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บทคัดยอ 
การวิจัยเรื่อง “อุปสรรคที่ทําใหสินคาไพรเวทแบรนดไมเปนที่นิยมในประเทศไทย” 

มีวัตถุประสงคหลักเพื่อหาปจจัยท่ีเปนอุปสรรคในการพัฒนาใหสินคาไพรเวทแบรนดเปนท่ียอมรับ
ในตลาดคาปลีกในประเทศไทย และปจจัยท่ีแตกตางกันของแตละชวงวัย ดําเนินการวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) โดยใชเคร่ืองมือการวิจัยแบบสัมภาษณสวนบุคคลเชิงลึก (In-depth Interview) 
จํานวน 40 คน โดยสัมภาษณเปนรายบุคคล (Individual Interview) และนําขอมูลมา วิเคราะหเชิงเนื้อหา
ดวยวิธีการ Content Analysis  

จากการสรุปผลการศึกษานั้น สามารถแบงปจจัยท่ีเปนอุปสรรคท่ีทําใหสินคาไพรเวท
แบรนดไมเปนท่ีนิยมในประเทศไทย ไดแก ปจจัยดานประสบการณท่ีไมดีในอดีต ปจจัยดานผลจาก
ตราสินคาไพรเวทแบรนดประเภทหนึ่งสูอีกตราสินคาไพรเวทแบรนดอีกประเภทหนึ่ง ปจจัยดาน
ศีลธรรมท่ีเกิดจากรานคาปลีกสมัยใหมและมีผลตอสังคม ปจจัยดานคุณภาพ ปจจัยดานความเสี่ยง  
ปจจัยดานเอกลักษณของตัวสินคา  ปจจัยดานอคติตอรานคาปลีก และ ปจจัยดานภาพลักษณของผูใช 
ซ่ึงเม่ือศึกษาโดยเปรียบความแตกตางของปจจัยตาง ๆ ตามชวงอายุจะพบวา มีความเหมือนและความ
แตกตางของแตละปจจัยในแตละชวงอายุ และพบวาประชากรในประเทศไทยสวนใหญนั้นยินดีท่ีจะ
ใชสินคาไพรเวทแบรนดหากผูคาปลีกมีการพัฒนาสินคาและปดชองวางท่ีเปนอุปสรรคใหปฏิเสธสินคา
ไพรเวทแบรนดได 

 
คําสําคัญ: ไพรเวทแบรนด/ สินคาไพรเวทแบรนด/ สินคาตราหาง 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ที่มาและความสําคัญของปญหา 

จากการเปดเผยดัชนีคาครองชีพท่ัวโลก ป 2562 โดย numbeo.com เว็บไซตฐานขอมูล
ดานคาครองชีพ ท่ีคํานวณจากคาสินคาอุปโภคบริโภคตาง ๆ อาทิ คาอาหารในรานอาหาร คาเชาท่ี
พักอาศัย และกําลังซ้ือของประชากรเมือง พบวา กรุงเทพมหานคร ถูกจัดใหเปนเมืองท่ีมีคาครองชีพ
สูงท่ีสุด เปนอันดับ 2 ของอาเซียน และยังติด 10 อันดับเมืองท่ีมีคาครองชีพสูงท่ีสุดในภูมิภาคอาเซียน 
 

 
ภาพท่ี 1.1 เมืองท่ีมีคาครองชีพสูงท่ีสุดในอาเซียน 
ท่ีมา: http://www.bltbangkok.com 
 

นอกจากนี้ทีมวิเคราะหของ www.picodi.com เว็บไซตดีลสวนลดและสินคาตาง ๆ จาก
รานคาหลากหลาย แบรนด ไดพิจารณาราคาของกลุมอาหารสากล 8 กลุม ไดแก ขนมปง(เทียบไดกับ
ปลา), นม, ขาว, ไข, ชีส (เทียบไดกับอาหารกระปอง), เนื้อ, ผลไม และผัก ใน 52 ประเทศ เทียบกับ
คาแรงข้ันต่ําในปจจุบันของประเทศไทยปรากฏวามีคาแรงข้ันต่ําในประเทศอยูท่ีประมาณ 6,636 บาท
ตอเดือน ซ่ึงเม่ือพิจารณาถึงราคาเฉล่ียของอาหารในประเทศไทยแลว คาใชจายเกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหาร
พื้นฐานอยูท่ีประมาณรอยละ 56.4 ของคาแรงข้ันตํ่า หมายความวา คาใชจายในกลุมอาหารพื้นฐาน
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ของไทยเกินคร่ึงของคาแรงข้ันต่ํา ทําใหประเทศไทยถูกจัดอยูในลําดับท่ี 49 จากท้ังหมด 52 ประเทศ 
ซ่ึงเม่ือเทียบกับคาแรงข้ันต่ําของคนไทยแลว แทบจะไมเพียงพอสําหรับตนทุนของอาหารธรรมดาท่ี
มีคุณคาทางโภชนาการ  
 

 
ภาพท่ี 1.2 คาแรงข้ันตํ่าในไทยเปรียบเทียบตนทุนคาอาหาร 
ที่มา: http://www.bltbangkok.com 
 

ทั้งนี้จึงเปนผลใหเศรษฐกิจของไทยยังคงชะลอตัว อางอิงจากท่ี นายเกียรติพงศ อริยปรัชญา 
นักเศรษฐศาสตรอาวุโส ธนาคารโลกประจําประเทศไทยกลาววา รายงาน East Asia and Pacific 
Economic Update คาดการณวาเศรษฐกิจของไทยจะสูงข้ึนและชะลอลงมาอยูที่ 3.9% ในป 2562-2563 
โดยมองวาการท่ีเศรษฐกิจชะลอตัวเนื่องจากการบริโภคภายในประเทศยังคอย ๆ ฟนตัว แตถือวาไทย
มีความผันผวนนอยสุดเนื่องจากมีปจจัยพื้นฐานท่ีดีทั้งตัวเลขดุลบัญชีเดินสะพัด สถานการณคลังท่ีมั่นคง 
ทุนสํารองเงินตราตางประเทศสูงมาก นโยบายการเงินและการคลังท่ีจะนํามาใชดูแลภาวะเศรษฐกิจ
ยังมีชองทางใหเลือกอีกมาก จึงถือวาเศรษฐกิจไทยมีความยืดหยุนมากกวาประเทศอ่ืน อยางไรก็ตาม
หากพิจารณาถึงชั้นความยากจนของประชากรแลว ประเทศไทยมีแนวโนมท่ีดีข้ึน โดยมีสัดสวนตอ
จีดีพีลดลงมาเปนลําดับ จาก 7.1% ในป 2558  มาอยูที่ 6.5% ในปที่ 2559, 5.6% ในป 25560 โดยคาด
วาจะทยอยลดลงมาอยูที่ 4.2% ในป 2562 และ 3.6% ในป 2563 นั่นแสดงใหเห็นวาอํานาจซ้ือของผูบริโภค
ลดลงเกิดการประหยัดมากข้ึนและซ้ือเฉพาะส่ิงท่ีจําเปน 



