญกับปจจัยดานความเสี่ยงทางกายภาพ (Physical Risk) ในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ียรวม 
2.98 โดยใหความสําคัญกับประเด็น เนื่องจากสินคาไพรเวทแบรนดบางชนิดอาจมีประเด็น เรื่อง
ความปลอดภัยในการใชสินคา คุณจึงมีความพิถีพิถันมากในการเลือกซ้ือไพรเวทอบรนดมาใชใน
ครัวเรือน ในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 3.67 รองลงมาคือประเด็น ทานกังวลวาสินคาไพรเวทแบรนด ท่ีใช
ในครัวเรือนอาจมีผลขางเคียงตอสุขภาพ ใหความสําคัญในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 2.69 และประเด็น 
ทานกังวลวาหากใชสินคาไพรเวทแบรนดมากอาจมีผลเสียตอสุขภาพ ใหความสําคัญในระดับนอย 
มีคาเฉล่ีย 2.57 

5.1.4.4 ดานความคุนเคย (Familiarity) ภาพรวมกลุมตัวอยางใหความสําคัญ
กับปจจัยดานความคุนเคย (Familiarity) ในระดับมาก มีคาเฉล่ียรวม 3.64 โดยใหความสําคัญกับประเด็น 
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ทานสามารถแยกความแตกตางของสินคาไพรเวทแบรนดกับสินคาอ่ืน ๆ ณ จุดจําหนายได ในระดับ
มาก มีคาเฉล่ีย 3.96 รองลงมาคือประเด็น ทานสามารถเชื่อมโยงสินคาไพรเวทแบรนดกับคุณลักษณะอ่ืน 
(เชน ราคาท่ีคุมคา คุณภาพ และอ่ืนๆ) ใหความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 3.67 และประเด็น ทาน
คอนขางมีความคุนเคยกับสินคาไพรเวทแบรนด ใหความสําคัญในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 3.29 

5.1.4.5 ดานภาพลักษณของรานคา (Store Image) ภาพรวมกลุมตัวอยาง
ใหความสําคัญกับปจจัยดานภาพลักษณของรานคา (Store Image) ในระดับมาก มีคาเฉล่ียรวม 3.64 
โดยใหความสําคัญกับประเด็น รานคาปลีกท่ีทานไปซ้ือสินคาเปนประจํามีสินคาท่ีหลากหลาย ใน
ระดับมาก มีคาเฉล่ีย 3.97 รองลงมาคือประเด็น โดยรวมแลวทานมีทัศนคติท่ีดีตอรานคาปลีกท่ีทาน
ไปซ้ือสินคาเปนประจํา ใหความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 3.79 ประเด็น รานคาปลีกท่ีทานไปเปน
ประจํามีสินคาท่ีคุมคาตอเงินท่ีเสียไป ใหความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 3.73 ประเด็น การตกแตง
ภายในของรานคาปลีกท่ีทานไปซ้ือสินคาเปนประจาํมีบรรยากาศท่ีนาพึงพอใจ ใหความสําคัญในระดับ
มาก มีคาเฉล่ีย 3.63 ประเด็น สินคาภายในรานคาปลีกท่ีทานไปซ้ือเปนประจํามีคุณภาพที่ดี ให
ความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 3.58 และประเด็น สินคาภายในรานคาปลีกท่ีทานไปซ้ือเปนประจํา 
ราคาคอนขางตํ่า ใหความสําคัญในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 3.14 
 

5.1.5  ปจจัยดานความเส่ียงและทัศนคติตอหางคาปลีกท่ีมีผลตอการรับรูคุณภาพของ
สินคาไพรเวทแบรนด   
 

 
ภาพท่ี 5.2 ผลการศกึษาดานความเส่ียงและทัศนคติมีผลตอการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด   

Financial Risk

Performance 
Risk

Physical Risk

Familiarity

Store Image

Perceived quality

H6.1: -0.277

H6.2: -0.205

H6.4: 0.182

H6.5: 0.107

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม

R2 : 0.087
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ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยดานความเส่ียงและทัศนคติตอหางคาปลีกท่ีมีผลตอการรับรู
คุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด พบวามีปจจัยท่ีสามารถอธิบายการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวท
แบรนดได โดยคาประสิทธิภาพในการทํานาย (Adjusted R Square) มีคาเทากับ 0.087 หรือคิดเปนรอยละ 
8.7 และเม่ือพิจารณาคา Beta ทําใหวิเคราะหผลไดวา ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน สงผลตอทัศนคติ
ในการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด อยางมีนัยสําคัญมากที่สุด มีคา Beta เทากับ -0.277 
รองลงมาเปนปจจัยความเส่ียงดานประสิทธิภาพ มีคา Beta เทากับ -0.205 ถัดมาเปนปจจัยดานความคุนเคย 
มีคา Beta เทากับ 0.182 และนอยท่ีสุดคือปจจัยดานภาพลักษณรานคา มีคา Beta เทากับ 0.107 ตามลําดับ 
และปจจัยดานความเสี่ยงทางกายภาพเปนเพียงปจจัยเดียวที่ไมมีผลการรับรูคุณภาพของสินคา
ไพรเวทแบรนดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต 
 

5.1.6  ปจจัยดานความเสี่ยงและทัศนคติตอหางคาปลีกท่ีมีผลตอทัศนคติดานความตั้งใจ
ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด  
 

 
ภาพท่ี 5.3 ผลการศึกษาดานความเส่ียงและทัศนคติมีผลตอการดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด   
 

ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยดานความเสี่ยงและทัศนคติตอหางคาปลีกท่ีมีผลตอทัศนคติ
ดานความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวท พบวามีปจจัยท่ีสามารถอธิบายการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนดไดโดยคาประสิทธิภาพในการทํานาย (Adjusted R Square) มีคาเทากับ 0.247 หรือคิดเปนรอยละ 
24.7 และเมื่อพิจารณาคา Beta ทําใหวิเคราะหผลไดวา ปจจัยดานความเสี่ยงทางประสิทธิภาพ สงผล

Financial Risk

Performance 
Risk

Physical Risk

Familiarity

Store Image

Private Label Intention

H7.2: -0.396

H7.4: 0.287

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม

R2 : 0.247
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ตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด อยางมีนัยสําคัญมากท่ีสุด ท่ีคา Beta เทากับ -0.396 
รองลงมาเปน ปจจัยดาน ความคุนเคยมีคา Beta เทากับ 0.287 และ ปจจัยดานความเสี่ยงทางการเงิน 
ปจจัยดานความเส่ียงทางกายภาพ และปจจัยภาพลักษณรานคาไมมีผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต 
 

5.1.7  ปจจัยดานการรับรูคุณภาพท่ีมีผลตอทัศนคติดานความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนด  
 

 
ภาพท่ี 5.4 ผลการศกึษาดานการรับรูคุณภาพท่ีมีผลตอทัศนคติดานความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
 

ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยดานการรับรูคุณภาพที่มีผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคา
ไพรเวทพบวาปจจัยดานการรับรูคุณภาพสามารถอธิบายการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด
ไดโดยคาประสิทธิภาพในการทํานาย (Adjusted R Square) มีคาเทากับ 0.174 หรือคิดเปนรอยละ 17.4 
โดยสงผลตอความต้ังใจซื้อสินคาไพรเวทแบรนด อยางมีนัยสําคัญท่ีคา Beta เทากับ 0.420 ณ ระดับ
ความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต 
 

5.1.8  ปจจัยดานการชอบความเส่ียงของผูบริโภค มีผลตอปจจัยดานการรับรูคุณภาพท่ี
สงผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
 