3 

ในขณะท่ีผลสรุปของศูนยวิจัยกสิกรระบุวาการฟนตัวอยางท่ัวถึงของกําลังซ้ือในประเทศ 
อาจไมเกิดข้ึนเร็วเนื่องจากประเมินวารายไดเกษตรกร ยังมีแนวโนมไมเปล่ียนแปลงอยางมีนัยสําคัญ
จากในป 2561 จากราคาพืชผลหลักท่ีคาดวาจะอยูในระดับ ใกลเคียงกับในป 2561 หรือยังอยูในระดับ
ที่คอนขางตํ่า เชน ยางพารา ปาลมน้ํามัน ออย แมราคาสินคาบางตัว เชน ขาว อาจอยูในเกณฑที่ดีได
ตอเนื่องจากความตองการในตลาดโลกท่ีมีรองรับ ดังนั้นกําลังซ้ือท่ีขับเคล่ือนเศรษฐกิจในประเทศจะ
ยังมาจากกลุมผูมีรายไดปานกลางข้ึนบนเปนหลัก  

จากสภาวะเศรษฐกิจไทยในปจจุบันจึงเปนผลใหธุรกิจรานคาปลีกสมัยใหม (Modern 
trade) ซ่ึงเปนแหลงขับเคล่ือนเศรษฐกิจท่ีสําคัญท่ีหนึ่งของประเทศเพราะเปนเสมือนศูนยกลางใน
การจับจายใชสอยสินคาอุปโภคบริโภคจากภาคอุตสาหกรรมสูครัวเรือนและยังเปนสวนสําคัญใน
ภาคธุรกิจในการดึงเม็ดเงินจากภาคครัวเรือนเขาสูระบบเศรษฐกิจซ่ึงถือเปนสวนหนึ่งของกิจกรรมคา
สง คาปลีกซ่ึงมีมูลคาสูงถึง 2.5 ลานลานบาทในป 2560 (คิดเปนสัดสวน 15% ของ GDP เปนอันดับ
สองรองจากอุตสาหกรรมการผลิตท่ีมีสัดสวน 27.4%) เติบโตชะลอลงท่ีระดับ เฉล่ีย 3.8% เทียบกับท่ี
เคยสูงเฉล่ีย 10.6% จําเปนตองดึงกลยุทธเพื่อกระตุนใหผูบริโภคใชจายในรานคาปลีกสมัยใหมของ
ตนมากข้ึนเพื่อใหดําเนินกิจการตอไปไดโดยไมขาดทุนถึงแมเศรษฐกิจจะมีการชะลอตัวเพราะไมวา
เศรษฐกิจจะผันผวนไปในทางใดสินคาอุปโภคบริโภคก็ยังเปนท่ีตองการแตสําหรับสินคาบางประเภทนั้น
อาจมียอดขายท่ีไมสูดี นั่นกอใหเกิดปญหาในการบริหารจัดการและเปนตนทุนท่ีผูประกอบการคา
ปลีกสมัยใหมจะไดรับผลกระทบไมนอยไปกวาเจาของสินคาเอง 
 

 
ภาพท่ี 1.3 มูลคาตลาดคาสงคาปลีกเปรียบเทียบสัดสวน GDP ในประเทศ 
ที่มา: ศูนยวิจยักรุงศรี 
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ภาพท่ี 1.4 สัดสวนสินคาในตลาดคาสงคาปลีกท่ีเกิดการมูลคา 
ที่มา: ศูนยวิจยักรุงศรี 
 

ศูนยวิจัยกรุงศรีไดประเมินแนวโนมธุรกิจคาปลีกไววา ธุรกิจคาปลีกเร่ิมมี สัญญาณ
ปรับตัวดีข้ึน หลังเศรษฐกิจไทยกลับมาฟนตัวชัดเจนในชวงคร่ึงหลังของป 2560 สงผลใหความเชื่อม่ัน
ผูบริโภคปรับตัวดีขึ้นกําลังซื้อที่จะปรับตัวดีขึ้นในวงกวางตามการฟนตัวของเศรษฐกิจไทย และ
การเติบโตดีของภาคทองเท่ียว รวมถึงการขยายตัวของชุมชนเมืองจะเปนสัญญาณใหธุรกิจคาปลีก
สามารถปรับตัวดีข้ึนไดอีกคร้ัง การเติบโตของภาคทองเที่ยวและการออกมาตรการกระตุนการใชจาย
อยางตอเนื่องจากภาครัฐ อาทิ มาตรการบัตรสวัสดิการประชารัฐทําใหมีเม็ดเงินลงสูเศรษฐกิจฐานราก 
โครงการเท่ียวท่ัวไทยไปถึงถ่ินและช็อปชวยชาติผนวกกับ ผูประกอบการมีการจัดรายการสงเสริม
การขายในรูปแบบตาง ๆ ปจจัยขางตนหนุน ยอดขายสินคากระเต้ืองขึ้นโดยวิจัยกรุงศรีประเมินอัตรา
การเติบโตดานยอดขายของ ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมป 2560 เพิ่มข้ึน 3.1% เปรียบเทียบขอมูลในชวงเวลา
เดียวกันกับป 2559 ซ่ึงใกลเคียงกัน 
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ภาพท่ี 1.5 ดัชนีความเช่ือม่ันของผูบริโภคตอยอดขายคาปลีก 
ที่มา: ศูนยวิจยักรุงศรี 
 

ตลาดคาปลีกสมัยใหม (Modern trade) ในประเทศไทยคอย ๆ มีการขยายตัวไปในทาง
กาวหนาข้ึนเร่ือย ๆ ถึงแมจะมีการชะลอตัวแตการแขงขันของผูนําในตลาดคาปลีกกลับมีความรุนแรง
คอนขางสูง สืบเนื่องมาจากในทองตลาดปจจุบันมีการผลิตสินคาออกมานําเสนอภายใตแบรนดตาง ๆ  
มากมาย โดยในประเทศไทยนับวาเปนประเทศท่ีสามารถทําการคาขายไดคอนขางเสรี โดยเฉพาะใน
ตลาดคาปลีกจึงมีสินคาประเภทเดียวกันนําออกมาจําหนายแขงขันกันในตลาดและตองการเปนท่ียอมรับ
ของผูบริโภคมากท่ีสุดเพื่อใหไดเปนรายใหญในตลาดสินคานั้น ๆ หรือไดครอบครองสวนแบงทาง
การตลาดท่ีมากท่ีสุด บางแบรนดแขงขันดวยการสรางจุดเดนที่เปนเอกลักษณใหแบรนดของตนมี
ความแตกตางจากแบรนดอ่ืนและเจาะจงกลุมเปาหมายที่ชัดเจน ในขณะที่บางแบรนดแขงขันดวย
ราคาและปริมาณท่ีดึงดูดกลุมผูบริโภคมากกวาจึงทําใหบางแบรนดที่เนนในเร่ืองคุณภาพของสินคามี
ตนทุนท่ีสูงกวาตองตั้งราคาสูงกวาจึงตองสูญเสียสวนแบงทางการตลาดไป ดวยการแขงขันท่ีเขมขน
แตละแบรนดจึงตองหันมาทําการตลาดและโปรโมทสินคาของตนผานทางส่ือโฆษณา หรือการสราง
จุดยืนของแบรนดใหแข็งแรง ซ่ึงจําเปนตองลงทุนมากและภาระของตนทุนเหลานั้นถูกผลักไปให
ผูบริโภคตองจายคืนผานราคาสินคาท่ีสูงข้ึนเพราะไดรวมตนทุนทางดานการตลาดไวแลว จากท่ีได
ประเมิน สถาการณเศรษฐกิจไวในขางตนจะพบวาผูบริโภคไมสามารถรับภาระคาใชจายท่ีมีราคาสูง
ไดอันเนื่องมาจากคาครองชีพตอคาใชจายท่ีไมเพียงพอถึงแมวาเศรษฐกิจจะคอยๆฟนตัวข้ึนแตการใช
จายยังคงรัดกุมอยู 

เพื่อความอยูรอดในสถานการณปจจุบัน รานคาปลีกสมัยใหมในไทยจําเปนตองปรับตัว
และหากลยุทธที่เขาใจและเขาถึงผูบริโภคมากข้ึนและหนึ่งในการสรางกลยุทธของผูคาปลีกเพื่อความ
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เปนผูนําและกระตุนใหผูบริโภคจับจายใชสอยในรานคาปลีกสมัยใหมของตนมากข้ึน การนําเสนอ
สินคาไพรเวทแบรนดในรานคาปลีกสมัยใหมจึงเปนโอกาสใหผูคาปลีกสมัยใหมทํากําไรและคงธุรกิจ
อยูได นั่นคือการหันมาเปนเจาของแบรนดเสียเองโดยจางโรงงานผลิตแลวนําสินคาท่ีจางผลิตน้ีมา
จําหนายในรานของคาปลีกสมัยใหมของตนภายใตช่ือแบรนดท่ีตั้งข้ึนมาใหมหรือช่ือแบรนดเดียวกัน
กับช่ือของรานคาปลีกสมัยใหม (Private Brand) วางจําหนายบนเชลฟของรานคาปลีกสมัยใหมของ
ตนแขงขันกับแบรนดในทองตลาด (National Brand) โดยรานคาปลีกสมัยใหมจะใชตนทุนในการ
บริหารจัดการสินคาของตน (Private Brand) ต่ํากวาแบรนดในทองตลาด (National Brand) เพราะ
สามารถควบคุมคาใชจายไดเนื่องจากการนํามาขายในรานของตนและไมไดทําการตลาดมากนัก จึง
ทําใหราคาของสินคาไพรเวทแบรนดสามารถต้ังราคาถูกกวาแบรนดในทองตลาดได (National 
Brand)  นอกจากนี้ไพรเวทแบรนดยังเปนอีกหนึ่งวิธีในการชวยใหรานคาปลีกสมัยใหมสามารถถัว
เฉล่ียกําไรไดเพราะควบคุมตนทุนจากการส่ังผลิตในจํานวนมากไดเพื่อกระจายไปขายในแตละสาขา
ท่ัวประเทศของตน อีกทั้งยังชวยสรางความจงรักภักดีใหกับรานคาปลีกสมัยใหมในกลุมของ
ผูบริโภคไดอีกดวย ความเปนจริงแลวกลยุทธการนําสินคาไพรเวทแบรนดเขามาขายในรานคาปลีก
สมัยใหมไมใชเร่ืองใหม มีการนํามาใชจริงและประสบความสําเร็จมากมายในตางประเทศ สวนใน
ไทยก็มีการนําสินคาไพรเวทแบรนดเขามาขายในรานคาปลีกสมัยใหมมาหลายปแลวแตยังมีสัดสวน
เพียง 2% จากผลสํารวจ Nielsen ในปพ.ศ. 2557 นั่นแสดงใหเห็นวาวงการคาปลีกสมัยใหมในไทยยงัมี
โอกาสในการเสนอขายสินคาไพรเวทแบรนดอีกมากหากเทียบกับในประเทศท่ีสินคาไพรเวทแบ
รนดประสบความสําเร็จอยางมาก อาทิ ประเทศสวิตเซอรแลนดและอังกฤษ นอกจากนี้ผูบริโภคจะ
ซื้อไพรเวทแบรนดมากขึ้นในชวงเศรษฐกิจถดถอยหรือคิดเปน 74% และมีแนวโนมสูงมากที่จะใช
ตอถึงแมวาเศรษฐกิจจะฟนตัวขึ้นแลวก็ตามจึงถือเปนกลยุทธท่ีดีใหกับกลุมผูคาปลีกสมัยใหมใน
ไทยนํามาใชอยางแพรหลายกับสินคาหลายกลุมในปจจุบัน อยางไรก็ดีผูบริโภคในไทยสวนมากยัง
ไมเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดดวยเหตุผลหลาย ๆ ดาน ถึงแมวาจะนําออกมาจําหนายในราคาถูก
กวา แพงกวา แพคเกจสวยกวา ก็ยังไมเปนท่ีติดตลาดเทาท่ีควร 
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ภาพท่ี 1.6 สัดสวนสินคาไพรเวทแบรนดในประเทศตาง ๆ ป พ.ศ. 2557 
ที่มา: The Nielson company  
 

งานวิจัยฉบับนี้จึงมุงศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกซ้ือสินคาใน
รานคาปลีกสมัยใหมเพื่อทําการหากรอบของอุปสรรค ขอจํากัด และปจจัยสงเสริมสินคาไพรเวทแบ
รนด เพื่อสงเสริมสินคาไพรเวทแบรนดใหเปนอีกตัวเลือกของผูบริโภคและชวยลดภาระคาใชจายที่
สูงเกินเหตุจําเปนเพื่อใหผูประกอบธุรกิจคาปลีกสมัยใหมสามารถนําผลของการวิจยันีไ้ปพฒันากลยทุธ
ใหสินคาไพรเวทแบรนดเปนท่ียอมรับในตลาดคาปลีกของไทย ใหผูบริโภคไดใชสินคาท่ีมีคุณภาพดี
ในราคาท่ีเหมาะสมเทียบเทากับสินคาในทองตลาด (National Brand) สามารถลดคาใชจายลงไดเพื่อให
สมเหตุสมผลกับรายไดขั้นตํ่าเพราะสินคาไพรเวทแบรนดมีราคาถูกกวาถึง 20-30% จากราคาสินคา
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ท่ัวไปในตลาด (National Brand) เพื่อสามารถกระตุนใหผูบริโภคจับจายใชสอยและดึงเม็ดเงินออกสู
ตลาดขับเคล่ือนเศรษฐกิจใหดีข้ึน อีกท้ังยังชวยใหรานคาปลีกสมัยใหมสามารถเพิ่มชองทางการทํา
กําไรไดอยางมีประสิทธิภาพ ตรงกับความตองการของผูบริโภคและสามารถเปนผูนําในตลาดได
เพราะจากการณคาดการณของศูนยวิจัยกสิกรไทยในป 2558 ตลาดสินคาไพรเวทแบรนดในไทยจะมี
มูลคาตลาดประมาณ 27,000 ลานบาท ขยายตัวเพิ่มข้ึน 10-15% เม่ือเทียบกับป 2557 โดยกลุมสินคาท่ี
ผูประกอบการคาปลีกสมัยใหมนํามาผลิตเปนสินคาไพรเวทนั้น สวนใหญจะเปนสินคาอุปโภค
บริโภคพื้นฐานท่ีตราสินคายังไมไดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากนัก คุณภาพอยูในเกณฑท่ี
ผูบริโภคพอใจ หรือไมแตกตางจากสินคาแบรนดท่ัวไปมากนัก อีกท้ังยังเปนสินคาท่ีผูประกอบการ
รานคาปลีกสมัยใหมสามารถวาจางหรือจัดหาผูผลิตท่ีจะทําการผลิตสินคานั้น ๆ ใหกับตนเองได จึง
เปนโอกาสใหผูบริโภคเปดรับไดงายข้ึน  