 
ภาพท่ี 5.5 ผลการศึกษาดานการชอบความเส่ียงของผูบริโภค มีผลตอปจจัยดานการรับรูคุณภาพท่ี

สงผลตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 

Perceived 
quality Private Label Intention

H8: 0.420

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม
R2 : 0.174

Perceived 
quality Private Label Intention

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม

Risk Preference

ตัวแปรกํากับ
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ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยดานการชอบความเสี่ยงของผูบริโภคมีผลตอปจจัยดาน
การรับรูคุณภาพที่สงผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด พบวาการชอบความเส่ียงของผูบริโภค 
มีผลตอปจจัยดานการรับรูคุณภาพท่ีสงผลตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของผูบริโภค อยาง
มีนัยสําคัญ 0.05 โดยคาประสิทธิภาพในการทํานาย (Adjusted R Square) มีคาเทากับ 0.217 หรือคิด
เปนรอยละ 21.7 ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต  
 

 
ภาพท่ี 5.6 ความสัมพันธของสมการพยากรณ ระหวางกลุมตัวอยางที่ไมชอบความเสี่ยง และชอบ

ความเส่ียง 
 

แผนภูมินี้แสดงถึงความสัมพันธของสมการพยากรณ ระหวางกลุมตัวอยางที่ไมชอบ
ความเสี่ยง และชอบความเส่ียง โดยท่ีคาความชันของแผนภูมินี้จะบนบอกถึงอัตราในการตัดสินใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนด จากแผนภูมิจะสังเกตไดวากลุมคนท่ีไมชอบความเส่ียงมีความชันมากกวากลุมคน
ท่ีชอบความเส่ียง ซ่ึงหมายความวา ยิ่งการรับรูคุณภาพมากเทาไหร กลุมท่ีไมชอบความเส่ียงก็จะยิ่งมี
อัตราการตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีมากกวากลุมคนท่ีชอบความเส่ียง  
 
 
5.2  อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจัยศึกษาเร่ือง “ปจจัยดานความเส่ียงมีผลตอการรับรูคุณภาพและการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด” สามารถอภิปรายผลโดยใชแนวคิด ทฤษฎีดานการตลาด และงานวิจัยกอนหนาท่ี
เกี่ยวของมาอภิปราย ซ่ึงผลจากการศึกษาท่ีไดนั้น เพื่อท่ีจะสามารถเขาใจผูบริโภค นําไปใชในการ
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วางแผน พัฒนากลยุทธทางการตลาด และสามารถผลิต จัดจําหนาย เพื่อตอบสนองความตองการของ
ผูริโภคไดดียิ่งข้ึนโดยแบงเปนหัวขอตอไปนี้ 
 

5.2.1  ลักษณะทางประชากรศาสตรตอทัศนคติดานความตัง้ใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
จากการศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรไดแก ดานเพศ, อายุ, ระดับการศึกษาสูงสุด, 

รายไดเฉล่ียตอเดือน และอาชีพ พบวาความแตกตางของลักษณะประชากรท้ัง 5 ดาน ลวนแลวแตไม
มีผลตอการเกิด ความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด กลาวคือไมวากลุมตัวอยางจะเปนเพศใด อยูในชวง
อายุใด มีการศึกษาสูงสุดเทาใด มีรายไดเทาใด หรือทําอาชีพใด ผลการศึกษาก็พบวากลุมตัวอยางท่ีมี
ลักษณท่ีแตกตางกันเหลานี้ลวนแลวแตมีความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต  

ผลงานวิจัยนี้มีความสอดคลองกันงานวิจัยกอนหนาของ Samit & Stela (2016) พบวา
ในบริบทของประเทศกรีซ ลักษณะประชากรณศาสตรบางอยาง เชน เพศ อายุ การศึกษาไมมีการผลตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด แตหลักเกณฑดานรายไดเทานั้นท่ีผลตอการตัดสินใจซ้ือไพรเวท
แบรนด โดยยิ่งถาผูบริโภคมีรายไดท่ีมากข้ึน การตั้งใจซ้ือส้ินคาไพรเวทแบรนก็จะต่ําลง  

อยางไรก็ตามสําหรับประเทศไทยสินคาไพรเวทแบรนด สวนมากจะเปนสินคาที่มี
ความเกี่ยวพันตํ่า (Low Involvement product) ซ่ึงเปนสินคาท่ีซ้ือขายงาย ราคาคอนขางตํ่า ใชแลวหมดไป 
สามารถตัดสิน ใจซ้ือไดทันที และไมไดจําเปนตองมีการพิจารณาถึงปจจัยอ่ืนๆ มาก ดังนั้นจึงทําให
ผูบริโภคท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีตางกันจึงมีการเลือกซ้ือสินคาไมตางกัน แมกระท่ังในแงมุม
ของรายได ในบริบทของประเทศไทยผูท่ีมีรายไดสูงอาจจะมองวา สินคาท่ีใชแลวหมดไปบางอยาง
อาจจะไมไดมีความจําเปน ตองบริโภคสินคาท่ีมีราคาสูง อีกท้ังสินคาเหลานี้ลวนแลวแตไมไดกระทบ
ตอปจจัยอ่ืน ๆ เชน ภาพลักษณทางสังคม ดังนั้นถึงแมจะมีรายไดสูงหรือตํ่า ผูบริโภคชาวไทยก็ยังมี
แนวโนมท่ีจะบริโภคสินคาไพรเวทแบรนดไมตางกัน  

ในงานวิจัยช้ินนี้ไดถามกลุมตัวอยางเกี่ยวของกับลักษณะประเภทของสินคาไพรเวทแบรนด
ท่ีเคยซ้ือพบวาสินคาสวนมากที่ผูบริโภคเคยซ้ือเปนสินคาประเภทอุปโภค บริโภค ท่ีใชแลวหมดไป 
โดยเห็นไดจากสินคา 4 อันดับแรกท่ีกลุมตัวอยางไดตอบในแบบสอบถามไดแก อันดับท่ีแรกของใช
อุปโภคในครัวเรือน (เชน น้ําปลา น้ําตาล น้ํายาลางจาน น้ํายาปรับผานุม กระดาษทิชชู) โดยมีผูตอบ
257 คน หรือเทากับรอยละ 25.6 รองลงมาผลิตภัณฑของใชสวนตัว (เชน เคร่ืองสําอางค แชมพู สบู 
ยาสีฟน ครีมบํารุงผิว แปง) โดยมีผูตอบ 246 คน หรือเทากับรอยละ 24.5 อันดับถัดมาเปนผลิตภัณฑ
อาหารและ เบเกอร่ี (เชน อาหารแหง ขาวสาร อาหารแชแข็ง แยม ขนมปงกรอบ) โดยมีผูตอบ 207 คน 
หรือเทากับรอยละ 20.6 และผลิตภัณฑเคร่ืองดื่ม (เชน น้ําดื่ม กาแฟ ครีมเทียม ไวน) โดยมีผูตอบ 183 
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คน หรือเทากับรอยละ 18.2 ในขณะท่ีสินคาถาวรเชน ผลิตภัณฑเครื่องนุงหม (เชน เสื้อผา ชุดนอน 
ชุดช้ันใน) ผลิตภัณฑตกแตงภายในบาน (เชน ผาปูท่ีนอน หมอน เกาอ้ี) และผลิตภัณฑเคร่ืองใชไฟฟา 
(เชน กาน้ํารอน โคมไฟ) นั้นมีกลุมตัวอยางท่ีเคยซ้ือเพียงแค รอยละ5, 3.5 และ 2.5 ตามลําดับ ดังนั้น
จึงอาจจะสามารถสรุปไดวา ในกลุมสินคาท่ีเปนสินคาใชแลวหมดไป ซ่ึงเปนประเภทสินคาท่ีมีความ
เกี่ยวพันตํ่า (Low Involvement product) ผูบริโภคท่ีมีลักษณะประชากรท่ีตางกันอาจจะไมไดคิดถึงหรือ
คิดมากถึงปจจัยตาง ๆ ในการซ้ือสินคา จึงทําใหเกิดการซ้ือสินคาท่ีไมตางกัน  
 