สวนทางดานศูนยวิจัยเศรษฐกิจ ธุรกิจและเศรษฐกิจฐานรากธนาคารออมสินประเมินไว
ในป 2562 เชนกันวาธุรกิจคาปลีกสมัยใหมจะขยายตัว ไดท่ีรอยละ 3.6-3.8 % เม่ือเปรียบเทียบกับป
กอนหนาในชวงเวลาเดียวกัน ซ่ึงสามารถเติบโตไดเล็กนอย ตอเนื่องจากป 2561 ที่ ณ สิ้นปคาดวา
ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมจะ เติบโตอยูท่ีรอยละ 3.3-3.5% เม่ือเปรียบเทียบกับปกอนหนาในชวงเวลา
เดียวกัน ท้ังน้ีการเติบโตสวนใหญจะอยู ในกรุงเทพและหัวเมืองหลัก ๆ ของการทองเท่ียว สวนสาขา
ท่ีอยูในตางจังหวัด การเติบโตของกําลังซ้ือคอนขางออนตัว โดยเฉพาะจังหวัดที่รายไดหลักมาจาก
ภาคเกษตรกรรม ประกอบกับป 2561 ฤดูฝนมากอนกําหนดฤดูกาล สงผลให ผลผลิตและราคาสินคา
ภาคเกษตรไมเปนไปตามเปาหมาย ท้ังนี้ สําหรับป 2562 คาดวาธุรกิจยังคงเติบโตอยูในเกณฑดีจาก 
มาตรการกระตุนการใชจายของภาครัฐ นอกจากนี้ผูประกอบการ ยังมีการลงทุนเปดสาขาใหม ปรับปรุง
สาขาเดิมใหทันสมัย และเพิ่มพื้นท่ีใหเชาซึ่งจะชวยทําใหรายไดของผูประกอบการเติบโตไดอยาง
ตอเนื่อง จะเห็นไดวาผูคาปลีกสมัยใหมยังมีโอกาสนํากลยุทธสินคาไพรเวทแบรนดไปเพิ่มโอกาส
การทํากําไรในสาขาตาง ๆ และใชไดดีในยามเศรษฐกิจชะลอตัวเพ่ือใหธุรกิจของตนดําเนินตอไปได
อีกดวย และท่ีสําคัญคือเม่ือยามเศรษฐกิจฟนตัวแลวการแขงขันในธุรกิจคาปลีกจะทวีความรุนแรง
เพิ่มข้ึนไปอีกเพื่อเพิ่มฐานลูกคาใหมากท่ีสุด ดังนั้นการลงทุนเปดสาขาใหม ขยายและปรับปรุงสาขา
ตอเนื่อง เนนขยายการลงทุนในเมืองหลักและเมืองรองที่มีการขยายตัวของชุมชนเมือง และเปนเมือง
ศูนยกลาง ภูมิภาคท่ีมีการขยายเสนทางคมนาคมเพ่ือเปดพื้นท่ีคาปลีกใหมรองรับกําลังซ้ือ ท่ีคาดวาจะ
ปรับดีข้ึนในอนาคต แตท้ังนี้ท้ังนั้นแลวหากรานคาปลีกไมเนนกลยุทธการชูจุดเดน (Customization) 
เพื่อสรางความแตกตางและสรางจุดยืนของตนเองก็มีโอกาสที่คูแขงจะตามมาแยงลูกคาไปไดอยางงายดาย 

จะเห็นไดวาสินคาไพรเวทแบรนดเปนกลยทุธท่ีสําคัญท่ีรานคาปลีกสมัยใหมจะเพิ่มกาํไร
และขยายฐานลูกคาของตนเองในชวงจังหวะเศรษฐกิจชะลอตัวและเมื่อเศรษฐกิจฟนตัวแลวสินคา
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ไพรเวทแบรนดก็จะยังคงอยูและชวยใหรานคาปลีกสมัยใหมเปนท่ียอมรับ จดจําและเพิ่มความจงรักภักดี
จากลูกคาไดและจะเปนประโยชนใหกับรานคาปลีกสมัยใหมในระยะยาวในท่ีสุด  
 

 
ภาพท่ี 1.7 อัตราการเติบโตของรายไดธุรกิจคาปลีกสมัยใหม 
ที่มา: สมาคมผูคาปลีกไทย, ประมวลผลโดยศูนยวิจัยเศรษฐกิจ ธุรกิจและเศรษฐกิจฐานรากธนาคาร
ออมสิน 
 
 
1.2  คําถามงานวิจัย 

1. ผูซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคในรานคาปลีกสมัยใหมมีพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคา
ไพรเวทแบรนดอยางไร 

2.  ปจจัยใดบางท่ีมีผลตอการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดและแตละปจจัยมีความสําคัญ
มากนอยตางกันเพียงใด 
 
 
1.3  วัตถุประสงคของการวิจัย (Objectives)  

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของผูซ้ือสินคาประเภทอุปโภค
บริโภคในรานคาปลีกสมัยใหม 

2. เพื่อวิเคราะหปจจัยที่สงผลตอการปฏิเสธการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดประเภทอุปโภค
บริโภคในรานคาปลีกสมัยใหม 
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1.4 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
1. ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกและนักการตลาดไดทราบถึงทัศนคติ พฤติกรรม 

การเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของผูซ้ือสินคาประเภทอุปโภคบริโภคในรานคาปลีกสมัยใหม 
โดยจําแนกตามแตละชวงอายุ 

2. ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกและนักการตลาดไดทราบถึงแนวทางในการพัฒนากลยุทธ
ของสินคาไพรเวทแบรนดของรานคาปลีกสมัยใหม 
 
 
1.5  ขอบเขตของการวิจัย  

การศึกษาวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) แบบการสัมภาษณเชิงลึก 
(In-depth Interview) แบบกึ่งโครงสราง (Semi-Structured Interview) มีขอบเขตของการวิจัยดังนี้ 
 

1.5.1  ขอบเขตดานเนื้อหา 
การศึกษานี้เปนการศึกษาถึงทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาไพรเวทแบรนดกลุม

ประเภทที่มีตัวตนจับตองได (Tangible product) เชน ยาสระผม ครีมบํารุงผิว ขนมกรอบ ขาวสาร เปนตน 
และศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดเพ่ือใชทดแทนแบรนดเดิม
ในทองตลาด (National Brand) และศึกษาถึงปจจัยท่ีทําใหสินคาไพรเวทแบรนดไมประสบความสําเร็จ
และทัศนคติท่ีมีตอสินคาไพรเวทแบรนดในรานคาปลีกในปจจุบัน  
 

1.5.2  ขอบเขตดานระยะเวลาการวิจัย 
ระยะเวลาในการศึกษาและทําวิจัยต้ังแตวันท่ี 1 มิถุนายน 2562 – 30 ตุลาคม 2562 และ

เก็บขอมูลตั้งแตวันท่ี 12 กรกฎาคม 2562 – 12 กันยายน 2562 
 

1.5.3  ขอบเขตดานประชากร 
สัมภาษณจากประชากรในจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอายุมากกวา 

18 ปข้ึนไป ท้ังเพศชายและหญิงท่ีเคยซ้ือสินคาประเภทที่มีตัวตนจับตองได (Tangible product) และ
รูจักหรือเคยเห็นสินคาไพรเวทแบรนด จากรานคาปลีกสมัยใหม อาทิ เทสโกโลตัสซูปเปอรเซ็นเตอร 
บ๊ิกซีซูปเปอรเซ็นเตอร  ทอปซูปเปอรมารเก็ต  บูธส  หรือ วัตสัน ในชวง 6 เดือนท่ีผานมา จํานวน 40 คน  
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1.6  นิยามศัพทเฉพาะ  
1. สินคาไพรเวทแบรนด (Private Brand or Private Label) หมายถึง สินคาตราหางที่

รานคาปลีกสมัยใหมจางโรงงานผลิตและนํามาวางขายในรานคาปลีกสมัยใหมของตนเพื่อแขงขันกบั
สินคาท่ีมีอยูในทองตลาดท่ัวไปที่ตนขายอยู  เชน ตราสินคาเทสโก มายชอยส นัมเบอรเซเวน  

2. ตราสินคาระดับชาติ (National Brand) หมายถึง สินคาที่ผลิตขึ้นโดยผูผลิตหรือ
โรงงานผลิตเพื่อจําหนายอยางท่ัวถึงในรานคาปลีกสมัยใหมทั่วไปโดยไมกําหนดวาตองขายเฉพาะ
รานคาใดรานคาหนึ่ง รูจักอยางแพรหลายและเปนท่ียอมรับจากผูบริโภคในตลาดดวยการทําการสงเสริม
ทางการตลาดอยางหนักหนวงเพ่ือใหไดเปนท่ียอมรับและเปนผูนําในตลาด ซ่ึงเปนสินคาไดทุกประเภท
ไมวาจะเปนของกิน ของใช ของสด เชน โดฟ นีเวีย เลย โอวัลติน โดยผูผลิตไดทําการคิดพัฒนามา
อยางเช่ียวชาญในดานนั้นกอนนําเสนอเปนสินคาเพื่อจําหนายโดยท่ัวไป เปนตน 

3. ชวงอายุ (Generation) 4 กลุม 
 Gen Z หมายถึง ประชากรที่เกิดในชวง ป 2540 ข้ึนไป หรือ อายุ นอยกวา 

22 ป 
 Gen Y หมายถึง ประชากรที่เกิดในชวง ป 2523-2540 หรือ อายุระหวาง 

22-39 ป 
 Gen X หมายถึง ประชากรที่เกิดในชวง ป 2508-2522 หรือ อายุระหวาง 

40-54 ป 
 Gen B หมายถึง ประชากรที่เกิดในชวง ป 2489-2507 หรือ อายุระหวาง 

55-73 ป 
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บทที่ 2 

การทบทวนวรรณกรรม 
 
 
2.1  แนวคิดและประเภทของสินคาไพรเวทแบรนด 
 

2.1.1  ความหมายของสินคาไพรเวทแบรนด 
Y. Bao et al. (2011) ไดใหความหมายของสินคาไพรเวทแบรนดไววา ไพรเวทแบรนด 

คือ ตราสินคาท่ีรานคาปลีกเปนเจาของ ซ่ึงสามารถเรียกไดหลายอยาง อาทิ สินคาตราหาง สินคาไพร
เวทเลเบล สินคาไพรเวทแบรนด เปนตน ซ่ึงถูกพัฒนาโดยผูผลิตและไดพัฒนามาหลายทศวรรษ โดย
เปนคูแขงขันทางตรงของสินคาตราระดับชาติ ซ่ึงกลยุทธทางการแขงขันของสินคาไพรเวทแบรนด
หลัก ๆ คือ ราคาขายท่ีต่ําและคาใชจายดานการสงเสริมทางการตลาดที่ต่ํากวาสินคาตราระดับชาติ 
เพื่อใหสามารถแขงขันได 

M. Nenycz-Thiel, J. Romaniuk (2011) ไดใหความหมายของสินคาไพรเวทแบรนดไววา 
คือ ตราสินคาท่ีสนับสนุนหรือเปนเจาของโดยรานคาปลีก และขายในรานคาปลีกนั้น ซ่ึงปจจุบันถูก
ขายในหลายรานคาปลีกและขยายไปในหลายประเภทสินคามากกวาตราสินคาระดับชาติ 
 

2.1.2  ประเภทของสินคาไพรเวทแบรนด 
Kumar & Steenkamp (2007) แยกสินคาไพรเวทแบรนดออกเปน 4 กลุม ดังภาพท่ี 1.7 

1. แบบท่ัวไป (Generic private labels) สินคาไพรเวทแบรนดท่ีเนนขาย
ในราคาถูกเพื่อสูกับคูแขงและขยายฐานลูกคา จึงไมเนนในเร่ืองของคุณภาพ ลักษณะภายนอกทาง
กายภาพของสินคาเห็นไดชัดเจนวามีราคาถูก กลยุทธการขายชัดเจนในเร่ืองการแขงขันทางดานราคา 

2. แบบเลียนแบบคูแขง (Copycat) ตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีผลิตให
คลายกับของคูแขงมากท่ีสุดแตมีราคาถูกกวาเพ่ือหวังดึงความสนใจจากผูซ้ือและแยงลูกคาจากคูแขง 
กลยุทธการขายชัดเจนในเร่ืองการแขงขันทางดานราคาและการเลียนแบบบรรจุภัณฑ 

3. แบบพิเศษ (Premium store brands) ตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีผลิต
ใหเหนือกวาคูแขงดวยคุณภาพที่ดีกวา ภาพลักษณของตราสินคาจะดูสูงสงเปนตราสินคาระดับสูงอยาง
เห็นไดชัดทางกายภาพแบงออกเปน 2 ประเภท คือ 
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 แบบพิเศษ ตั้งราคาถูกกวาคูแขงหรือตราสินคาระดับชาติ 
คือ คุณภาพเทียบเทาคูแขงหรือดีกวาแตขายราคาถูกกวาและยังคงภาพลักษณ ของตราสินคาท่ีดูสูงสง 

 แบบพิเศษ ตั้งราคาแพงกวาคูแขงหรือตราสินคาระดับชาติ 
คือ คุณภาพเหนือกวาคูแขงมาก วางตําแหนงเปนสินคาท่ีดีท่ีสุด มีคุณภาพดีท่ีสุด ดวยราคาท่ีแพงกวา
คูแขง 