5.2.2  ปจจัยดานความเส่ียงและทัศนคติตอหางคาปลีกท่ีมีผลตอการรับรูคุณภาพของ
สินคาไพรเวทแบรนด และตอทัศนคติดานความตัง้ใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด  

จากการศึกษาปจจัยดานความเส่ียงและทัศนคติเกี่ยวหางคาปลีกของผูบริโภค ผลการศึกษา
พบวา ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน ปจจัยความเส่ียงดานประสิทธิภาพ ปจจัยดานความคุนเคย และ 
ปจจัยดานภาพลักษณรานคา มีผลการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
และปจจัยดานความเส่ียงทางกายภาพเปนเพียงปจจัยเดียวที่ไมมีผลการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวท
แบรนดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต  

ในขณะท่ีการศึกษาพบวา ปจจัยดานดานความเส่ียงทางประสิทธิภาพสงผลตอทัศนคติ
ดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด อยางมีนัยสําคัญมากท่ีสุดรองลงมาเปนปจจัยดานความคุนเคย 
แตปจจัยดานดานความเสี่ยงทางการเงิน ปจจัยดานความเสี่ยงทางกายภาพและ ภาพลักษณรานคาไม
มีผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเช่ือม่ัน 
95 เปอรเซ็นต โดยสามารถอธิบายแยกตามปจจัยไดดังนี้ 

5.2.2.1 ดานปจจัยความเส่ียงทางการเงิน (Financial Risk) เมื่อเทียบกับ
ปจจัยตาง ๆ อีก 4 ดานแลว ถือเปนปจจัยท่ีมีผลมากท่ีสุดตอการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด
ในทิศทางตรงกันขาม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ซ่ึงไมสอดคลองกับผลงานวิจัยของ Thuy T.N Vo & 
Chi T.K Nguyen (2015) และงานวิจัยของ Yap Sheau- Fen, Leong Sun-May, Wee Yu-Ghee (2012) 
ท้ัง 2 งานวิจัยนี้ใหผลท่ีตรงกันวาปจจัยทางดานปจจัยความเส่ียงทางการเงิน (Financial Risk) ไมสงผล
ตอการเกิดการรับรูคุณภาพ 

ในงานวิจัยชิ้นนี้ใหผลท่ีขัดแยงซ่ึงอาจเพราะเปนบริบทของประเทศไทย 
ตราสินคาไพรเวทแบรนดสวนใหญในไทยยังไมคอยมีคนรูจักเทาแนชั่นนอลแบรนดเนื่องจากขาด
การประชาสัมพันธท่ีมากพอ อีกท้ังราคายังคอนขางถูก ทําใหผูบริโภคเกิดความรูสึกกังวลและเกิด
ความเสี่ยงทางการเงิน วาส่ิงท่ีจะซ้ืออาจจะไมคุมคากันเงินท่ีจายไป และเม่ือพิจารณารวมกับราคาท่ี
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ถูกของสินคาอาจจะทําใหเกิดการรับรูคุณภาพท่ีต่ําลงได กลาวคือยิ่งมีความกังวลวาของท่ีซ้ือจะไมคุมคา
กับเงินท่ีจายมากเทาใด การรับรูคุณภาพก็จะยิ่งตํ่าลง 

ในขณะที่ผลตอทัศนคติดานการความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด พบวา 
ปจจัยดานความเส่ียงทางการเงินไมมีผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ ซ่ึงสอดคลองกับผลงานวิจัยของ Thuy T.N Vo & Chi T.K Nguyen (2015) และ
งานวิจัยของ Yap Sheau- Fen, Leong Sun-May, Wee Yu-Ghee (2012) โดยท่ีงานวิจัยของ Thuy T.N 
Vo & Chi T.K Nguyen (2015) ใหเหตุผลวาสาเหตุที่ความเสี่ยงทางการเงินที่สูงขึ้นไมไดมีผลตอ
ความตองการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดโดยตรงนั้น อาจจะเนื่องจากคาครองชีพท่ีสูงข้ึนสงผลใหผูบริโภค
ท่ีมีความออนไหวทางราคา จึงทําใหตัดสินใจเลือกซื้อสินคาไพรเวทแบรนดที่มีราคาตํ่ากวา ซึ่งก็
สอดคลองกับสถานการณกับประเทศไทย ท่ีคาคลองชีพกําลังเพิ่มสูงข้ึนเร่ือยๆ จึงอาจจะเปนเหตุผล
ใหคนไทยเกิดความออนไหวทางราคาและเลือกสินคาท่ีมราคาตํ่ากวา 

อยางไรก็ตามถึงแมวางานวิจัยช้ินนี้พบวาปจจัยดานความเส่ียงทางการเงิน
จะไมมีผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดแต กลับผลตอการรับรูคุณภาพของสินคา
ไพรเวทแบรนด ซ่ึงการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดมีผลใหเกิดความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนด ดังนั้นจึงสามารถกลาวไดวาปจจัยดานความเส่ียงทางการเงินมีผลทางออมใหเกิดความตั้งใจ
ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ผานทางการรับรูคุณภาพ 

5.2.2.2 ดานความเส่ียงทางประสิทธิภาพ (Performance Risk) ปจจัยดาน
ความเส่ียงทางประสิทธิภาพ (Performance Risk) มีผลตอการรับรูคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด
ในทิศทางตรงกันขาม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ซ่ึงสอดคลองกับท้ัง 2 งานวิจัยอันไดแก ผลงานวิจัย
ของ Thuy T.N Vo & Chi T.K Nguyen (2015) และงานวิจัยของ Yap Sheau- Fen, Leong Sun-May, 
Wee Yu-Ghee (2012) โดย Thuy T.N Vo & Chi T.K Nguyen (2015) ไดอธิบายวาเม่ือผูบริโภครูสึก
วาผลิตภัณฑไพรเวทแบรนด สามารถหรือไมสามารถตอบโจทยความคาดหวังในการบริโภค ผูบริโภค
จะตัดสินคุณภาพของผลิตภัณฑไพรเวทแบรนดทันที  

ในแงของผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา ปจจัยดานความเส่ียงทางประสิทธิภาพ 
(Performance Risk) เปนปจจัยท่ีมีผลมากท่ีสุดตอทัศนคติดานความตั้งใจซื้อสินคาไพรเวทแบรนด
ในทิศทางตรงกันขาม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ซ่ึงสอดคลองกับผลงานวิจัยของ Thuy T.N Vo & Chi 
T.K Nguyen (2015) งานวิจัยของ Yap Sheau- Fen, Leong Sun-May, Wee Yu-Ghee (2012) และงานวิจัย
ของ Ramulu Bhukya and Sapna Singh (2015) โดย Ramulu Bhukya and Sapna Singh (2015) พบวา
การรับรูความเส่ียงทางประสิทธิภาพ (Performance Risk) ยังมีผลในทิศทางตรงกันขามตอความตองการ
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ซ้ือรวมไปถึงแนวโนมท่ีจะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดในอนาคตดวย กลาวคือเม่ือผูบริโภคเกิดการรับรู
ความเส่ียงทางประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน ก็จะทําใหเกิดความตองการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดลดลง 