4. แบบมีคุณคา (Value Innovators) การคิดคนกลยุทธนวัตกรรมท่ีไดสินคา
ไพรเวทแบรนดท่ีเนนคุณภาพในราคาท่ีมีประสิทธิภาพ เพื่อสรางความจงรักภักดีใหตราสินคา โดย
เนนสมรรถภาพหรือคุณประโยชนท่ีผูซ้ือจะไดรับท่ีดีท่ีสุด โดยตัดตนทุนท่ีไมจําเปนออกเพื่อรักษาระดับ
ราคาที่สมเหตุสมผล ไมไดเนนเรื่องการสรางภาพลักษณสินคาระดับสูงเหมือนกลุม แบบพิเศษ 
(Premium store brands) เพราะเนนเร่ืองราคาท่ีผูซ้ือสวนใหญเอ้ือมถึง ซ่ึงบางคร้ังใชกลยุทธลดราคา 
และเนนใหเกิดกระแสปากตอปาก (Word of mouth) มักตั้งช่ือตราสินคาข้ึนมาใหมเพื่อสรางภาพลักษณ
ใหม 
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ภาพท่ี 2.1 ประเภทของสินคาไพรเวทแบรนด 
ที่มา: Kumar & Steenkamp (2007) 
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Geyskens et al. (2010) แยกสินคาไพรเวทแบรนดออกเปน 3 กลุม โดยแบงตามระดับของ
คุณภาพ ดังภาพท่ี 2.2 

1. Economy private labels คือ กลุมสินคาราคาประหยัด ตนทุนถูกท่ีสุด 
และมีคุณภาพตํ่าท่ีสุด หรือตํ่ากวา สินคาท่ัวไปของตราสินคาคูแขงหรือตราสินคาระดับชาติ 

2. Standard private labels คือ กลุมสินคาราคาประหยัด ตนทุนถูก มีคุณภาพ
เทียบเทากับสินคาท่ัวไปของตราสินคาคูแขงหรือตราสินคาระดับชาติ 

3. Premium private labels คือกลุมสินคาราคาสูง ตนทุนสูง มีคุณภาพ
เทียบเทากับสินคากลุมพิเศษระดับสูงของตราสินคาคูแขงหรือตราสินคาระดับชาติ 
 

 
ภาพท่ี 2.2 ประเภทของสินคาไพรเวทแบรนด 
ที่มา: Geyskens et al. (2010) 
 
 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค  
 

2.2.1  ความหมายพฤติกรรมผูบริโภค 
Engel, Blackwell and Minard (1993) ไดใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภคไว คือ

พฤติกรรมตาง ๆของแตละบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงในการไดรับ การใช การจัดการกับสินคาและบริการ 
รวมถึงกระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึนกอนและหลังพฤติกรรมตาง ๆเหลานั้นดวย 

Solomon et al. (1995) ไดใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภคไว คือ การศึกษากระบวนการ
ตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของเม่ือบุคคลหรือกลุมคนทําการเลือกซ้ือสินคา ใชสอยและจัดการกับสินคา บริการ แนวคิด
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หรือประสบการณท่ีไดรับจากสินคานั้นแลวตอบสนองความตองการของเขาโดยทําใหเกิดความพึงพอใจ
และสมปรารถนา 

Engle, Kollat and Blackwell (1968) ไดใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภคไว คือ พฤติกรรม
ของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาและไดมาซ่ึงสินคาและบริการ รวมถึง
กระบวนการตัดสินใจกอนหนานั้นซ่ึงเปนบอเกิดของพฤติกรรมดังกลาว 

Faison and Edmund (1977) ไดใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภคไววาเปนการต้ังสมมติฐาน
วามนุษยมีความตองการเปนลําดับข้ันตอนท่ีจะนําไปสูการขับเคล่ือนสภาวะตาง ๆ 

Schiffman (2007) ไดใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภคไว คือพฤติกรรมตาง ๆ ของ
ผูบริโภคท่ีแสดงออกมาโดยการแสวงหา การจัดซ้ือ การใชสอย การประเมินผลและการจัดการสินคา
และบริการท่ีผูบริโภคคาดหวังวาจะสามารถตอบสนองความตองการของเขาได 

Kotler and Keller (2011) ไดใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภคไว คือพฤติกรรมการซ้ือ
ของผูบริโภคเปนการศึกษาถึงวิธีการซ้ือและการจัดหาเพื่อใหไดมาซ่ึงสินคาหรือบริการนั้น และศึกษา
ตอวาซ้ืออะไร เม่ือไหร ทําไมจึงตองซ้ือ รวมถึงศึกษาแนวความคิดและประสบการณตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึน
รายบุคคล กลุมคนหรือองคกรตาง ๆ เพื่อท่ีจะทําใหตอบสนองความตองการของพวกเขาใหเกิด
ความพึงพอใจสูงสุด 

โดยสรุปแลวพฤติกรรมผูบริโภคคือการศึกษาถึงพฤติกรรมของแตละบุคคลหรือกลุมคน
ท่ีทําใหเกิดการไดมาซ่ึงสินคาหรือบริการท่ีผูบริโภคสนใจ โดยศึกษาลงไปท่ีรายละเอียดข้ันตอนของ
กระบวนการตาง ๆ ตั้งแตกอนท่ีจะซ้ือสินคาหรือบริการนั้นไปจนกระท่ังผูบริโภคสนใจท่ีจะซ้ืออีกคร้ัง
เพราะนั่นแสดงใหเห็นไดวาสินคาหรือบริการนั้นทําใหเกิดความพึงพอใจและตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภคได 
 

2.2.2  โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  
Howard and Sheth (1969) ไดอธิบายพฤติกรรมผูบริโภคดวยการสรางโมเดลที่แสดง

ใหเห็นวาพฤติกรรมผูบริโภคเปนระบบที่เกิดข้ึนอยางมีเหตุและผล โดยพฤติกรรมของผูบริโภคจะมี
ขอจํากัดของกระบวนความคิดและขอจํากัดดานความสามารถในการเรียนรูและรับรูขอมูลโดยพฤติกรรม
การซ้ือจะเกิดข้ึนซํ้า ๆ เปนวงจรอีกท้ังความถ่ีจะข้ึนอยูกับประเภทของสินคานั้น ๆ 

Howard and Sheth พยายามสรางโมเดลซ่ึงประกอบดวย 4 องคประกอบหลักเพื่ออธิบาย
กระบวนการของพฤติกรรมผูบริโภค นั่นคือ ตัวแปรนําเขา ตัวแปรสมมติฐาน ตัวแปรสงออก และตัวแปร
ภายนอกดังแสดงในรูปภาพท่ี 2.3 
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ภาพท่ี 2.3 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
ที่มา: Howard and Sheth (1969) 
 

ดวยความพยายามที่จะวิเคราะหและเขาใจพฤติกรรมผูบริโภค Howard and Sheth ได
รวบรวมขอมูลในหลาย ๆแขนงเพื่อสรางขอบเขตขององคความรูที่เช่ือมตอพฤติกรรมของผูบริโภค
ทั้งหมดไวดวยกันในโมเดลนี้ โดยใชการทํางานรวมกันของตัวแปรพื้นฐานท้ังหมดเพื่ออธิบายวิธีการ
แกปญหาพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนขณะท่ีผูบริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาหรือบริการ โมเดลนี้ใหความสําคัญ
ในการอธิบายพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและเพ็งเล็งถึงการซ้ือซํ้าโดยสามารถอธิบายองคประกอบหลัก
ทั้ง 4 ไดดังนี้ 

2.2.2.1 ตัวแปรนําเขา (Input variables) ประกอบดวยบทบาทของขอมูล
ที่เกี่ยวกับองคประกอบในตัวสินคาหรือตราสินคา (อาทิ คุณภาพ ราคา ลักษณะเฉพาะบริการ การใช
ประโยชน) ขอมูลเหลานี้เปนสวนสําคัญในการแสดงตัวสินคาท่ีผูบริโภคสามารถมองเห็นไดเอง และ
เปนสัญลักษณของสินคาเพื่อใชในการโฆษณาหรือทําการตลาดโดยเจาของสินคาซ่ึงเปนส่ิงท่ีสรางคุณคา
ใหใหกับตัวสินคา นอกจากนี้ขอมูลยังสามารถมาจากสภาวะแวดลอมของผูบริโภค คนในครอบครัว 
กลุมคน ชนช้ันทางสังคม และวัฒนธรรมเปนตน ขอมูลเหลานี้ไมจําเปนตองมาจากการโฆษณาหรือ
การควบคุมของเจาของสินคาเพียงเทานั้นแตสามารถมาจากแหลงขอมูลภายในสวนบุคคลไดอีกดวย 

สามารถสรุปไดวาตัวแปรนําเขาคือการกระตุนดวยกิจกรรมทางการตลาด
และส่ิงแวดลอมทางสังคมของผูบริโภค ซ่ึงสามารถแบงไดเปน 3 แบบ คือ 

 แรงจูงใจสําคัญ  คือ  ลักษณะทางกายภาพและเปน
องคประกอบสําคัญของสินคา ไดแก ราคา คุณภาพ ความคิดริเร่ิม ความแปลกใหมของตัวสินคา การ
เขาถึงสินคาและการใชงานสินคา รวมถึงคุณลักษณะของแบรนด 
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 แรงจูงใจดานสัญลักษณ คือ คําพูด และคุณลักษณะท่ี
มองเห็นไดของสินคา รูปแบบของสินคาท่ีรับรูไดโดยผูซ้ือ รวมถึงผลกระทบอันเกิดจากการโฆษณา
หรือขอมูลที่ส่ือสารจากผูขายในการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

 แรงกระตุนทางสังคม คือแรงกระตุนท่ีมาจากส่ิงแวดลอม
รอบตัวของผูบริโภคเอง ไมวาจะมาจากครอบครัว กลุมเพื่อน ก็ตาม 

2.2.2.2 ตัวแปรสมมติฐาน (Hypothetical constructs) แบงออกเปน 2 
หมวด คือ โครงสรางการรับรู (Perceptual Constructs) และโครงสรางการเรียนรู (Learning Constructs) 
โดยโครงสรางการรับรู (Perceptual Constructs) อธิบายถึงกระบวนการรับขอมูล ความสนใจในแรง
กระตุน ความออนไหวของสาร การตอบรับ การปดกั้นขอมูล ความลําเอียงและอคติที่เกิดข้ึนตอตัวสินคา 
ในขณะท่ีโครงสรางการเรียนรู (Learning Constructs) อธิบายถึงรูปแบบทัศนคติ ความคิดเห็น ความรู
ท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือ การประเมินผลหลังการซ้ือ และความเขาใจในตราสินคา 

อางอิงจากวิธีการจัดการกับขอมูลตั้งแตการรับรูและวิธีการตอบสนองตอ
ขอมูลของแตละคนท่ีไดจากปจจัยนําเขา (Input Variables) ท่ีแตกตางกัน ขอมูลท่ีไดรับอาจไมไดรับ
ความสนใจทั้งหมดนั้นหมายถึงขอมูลบางสวนอาจไมไดถูกนํามาประมวลผล จึงทําใหเกิดความเขาใจผิด
ในตัวสินคาหรือบางคร้ังอาจถูกบิดเบือนไปตามความคิดของผูรับสารจนเกิดอคติ 

 โครงสรางการเรียนรู เปนการจัดการกับการเกิดแรงจูงใจ
ของผูบริโภคและความพึงพอใจในขณะทําการเลือกซื้อสินคา ความสนใจจะมีผลตอแรงจูงใจของ
ผูบริโภคในการกําหนดเกณฑในการเลือกซ้ือสินคา ความเขาใจในขอมูลของสินคารวมถึงทัศนคติท่ี
มีตอสินคาและความมั่นใจในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา แรงจูงใจเปนตัวบงบอกถึงเปาหมายของผูซ้ือ
ในการเลือกหาสินคาท่ีตองการ ซ่ึงเปนจุดเร่ิมตนพื้นฐานของการเรียนรู 

 ความเขาใจในตราสินคา เปนความรูอยางหนึ่งเกี่ยวกับ
การมีอยูและรูคุณลักษณะของตราสินคานั้นท่ีปรากฏใหเห็นในรูปแบบตาง ๆ และยังทําใหผูบริโภค
ม่ันใจตอตราสินคานั้นรวมถึงการนํามาสรางเกณฑในการเลือกซ้ือสินคาจนเกิดเปนความตั้งใจท่ีจะ
ซ้ือสินคานั้น ผลท่ีไดจากองคประกอบในการเรียนรูทําใหเกิดเปนโครงสรางการเรียนรูท่ีรวมถึง การ
ประเมินผลหลังการซ้ือและผลลัพธท่ีสนับสนุนความเขาใจในตราสินคา และทัศนคติตอตัวสินคานัน้ 
เปนตน 

2.2.2.3 ตัวแปรสงออก (Outputs)  คือผลลัพธจากการตอบสนองตอตัวแปร
โครงสรางการรับรูและตัวแปรโครงสรางการเรียนรูไมวาจะเปน ความสนใจ ความเขาใจ ทัศนคติ หรือ
การซ้ือ 
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2.2.2.4 ตัวแปรภายนอก (Exogenous variables and working relationships) 
เปนตัวแปรที่เกิดจากปจจัยภายนอกที่ไมสามารถใหความหมายและทราบไดวาจะเกิดข้ึนหรือไมเกิดข้ึน
เพราะไมมีความแนนอน ซ่ึงตัวแปรเหลานี้อาจสงผลตอโครงสรางท้ังหมดหรือบางสวนของโมเดล
พฤติกรรมผูบริโภค และยังมีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ เวลาท่ีมีจํากัดของผูซ้ือ บุคลิก คุณลักษณะ
ของผูซ้ือ สถานการณทางการเงินของผูซ้ือเปนตน 

จึงสรุปไดวาโมเดลพฤติกรรมผูบริโภคของ Howard and Sheth สามารถแบงลําดับข้ันท่ี
ทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือดังนี้ 

 ขั้นการแกปญหาอยางครอบคลุม (Extensive problem solving) เปน
ข้ันแรกท่ีผูซ้ือไมมีขอมูลเบ้ืองตนของสินคาหรือตราสินคานั้น และไมมีขอมูลอางอิงตาง ๆ เกี่ยวกับ
สินคานั้นดวย จึงทําใหผูซ้ือเสาะหาขอมูลจากทุก ๆ ตราสินคาในตลาดท้ังหมดกอนการตัดสินใจซ้ือ 
หากผูซ้ืออยูในข้ันนี้ ตัวแปรนําเขา (Input variables) จะมีความสําคัญอยางมากท่ีจะทําใหผูซ้ือเขาใจ
สินคาไดมากข้ึนและเกิดความคุนเคยมากข้ึนเร่ือย ๆ เม่ือไดรับขอมูลมากข้ึน 