5.2.2.3 ดานความเสี่ยงทางกายภาพ (Physical Risk) จากผลงานวิจัย พบวา 
ดานความเสี่ยงทางกายภาพ (Physical Risk) ไมมีผลตอท้ังการรับรูคุณภาพของสินคา และการตัดสินใจซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ซ่ึงขัดแยงกับท้ัง 3 งานวิจัยอันไดแก ผลงานวิจัยของ 
Thuy T.N Vo & Chi T.K Nguyen (2015) งานวิจัยของ Yap Sheau- Fen, Leong Sun-May, Wee Yu-
Ghee (2012) และงานวจิัยของ Ramulu Bhukya and Sapna Singh (2015) ท่ีพบวาความเส่ียงทางกายภาพ
เปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีทําใหเกิดการรับรูคุณภาพและนําไปสูความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดทางตรง 
หรือทางออมผานการรับรูคุณภาพ โดย Ramulu Bhukya and Sapna Singh (2015) กลาววา เม่ือมีการรับรู
ความเสี่ยงทางกายภาพมากข้ึนก็จะสงผลใหความต้ังใจซื้อสินคาไพรเวทแบรนดลดลงหรือกลาวได
วาการรับรูความเส่ียงทางกายภาพแปรผกผันกับความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด  

อยางไรก็ตามสาเหตุท่ีความเส่ียงทางกายภาพ (Physical Risk) ไมมีผลตอ
ท้ังการรับรูคุณภาพของสินคา และการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดในบริบทของคนไทย อาจจะ
เนื่องจากตลาดสินคาไพรเวทแบรนดในประเทศไทยน้ัน มักจะทําการออกสินคาท่ีมีภาพลักษณคลายคลึง
กับแนช่ันนอลแบรนดจึงทําใหความเส่ียงทางกายภาพไมมีผลตอการรับรูคุณภาพ และสงผลสืบเนื่อง
ใหไมมีผลในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 

5.2.2.4 ดานความคุนเคย (Familiarity) มีผลตอการรับรูคุณภาพของสินคา
ไพรเวทแบรนดในทิศทางเดียวกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ซ่ึงสอดคลองกับท้ัง 2 งานวิจัยอันไดแก 
ผลงานวิจัยของ Yap Sheau- Fen, Leong Sun-May, Wee Yu-Ghee (2012) และผลงานวิจัยของ Inci 
Dursun, Ebru Tumer Kabaday, Alev Kocan Alan, Bulent Sezen (2011) ซ่ึงคนพบวาเม่ือผูบริโภคมี
ความคุนเคยกับสินคามากข้ึนก็จะทําใหเกิดการรับรูคุณภาพของสินคาท่ีมากข้ึนตาม โดยท่ีงานวิจัยของ 
Inci Dursun,Ebru Tumer Kabaday, Alev Kocan Alan, Bulent Sezen (2011) ไดอางถึงการคนพบของ 
Mieres et al. (2006) วาปจจัยดานความคุนเคยเปนสิ่งจูงใจใหผูบริโภคตัดสินวาไพรเวทแบรนดมี
คุณภาพท่ีดีข้ึนเม่ือผูบริโภคขาดประสบการณในอดีตท่ีเกี่ยวของกับสินคานั้นๆ ซ่ึงสามารถกลาวได
วาเม่ือผูบริโภคไดรับความรูหรือขอมูลเกี่ยวกับสินคาไพรเวทแบรนดการรับรูคุณภาพจะแตกตางกัน
นอยลงเม่ือเปรียบเทียบกับสินคาเนช่ันแนลแบรนด  

ในแงของผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา พบวาปจจัยดานความคุนเคย 
(Familiarity) เปนปจจัยท่ีมีผลตอทัศนคติดานความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดในทิศทางเดียวกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ซ่ึงสอดคลองกับผลงานวิจัยของ Thuy T.N Vo & Chi T.K Nguyen (2015), 
Yap Sheau- Fen, Leong Sun-May, Wee Yu-Ghee (2012), Cristina Calvo Porral, Jean-Pierre Levy-



92 

Mangin (2019) และ Inci Dursun, Ebru Tumer Kabaday, Alev Kocan Alan, Bulent Sezen (2011) โดย
ทุกงานวิจัยไดผลท่ีสอดคลองกันวาเม่ือผูบริโภคเกิดความคุนเคยตอสินคาไพรเวทแบรนดก็จะสงผล
ใหเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท่ีมากข้ึนตามมา โดยในงานวิจัยของ Yap Sheau-Fen, 
Leong Sun-May, Wee Yu-Ghee (2012) และ Inci Dursun,Ebru Tumer Kabaday, Alev Kocan Alan, 
Bulent Sezen (2011) ไดคนพบเกี่ยวกับเรื่องของความคุนเคยเพิ่มเติมวา ความคุนเคยเปนปจจัยที่มี
ความสําคัญที่สุดเม่ือเทียบกับปจจัยดานอ่ืน ๆ ท่ีผูวิจัยทําการคนควา เนื่องจากเปนปจจัยท่ีสงผลตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดมากกวาปจจัยอ่ืน ๆ ซ่ึงผลงานวิจัยนี้มีความสอดคลองกัน งานวิจัย
หลายช้ินท่ีผานมาแตไดเสริมผลวิจัยเพิ่มเติมในสวนของปจจัยในการรับรูคุณภาพวาเปนปจจัยท่ีเปน
ตัวแปรท่ีเปนส่ือกลางของปจจัยความคุนเคยใหเกิดความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดมากข้ึน 

ในบริบทของประเทศไทยจากการท่ีไดเก็บขอมูลการซื้อสินคาของกลุม
ตัวอยาง พบวา สาเหตุท่ีกลุมตัวอยางสวนมากรูจักสินคานั้นเกิดจากการพบเห็นบนชั้นวางสินคา 
(โดยกลุมตัวอยางใหเหตุผลวารูจักสินคาจากการเคยเห็นบนชั้นวางสินคาสูงถึง 372 คน จากผูตอบ
แบบสอบถามที่เคยซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดทั้งหมด 401 คน) ดังนั้นจึงอาจสามารถสรุปไดวา
ความคุนเคยท่ีนํามาสูการซ้ือสินคาของผูบริโภคชาวไทยนั้นเกิดจากการพบเห็นบนช้ันวาง  

นอกจากนั้นรูปลักษณของสินคาไพรเวทแบรนดในประเทศไทยยังคงมี
ความคลายคลึงกับแนช่ันนอลแบรนดดังนั้น ความคลายคลึงนี้อาจจะนําไปสูการสรางความคุนเคยและ
เกิดการรับรูคุณภาพท่ีดีข้ึนตามแนช่ันนอลแบรนดก็เปนได  

5.2.2.5 ดานภาพลักษณของรานคา (Store Image) มีผลตอการรับรูคุณภาพ
ของสินคาไพรเวทแบรนดในทิศทางเดียวกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ซ่ึงสอดคลองกับท้ัง 2 งานวิจัย 
อันไดแก Youngchuan Bao, Yeqing Bao, Shibin Sheng (2011) และงานวิจัยของ Thuy T.N Vo & Chi T.K 
Nguyen (2015) ท่ีสรุปวาเม่ือผูบริโภครับรูภาพลักษณของรานคาดี ก็จะมีผลตอการรับรูคุณภาพของ
สินคาท่ีดีตามมา โดยท่ี Youngchuan Bao, Yeqing Bao, Shibin Sheng (2011) ไดเสริมวาภาพลักษณ
รานคานั้นทําใหผูบริโภคเกิดความมั่นใจ ซ่ึงเปนสัญญาณใหเกิดการเปลี่ยนแปลงไปสูคุณคาของรานคา
สําหรับผูบริโภค และเปนผลใหผูบริโภครับรูวารานคาที่มีภาพลักษณที่ดีจะจัดจําหนายสินคาที่ดีมี
คุณภาพมากกวารานคาท่ีมีภาพลักษณรานคาที่ต่ํากวา นอกจากนั้น Thuy T.N Vo & Chi T.K Nguyen 
(2015) ไดนําเสนอผลงานวิจัยเพิ่มเติมวาภาพลักษณรานคานั้นมีบทบาทสําคัญท่ีสงผลระหวางความเส่ียง
ทางการภาพ ความเส่ียงทางประสิทธิภาพ และการรับรูคุณภาพ กลาวคือภาพลักษณรานคามีบทบาท
สําคัญมากในการเปล่ียนแปลงความกลัวของผูบริโภคและเพิ่มการรับรูคุณภาพใหกับสินคาไพรเวท
แบรนด โดยผูบริโภคจะใชภาพลักษณรานคาในการประเมินการลดลงของความเส่ียงทางประสิทธิภาพ
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ซ่ึงนํามาสูการเพิ่มข้ึนของการรับรูคุณภาพ นอกจากน้ันยังกลาวไดวาภาพลักษณรานคาเปนปจจัยท่ี
สําคัญในการลดความเส่ียง เนื่องจากสามารถชวยในการรับรองคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด  

ในแงของผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา พบวาปจจัยดานภาพลักษณของ
รานคา (Store Image) ไมมีผลตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของผูบริโภค อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ ซ่ึงไมสอดคลองกับ ผลงานวิจัยของ ในงานวิจัย Paul C.S. Wu, Gary Yeong-Yuh Yeh, 
Chieh-Ru Hsiao (2011), Cristina Calvo Porral, Jean-Pierre Levy-Mangin (2019) และ Youngchuan 
Bao, Yeqing Bao, Shibin Sheng (2011) ท่ีสรุปวาเม่ือผูบริโภครับรูถึงภาพลักษณท่ีดีของรานคาก็จะ
สงผลใหความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดสูงข้ึนตาม 

อยางไรก็ตามถึงแมปจจัยดานภาพลักษณของรานคาจะไมสงผลความตั้งใจ
ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของผูบริโภคทางตรง แตสามารถสงผลตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด
ของผูบริโภคทางออมผานทางการรับรูคุณภาพ นอกจากนั้นในบริบทของประเทศไทยจากงานวิจัยนี้
พบวา เหตุผลท่ีผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดสูงท่ีสุดนั้นเกิดจากปจจัยดานราคา
สินคาท่ีถูกกวาแนช่ันนอลแบรนด (โดยกลุมตัวอยางใหเหตุผลดานราคาที่ถูกกวาแบรนดอ่ืนสูงถึง 
316 คน จากผูตอบแบบสอบถามท่ีเคยซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท้ังหมด 401 คน) ดังนั้นอาจสรุปได
วาภาพลักษณของรานคาไมไดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดเม่ือเทียบกับปจจัยดาน
ราคา แตมีผลตอการรับรูคุณภาพของสินคาท่ีดีข้ึน 
 

5.2.3  ปจจัยดานการรับรูคุณภาพท่ีมีผลตอทัศนคติดานความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนด  

จากผลการศึกษาปจจัยดานการรับรูคุณภาพพบวามีผลตอทัศนคติดานความต้ังใจซ้ือสินคา
ไพรเวทแบรนดในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่น 95 เปอรเซ็นต 
โดยสงผลตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด อยางมีนัยสําคัญท่ีคา Beta เทากับ 0.420 ซ่ึงถือได
วาปจจัยดานการรับรูคุณภาพเปนปจจัยท่ีสงผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดมากกวาปจจัย
อ่ืน ๆ ท่ีไดกลาวถึงในงานวิจัยช้ินนี้ 

โดยผลที่ไดมีความสอดคลองกับงานวิจัยหลายช้ินเชน Thuy T.N Vo & Chi T.K Nguyen 
(2015), Yap Sheau- Fen, Leong Sun-May, Wee Yu-Ghee (2012), Youngchuan Bao, Yeqing Bao, 
Shibin Sheng (2011) และ Faruk Anil Konuk (2018) ท่ีไดนําเสนอเร่ืองของการรับรูคุณภาพ (Perceived 
Quality) วาเปนปจจัยสําคัญท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด กลาวคือเม่ือผูบริโภครับรูวา
สินคาไพรเวทแบรนดนั้นมีคุณภาพท่ีดีก็จะสงผลใหเกิดการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด
มากข้ึนตามมา 
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5.2.4  ปจจัยดานการชอบความเส่ียงของผูบริโภค มีผลตอปจจัยดานการรับรูคุณภาพท่ี
สงผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 

จากผลการศึกษาพบวาการชอบความเส่ียงของผูบริโภคมีผลตอปจจัยดานการรับรูคุณภาพ
ท่ีสงผลตอความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของผูบริโภค อยางมีนัยสําคัญ 0.05 ณ ระดับความเช่ือม่ัน 
95 เปอรเซ็นต 

โดยท่ีเม่ือผูบริโภคเปนบุคคลท่ีไมชอบความเส่ียง ปจจัยดานการรับรูคุณภาพก็จะยิง่สงผล
ใหเกิดความตั้งใจซื้อสินคาไพรเวทแบรนดมากขึ้น ในบริบทนี้อาจหมายถึง คนที่ชอบความเสี่ยง 
มักจะเปล่ียนแปลงไปทดลองคนหาส่ิงใหมๆ ทดลองสินคาใหมๆ อยูเสมอ ดังนั้นถึงแมจะมีการรับรู
คุณภาพท่ีมากข้ึนก็ไมไดจะมีแนวโนมการเพิ่มข้ึนของการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดอยางตอเนื่อง 
ในขณะที่กลุมท่ีไมชอบความเส่ียงเมื่อเร่ิมรับรูถึงคุณภาพของสินคาที่มากขึ้น คนกลุมนี้ก็จะเริ่มซื้อ
สินคาเพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ โดยท่ีจะไมคอยกลาเส่ียงในการที่จะไปทดลองสินคาอ่ืนๆ 
 
 
5.3  ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการหรือนักการตลาด เพ่ือนําไปใชในการพัฒนากลยุทธ
ทางการตลาด 
 

5.3.1  กลยุทธการสรางความคุนเคยใหกับผูบริโภค 
ในการท่ีจะประสบความสําเร็จในการทําการตลาดของสินคาไพรเวทแบรนดนั้น ธุรกิจ

คาปลีกควรพุงเปาท่ีการพัฒนาดานความคุนเคยของผูบริโภค เนื่องจากงานวิจัยที่ไดศึกษาในครั้งนี้
พบวา ความคุนเคยเปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุดเนื่องจากมีคาเฉล่ียของการ
แสดงความคิดเห็นในปจจัยดานนี้สูงท่ีสุด และท่ีสําคัญยังพบวาปจจัยดานความคุนเคยยังสงผลตอท้ัง
การรับรูคุณภาพและความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด  

ดังนั้นรานคาปลีกควรนําสินคาไพรเวทแบรนดออกมาจัดแสดงในพ้ืนท่ีหรือช้ันวางของ
ท่ีสะดุดตามากข้ึน ทําใหผูบริโภคสามารถพบเห็นไดงายและบอยข้ึน มีการใชภาพถายสินคาวางบริเวณ
รอบๆ ภายในหางคาปลีก รวมไปถึงการทําโฆษณา เชน การใชเสียงตามสายบอกเลาถึงรายละเอียด
สินคาไพรเวทแบรนดภายในหางคาปลีก ใชกลยุทธทางการตลาดที่เนนสงเสริมใหผูบริโภคบอกเลา
บอกตอสินคาสูผูบริโภคคนอ่ืน ๆ เพื่อเปนการลดความไมคุนเคยใหกับลูกคาเม่ือลูกคาไดพบเห็น
รูปลักษณของสินคาบอย ๆ  มากข้ึน ไดยินบอย ๆ  มากข้ึน จนเกิดความคุนเคย หรืออาจจะมีการใชกลยุทธ
ท่ีสงเสริมใหผูบริโภคไดมีการทดลองใชสินคาโดยวิธีตาง ๆ เชน แจกตัวอยางสินคา ใหมีการทดลองชิม 
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ทดลองใช แถมไปพรอมกับสินคาอ่ืน หรืออาจจะใชการขายคูกับสินคาท่ีไดรับความนิยม ซ่ึงสามารถ
สรางความคุนเคยใหผูบริโภคไดและจะนํามาสู การเกิดการรับรูคุณภาพ และการเลือกซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนดท่ีมากข้ึนตามมา 
 

5.3.2  การเพิ่มความนาเชื่อถือใหกับสินคาไพรเวทแบรนด 
จากงานวิจัยพบวาความเส่ียงทางประสิทธิภาพมีผลในทิศทางตรงกันขามกับทั้งปจจัย

การรับรูคุณภาพและความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ดังนั้นในแงของการท่ีจะเพิม่ยอดขายสินคา
ไพรเวทแบรนด ธุรกิจคาปลีกมีความจําเปนอยางยิ่งในการที่จะทําใหผูบริโภครับรูความเสี่ยงทาง
ประสิทธิภาพลดลง  

จากการศึกษา พบวา ผูบริโภคมักมีภาพวาสินคาไพรเวทแบรนดนั้นมีความเสี่ยงท่ีมากกวา
เม่ือเทียบกับเนช่ันแนลแบรนด เม่ือจะบริโภคสินคาไพรเวทแบรนด ผูบริโภคมักจะกังวลวาจะไม
สามารถสรางความพอใจในการใชงาน ความรูสึกที่ไมแนนอนนี้ยอมมีผลเสียตอการรับรูคุณภาพ 
และนําไปสูการตัดสินใจซ้ือไพรเวทแบรนดท่ีลดลง ดังนั้นรานคาปลีกควรผลิตสินคาไพรเวทแบรน
ท่ีคุณภาพดี และมีความนาเช่ือถือ หรือพัฒนาสินคาโดนมุงเนนวาจะสามารถชวยทําใหผูบริโภคลด
ความกังวลวาอาจจะใหผลการใชงานไดไมดีอยางท่ีคาดหวัง เชนพัฒนาดานบรรจุภัณฑ ทําหีบหอให
ดูมีมาตรฐานนาเช่ือถือและสวยงามมากข้ึน พัฒนาฉลากของสินคาใหมีความชัดเจนและดูมีมาตรฐาน
นาเช่ือถือ ซ่ึงเม่ือผูบริโภครับรูความเส่ียงทางประสิทธิภาพท่ีลดลงก็จะสงผลใหการรับรูคุณภาพของ
สินคาไพรเวทแบรนดดีข้ึน และนําไปสูการตัดสินใจซ้ือไพรเวทแบรนดท่ีเพิ่มข้ึนตามมา 
 

5.3.3  การสรางภาพลักษณรานคาท่ีด ี
จากงานวิจัยพบวาภาพลักษณรานคาท่ีดีสามารถทําใหผูบริโภคเกิดการรับรูคุณภาพที่ดี

ข้ึนซ่ึง เปนปจจัยท่ีสงผลใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคาท่ีเพิ่มข้ึนทางออมผานปจจัยการรับรูคุณภาพ 
ดังนั้นหางคาปลีกควรจะมีนโยบายการพัฒนาภาพลักษณของรานคา และตราสินคาเพื่อเพิ่มการรับรู
คุณภาพ ไมวาจะเปนในแงความสวยงาม บรรยากาศของรานคา ช่ือเสียง ความนาเช่ือถือ การตั้งราคา
สินคาท่ีเหมาะสม และนําเสนอสินคาท่ีมีความหลากหลาย 
 

5.3.4  การเพิ่มยอดขายสินคาไพรเวทแบรนดผานการรับรูคุณภาพ 
จากงานวิจัยพบวาปจจัยการรับรูปคุณภาพเปนตัวแปรสําคัญท่ีสงผลมากท่ีสุดตอพฤติกรรม

การซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด นอกจากนั้นถึงแมจะมีเพียงปจจัยดานความคุนเคย และปจจัยดานความเส่ียง
ทางประสิทธิภาพท่ีสงผลตอการเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคาทางตรงแลว ยังมีอีกถึง 2 ปจจัยท่ีกอใหเกิด
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การพฤติกรรมการซื้อสินคาทางออมผานทางการรับรูคุณภาพ ไดแก ภาพลักษณรานคา และความเส่ียง
ทางการเงิน  

ดังนั้นการท่ีจะทําใหการรับรูคุณภาพของสินคามีมากข้ึน นักการตลาดควร ตั้งราคาของ
สินคาใหเหมาะสม ออกสินคาท่ีมีคุณภาพดีและทําหีบหอใหดูมีความนาเช่ือถือ จัดวางสินคาในตําแหนง
เหมาะสม สามารถพบเห็นไดงาย เพิ่มการประชาสัมพันธสินคาภายในบริเวณหางคาปลีก และสราง
บรรยากาศจัดตกแตงรานใหมีภาพลักษณท่ีดียิ่งข้ึน 
 

5.3.5  กลยุทธการรักษาลูกคา 
ประชากรชาวกรุงเทพมหานคร สวนมากเปนคนท่ีไมชอบความเส่ียงดังนั้น นักการตลาด

ควรจะทําการตลาดโดยพยายามเอาใจกลุมลูกคากลุมนี้ โดยการพยายามสรางการรับรูคุณภาพท่ีเพิ่ม
มากข้ึนเพื่อเพิ่มความต้ังใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดใหสูงข้ึนตาม ในขณะเดียวกันสําหรับลูกคาท่ี
ชอบความเส่ียง นักการตลาดควรจะพยายามออกสินคาใหมๆ ท่ีหลากหลายมากข้ึนหรือพัฒนารูปลักษณ
สินคาใหหนาตาแปลกใหม และดึงดูดใหคนท่ีชอบความเส่ียงอยากทดลองอยูเสมอ 
 
 
5.4  ขอเสนอแนะสําหรับการทําวิจัยในครั้งตอไป 

1. การวิจัยคร้ังนี้ไดหยิบปจจัยเรื่องการชอบความเสี่ยงมาเปนตัวแปรกํากับ ซึ่งก็พบ
ผลลัพธท่ีเกิดประโยชน ดังนั้นในการศึกษาคร้ังตอไปควรลองนําปจจัยดานอ่ืนๆ มาใชเปนตัวแปรกํากับ
เพิ่มเติม เชน การตระหนักรูดานราคา (Price Conscious)  

2. การวิจัยคร้ังนี้ไดกลาวถึงสินคาไพรเวทแบรนดอยางกวางๆ โดยไมไดระบุเจาะจง
ประเภทของสินคาไพรเวทแบรนด ดังนั้นในการวิจัยคร้ังตอไปควรกําหนดประเภทสินคาเพื่อใหผลลัพธ
ท่ีมีความชัดเจนมากย่ิงข้ึน เนื่องจากวาประเภทสินคาบางอยางเชน เคร่ืองสําอาง ยา หรือ เคร่ืองนุมหม 
อาจจะมีปจจัยดานการรับรูความเส่ียงหรือปจจัยท่ีเกี่ยวของท่ีแตกตางไปจากงานวิจัยช้ืนนี้ 

3. ในการวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษากลุมตัวอยางท่ีเคยซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดมากอน 
ดังนั้นในการศึกษาวิจัยคร้ังตอไปจึงควรทําการศึกษากับกลุมท่ีไมเคยซ้ือ หรือไมรูจักสินคาไพรเวท
แบรนด เพื่อศึกษาวาปจจัยใดท่ีมีผลตอใหผูบริโภคไมกลาลองซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ซ่ึงจะสามารถ
สรางโอกาสในการเขาใจกลุมผูบริโภคและโนวนาวใจใหเกิดการซ้ือไดมากยิ่งข้ึน 

4. การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใชแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางท่ีเคยและ
ไมเคยซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด เพราะฉะน้ันในการวิจัยคร้ังตอไปควรจะมีการศึกษาโดยใชการวิจัย
เชิงคุณภาพสอบถามเจาะลึกเพิ่มเติมในแงมุมเกี่ยวกับเร่ืองความเส่ียงดวยเพื่อท่ีจะไดขอมูลสัมภาษณ
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เชิงลึกถึงพฤติกรรม และทัศนคติตอท้ังดานการรับรูความเสี่ยงและการชอบความเสี่ยงที่อาจจะมี
ประโยชนทางการตลาดเพ่ิมเติม 

5. งานวิจัยชิ้นนี้พบขอมูลท่ีขัดแยงกับงานวิจัยตางประเทศในเรื่องของความเส่ียงทาง
กายภาพ ดังนั้นปจจัยท่ีใชตัดสินคุณภาพ และเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคชาวไทยนั้นอาจจะไมได
เกี่ยวของกับความกังวลดานสุขภาพ ซ่ึงอาจจะเปนไปไดวาผูบริโภคชาวไทยอาจจะไมไดมีความกังวล
ดานสุขภาพ หรืออาจจะขาดความรูดานสุขภาพและความรูทางการแพทย ประเด็นนี้จึงเปนเรื่องท่ี
นาสนใจและควรทําการศึกษาตอไป 
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ภาคผนวก ก 

 
แบบสัมภาษณการวิจัยเชิงปริมาณ 

 
 

 
วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล 

แบบสอบถาม 
งานวิจัยเร่ือง “การรับรูคุณภาพและลักษณะความเสี่ยงของผูบริโภคที่สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

สินคาไพรเวทแบรนด” 
 
คําอธิบาย 

แบบสอบถามชุดนี้จัดทําข้ึนเพื่อนําขอมูลไปประกอบการวิจัย โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาปจจัยดานความเส่ียงมีผลตอการรับรูคุณภาพและการตัดสินใจ ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด (Private 
Brand) หรือเฮาสแบรนด (House Brand) ของหางคาปลีกในประเทศไทย ผูวิจัยจะเก็บรักษาขอมูลไว
เปนความลับและนําไปใชดานการศึกษาเชิงวิชาการเทานั้น คําตอบของทานไมมีขอใดถูกหรือผิดหรือ
กระทบตอตัวทานแตอยางใด จึงขอความกรุณาทานโปรดตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของทาน
อยางเปนอิสระ และขอขอบคุณทุกทานมา ณ โอกาสนี้ 

สินคาไพรเวทแบรนด (Private brand) หมายถึง สินคาท่ีผลิตข้ึนโดยหางคาปลีก และ
จําหนายในหางสรรพสินคา รานคา ซุปเปอรมารเก็ตของหางคาปลีกนัน้ ๆ เทานั้น โดยลักษณะและ
คุณสมบัติใกลเคียงกับสินคาอ่ืนท่ัวไปในตลาด แตอาจมีราคาที่ถูกกวา และมักต้ังช่ือตามรานคาปลีก
นั้น ๆ เชน  
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แบบสอบถามนี้แบงออกเปน  4 ตอน คือ 
ตอนท่ี 1: ขอมูลทั่วไปเกีย่วกบัผูตอบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2: พฤติกรรมการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
ตอนท่ี 3: ปจจยัดานความเส่ียงท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
ตอนท่ี 4: ปจจยัท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 

 ตอนท่ี 5: ทัศนคติดานความเส่ียง และพฤติกรรมการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด  
 

ขอขอบคุณท่ีทานกรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้อยางดยีิ่ง 
นกัศึกษาหลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิตสาขาการตลาด วิทยาลัยการจัดการ มหาวทิยาลัยมหดิล 

--------------------------------------------- 
 
ตอนท่ี 1: ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ในชองท่ีตรงกับความจริงของทานมากท่ีสุด 
1. เพศ 

 ชาย  หญิง 
2. อายุ  

 ต่ํากวา 21 ป  21 - 30 ป  31– 40 ป 
 41 – 50 ป  51 - 60 ป  60 ปข้ึนไป 

3. ระดับการศึกษาสูงสุด   
 ต่ํากวาปริญญาตรี  ปริญญาตรี  ปริญญาโท 
 ปริญญาเอก  อ่ืนๆ .......................... 

4.  รายไดเฉล่ียของครัวเรือนตอเดือน  
 ต่ํากวา 15,001 บาท  15,001 – 30,000 บาท  30,001 – 45,000 บาท 
 45,001 – 60,000 บาท  60,001-75,000 บาท  75,001 บาทข้ึนไป 

5.  อาชีพ 
 นักเรียน/นกัศึกษา  ขาราชการ/พนักงานรัฐวสิาหกิจ 
 พนักงานบริษัท  คาขาย/ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ 
 เกษียณ/วางงาน  อ่ืนๆ (ระบุ) ................................. 
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ตอนท่ี 2  พฤตกิรรมการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
1. หางคาปลีกท่ีทานใชบริการเปนประจํา (สามารถเลือกตอบไดมากกวาหนึ่งขอ) 

 แม็คโคร    เทสโก โลตัส  บ๊ิกซี ซูเปอรเซ็นเตอร 
 ทอป  โฮมเฟรชมารท  เซเวนอีเลฟเวน 
 แฟมิล่ีมารท  บูท  วัตสัน 
 อ่ืนๆ (ระบุ) .............................. 

2. ตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีทานรูจัก (สามารถเลือกตอบไดมากกวาหนึ่งขอ) 
 เอโร    เทสโก  บ๊ิกซี  
 ทอป  โฮมเฟรชมารท  เซเวน เฟรช 
 แฟมิล่ีมารท  บูทส  วัตสัน 
 อ่ืนๆ (ระบุ) .............................. 

3. ทานเคยซ้ือสินคาท่ีเปนตราสินคาไพรเวทแบรนดหรือไม 
 เคย    ไมเคย (ขามไป ขอ 9) 

4. ความถ่ีในการซ้ือสินคาสินคาไพรเวทแบรนด ตอเดือน 
 (1) นานนานคร้ัง  (2) 1 – 2 คร้ัง   (3) 3 – 5 คร้ัง 
 (4) 6 – 10 คร้ัง  (5) มากกวา 10 คร้ัง 

5. มูลคาในการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดในแตละคร้ัง 
 (1) ไมเกนิ 500 บาทตอคร้ัง  (2) 501 – 2,500 บาทตอคร้ัง 
 (3) 2,501 – 5,000 บาทตอคร้ัง  (4) มากกวา 5,000 บาทตอคร้ัง 

6. ทานรูจักสินคาไพรเวทแบรนด หรือเฮาสแบรนด ไดอยางไร  
 (1) เคยเห็นบนช้ันวางสินคา  (2) ใบปลิวโฆษณาแสดงรายการสินคา 
 (3) ส่ือออนไลน  (4) พนกังานขายแนะนํา 
 (5) คนรูจัก เพื่อน หรือครอบครัวแนะนาํ 
 (6) อ่ืนๆ (ระบุ) ………………… 

7. ทานเคยซ้ือผลิตภัณฑไพรเวทแบรนด ประเภทใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
 (1) ผลิตภณัฑของใชสวนตัว (เชน เคร่ืองสําอาง แชมพู สบู ยาสีฟน ครีมบํารุงผิว แปง) 
 (2) ของใชอุปโภคในครัวเรือน (เชน  น้ําปลา น้ําตาล น้ํายาลางจาน น้ํายาปรับผานุม กระดาษทิชชู) 
 (3) ผลิตภณัฑอาหารและเบเกอร่ี (เชน อาหารแหง ขาวสาร อาหารแชแข็ง แยม ขนมปงกรอบ) 
 (4) ผลิตภณัฑเคร่ืองดื่ม (เชน น้ําดื่ม กาแฟ ครีมเทียม ไวน) 
 (5) ผลิตภณัฑเคร่ืองใชไฟฟา (เชน กาน้ํารอน โคมไฟ) 
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 (6) ผลิตภณัฑตกแตงภายในบาน (เชน ผาปูท่ีนอน หมอน เกาอ้ี) 
 (7) ผลิตภณัฑเคร่ืองนุงหม (เชน เส้ือผา ชุดนอน ชุดช้ันใน) 
 (8) อ่ืนๆ (ระบุ) ……………………………………………….. 

8. เหตุผลท่ีทานเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด หรือเฮาสแบรนด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
 (1) ราคาสินคาถูกกวาแบรนดอ่ืนท่ัวไป 
 (2) คุณภาพสินคาไมแตกตางจากแบรนดอ่ืนๆ 
 (3) มีการทําโปรโมช่ันอยางสมํ่าเสมอ 
 (4) การแนะนําจากคนรูจกั 
 (5) อ่ืนๆ (ระบุ) ……………………………………………….. 
* ในกรณีท่ีทานเคยเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ขามไปทําตอนท่ี 3 

9.  เหตุผลท่ีทานไมซ้ือผลิตภัณฑไพรเวทแบรนด หรือเฮาสแบรนด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
 1) ไมเคยรูจักหรือไดยินมากอน 
 2) ไมม่ันใจในคุณภาพ 
 3) ราคาผลิตภัณฑแพงเม่ือเทียบกับคุณภาพ 
 4) บรรจุภณัฑไมนาใช 
 5) โปรโมช่ันไมนาสนใจ 
 6) อ่ืนๆ (ระบุ) .................................................................................................................... 
*สําหรับผูท่ีไมเคยซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด จบแบบสอบถาม 
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ตอนท่ี 3 ปจจัยดานความเสี่ยงท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
คําชี้แจง  กรุณาทําเคร่ืองหมาย  โดยเลือกใหคะแนน 1-5 ตามความคิดเห็นของทาน 

 
5 = เห็นดวยมากที่สุด 
1 2 3 4 5 

1. ทานคิดวาการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดเปนการใชจายเงินท่ีไมดนีัก            
2. ทานรูสึกกังวลในเรื่องความนาเช่ือถือและความนาไววางใจในสินคา
ไพรเวทแบรนด หากตองซ้ือมาใช            

3. ทานกังวลวาหากใชสินคาไพรเวทแบรนดมากอาจมีผลเสียตอสุขภาพ             
4. ทานกังวลวาการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดอาจจะเปนการลงทุนซ้ือสินคา
ท่ีไมคอยฉลาดนัก           

5. ทานกังวลวาคุณสมบัติของสินคาไพรเวทแบรนดท่ีทานซ้ือนั้นจะไม
เปนไปตามความคาดหวัง           

6. ทานกังวลวาสินคาไพรเวทแบรนด ท่ีใชในครัวเรือนอาจมีผลขางเคียงตอ
สุขภาพ        

7. ทานกังวลวาสินคาไพรเวทแบรนดจะไมคุมคาเงินท่ีจายไป       
8. ทานกังวลวาสินคาไพรเวทแบรนดจะไมสามารถใชงานไดดี        
9. เนื่องจากสินคาไพรเวทแบรนดบางชนดิอาจมีประเดน็ เร่ืองความ
ปลอดภัยในการใชสินคา คุณจึงมีความพถีิพิถันมากในการเลือกซ้ือไพรเวท
อบรนดมาใชในครัวเรือน    
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ตอนท่ี 4 ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
คําชี้แจง  กรุณาทําเคร่ืองหมาย  โดยเลือกใหคะแนน 1-5 ตามความคิดเห็นของทาน 

 
5 = เห็นดวยมากที่สุด 
1 2 3 4 5 

1. ทานสามารถแยกความแตกตางของสินคาไพรเวทแบรนดกับสินคาอ่ืนๆ 
ณ จุดจําหนายได             

2. ทานคอนขางมีความคุนเคยกับสินคาไพรเวทแบรนด           
3. สินคาไพรเวทแบรนดมีคุณภาพสูง             
4. สินคาไพรเวทแบรนดมีคุณภาพสูงกวาแบรนดอ่ืนท่ัวไปเม่ือเทียบกบั
สินคาประเภทเดียวกัน            

5. รานคาปลีกท่ีทานไปซ้ือสินคาเปนประจาํมีสินคาท่ีหลากหลาย           
6. รานคาปลีกท่ีทานไปเปนประจํามีสินคาท่ีคุมคาตอเงินท่ีเสียไป        
7. สินคาภายในรานคาปลีกท่ีทานไปซ้ือเปนประจํา ราคาคอนขางตํ่า        
8. สินคาภายในรานคาปลีกท่ีทานไปซ้ือเปนประจํามีคุณภาพท่ีดี        
9. ทานสามารถเช่ือมโยงสินคาไพรเวทแบรนดกับคุณลักษณะอ่ืน (เชน 
ราคาท่ีคุมคา คุณภาพ และอ่ืนๆ)      

10. การตกแตงภายในของรานคาปลีกท่ีทานไปซ้ือสินคาเปนประจํามี
บรรยากาศท่ีนาพึงพอใจ      

11. โดยรวมแลวทานมีทัศนคติท่ีดีตอรานคาปลีกท่ีทานไปซ้ือสินคาเปน
ประจํา       

12. ทานไมแนใจวาสินคาไพรเวทแบรนดเปนสินคาท่ีมีคุณภาพดี       
13. สินคาไพรเวทแบรนด มีระดับคุณภาพเทียบเทากับแบรนดอ่ืนท่ัวไป       
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ตอนท่ี 5: ทัศนคตดิานความเส่ียง และพฤติกรรมการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
คําชี้แจง  กรุณาทําเคร่ืองหมาย  โดยเลือกใหคะแนน 1-5 ตามความคิดเห็นของทาน 

 
5 = เห็นดวยมากที่สุด 
1 2 3 4 5 

1. ทานมีความต้ังใจท่ีจะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดอยางตอเนื่องสมํ่าเสมอ             
2. ทานคิดจะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดตอไป             
3. โดยปกติแลวเม่ือทานตดัสินใจทําอะไรจะตองเหน็ผลลัพธท่ีชัดเจน
เทานั้น           

4. ทานชอบการเส่ียงโชค            
5. ทานมีความต้ังใจท่ีจะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดเพิ่มข้ึน          
6. หากมีสินคาแบรนดอ่ืนท่ีใกลเคียงกัน ทานก็จะเลือกซ้ือสินคาไพรเวท 
แบรนดเทานัน้       

7. หากมีสินคาอ่ืนท่ีมีคุณภาพใกลเคียงกัน ทานก็ยังตองการท่ีจะซ้ือสินคา
ไพรเวทแบรนด      

8. ทานไมชอบความเส่ียง       
 

**ขอขอบคุณท่ีใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม* 