 ข้ันการแกปญหาอยางมีขอบเขต (Limited problem solving) เปนข้ัน
ท่ีสองเม่ือผูซ้ือมีขอมูลเกี่ยวกับสินคานั้นบางแลวจึงมีตัวเลือกในการเปรียบเทียบนอยลง การหาขอมูล
นอยลงเพราะถูกกล่ันกรองมาแลวสวนหนึ่ง ในข้ันนี้ผูซ้ือจะนําขอมูลไปวิเคราะหในสวนโครงสราง
การรับรู (Perceptual Constructs) และโครงสรางการเรียนรู (Learning Constructs)ไดเร็วกวา จนเกิด
เปนทัศนคติท่ีมีตอสินคา ดังนั้นภาพลักษณของสินคาจึงมีความสําคัญกับความคิดของผูซ้ือท่ีมีตอสินคา
อยางมากในสวนนี้ 

 ข้ันพฤติกรรมการตอบสนองตามความคุนเคย (Habitual response 
behavior) เปนข้ันท่ีผูซ้ือมีความรูเกี่ยวกับสินคาในตลาดเปนอยางดี จนสามารถแจกแจงความแตกตาง
ของแตละสินคาและสามารถตัดสินใจวาจะซ้ือสินคาตัวไหนได  
 
 
2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  
 

2.3.1 ความหมายกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
Kotler & Armstrong (2011) กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการไมไดเกิดข้ึนมา

โดยทันทีทันใดแตมีการใชระยะเวลาในการคิดไตรตรอง วิเคราะหทางเลือก และประเมินปจจัยตาง ๆ 
เพื่อหาขอสรุปกอนตัดสินใจซ้ือ ในปจจุบันนักการตลาดจึงยอมใชจายเพื่อศึกษาขอมูลเกี่ยวกับผูซื้อ
มากข้ึนวาผูซ้ือคือใคร ทําไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไหร ซ้ือท่ีไหน และทําไมถึงซ้ือ 
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ลูกคาตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการตาง ๆ จากอิทธิพลของ วัฒนธรรม สังคม บุคลิก
สวนตัว มีทั้งท่ีควบคุมไดและควบคุมไมได นักการตลาดจึงตองศึกษาและระวังปจจัยเหลานี้ 

Solomon (2006) ผูซ้ือมีมากมายหลายแบบต้ังแตเด็กเล็กท่ีมาซ้ือของเลนพรอมผูปกครอง
ไปจนถึงนักธุรกิจในบริษัทขนาดใหญที่มาซ้ือระบบปฏิบัติการคอมพิวเตอรราคาแพง ซ่ึงแตละแบบ
ก็มีกระบวนการตัดสินใจท่ีแตกตางกันไป 

Hawkins, Mothersbaugh & Best (2007) กระบวนการตัดสินใจท้ังหมดทางการตลาดมี
พื้นฐานมาจากผลสรุปของพฤติกรรมผูบริโภค 

Engel J.F., Kollat D.T., and Blackwell R.D. (1968) องคประกอบของกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคประกอบดวย ปจจัยนําเขา กระบวนการของขอมูล กระบวนการตัดสินใจ 
และตัวแปรท่ีสงผลตอการตัดสินใจตาง ๆ ซ่ึงกระบวนการตัดสินใจนั้นจะมีทั้งหมด 5 ลําดับ คือ การรับรู
ความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก และการตัดสินใจเลือกผลลัพธ 

Schiffman & Kanuk (1994) กระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีมีทางตัวเลือกมากกวา 1 ทางเลือก
ผูซ้ือจะพิจารณาทั้งทางดานจิตใจ กายภาพ รวมถึงการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 
 

2.3.2  โมเดลกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 

 
ภาพท่ี 2.4 โมเดลกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
ที่มา: Schiffman & Kanuk (2004) 
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โมเดลกระบวนการตัดสินใจซ้ือของ Schiffman & Kanuk ไดแบงออกเปน 3 กระบวนการ
หลัก ๆ คือ การนําเขา (Input) การประมวลผล (Process) และการสงออก (Output) สามารถอธิบายได
ดังนี้ 

กระบวนการนําเขา (Input) คือ การนําปจจัยดานอิทธิพลภายนอกท้ังหมดที่จะมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือมาศึกษา แบงออกเปน 2 หมวด คือ 1. หมวดปจจัยดานความพยายามทางการตลาด 
ซ่ึงประกอบไปดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมทางการตลาด 2. ปจจัย
ดานส่ิงแวดลอมทางสังคม ซ่ึงประกอบไปดวยพื้นฐานทางสังคมทั้งหมด ไดแก ครอบครัว แหลงท่ีมา
ของขอมูล แหลงท่ีมาของขอมูลท่ีไมไดมาจากการโฆษณา ชนช้ันทางสังคม และวัฒนธรรม 

การประมวลผล (Process) คือ ข้ันตอนในการตัดสินใจ เมื่อไดรับปจจัยนําเขา (Input) 
รวมกับปจจัยทางจิตวิทยาซ่ึงเกี่ยวกับเรื่องของการจูงใจ การรับรูของขอมูลที่ไดรับมา การเรียนรู 
บุคลิกลักษณะสวนตัวและทัศนคติ จึงเกิดการรับรูถึงความตองการของตนเอง คนหาขอมูล แลวจึง
ประเมินผลทางเลือกท่ีมีท้ังหมดจนเกิดเปนประสบการณ 

การสงออก (Output) คือขั้นตอนแสดงผลหลังประเมินทางเลือกที่มีแลวจึงเกิดเปน
ความสนใจท่ีจะซ้ือเพ่ือทดลองหรือซ้ือซํ้าอีกคร้ังหากหลังใชไดรับประสบการณท่ีพึงพอใจ 
 
 
2.4  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสินคาไพรเวทแบรนด  
 

2.4.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสินคาไพรเวทแบรนดที่ศึกษาปจจัยที่ทําใหผูซื้อ
ปฏิเสธ สินคาไพรเวทแบรนด 

M. Nenycz-Thiel & J. Romaniuk (2011) การปฏิเสธตราสินคาใด ๆ คือการตัดสินใจ
อยางมีสติวาจะไมซ้ือสินคาของตราสินคานั้น ๆ ซ่ึงการปฏิเสธในลักษณะนี้แตกตางจากพฤติกรรม
การปฏิเสธการซ้ือสินคาโดยท่ัวไปท่ีอาจเกิดจากการไดรับขอมูลท่ีบิดเบือน ไมครบหรือไดรับขอมูล
จากแหลงท่ีไมนาเช่ือถือจนไมไดทําการซ้ือในบางคร้ัง แตการปฏิเสธตราสินคาท่ีกลาวถึงนี้แตกตาง
ตรงท่ีผูซ้ือจะสรางกําแพงปดกั้นและไมรับรูเกี่ยวกับตราสินคานี้อีกตอไป เกิดเปนอคติรวมถึงความเช่ือ
ในแงลบกับตราสินคานั้นกระทั่งเปนอุปสรรคในการซ้ือสินคาของตราสินคานั้นไปตลอด 

เหตุผลในการปฏิเสธตราสินคาไพรเวทแบรนดจากความเช่ือในแงลบไดถูกกลาวไว 5 
เหตุผล ดังนี้ 

 ปฏิเสธอันเนื่องมาจากประสบการณที่ไมดีในอดีตกับตราสินคานั้น 
เนื่องจากผลลัพธท่ีไดหลังใชสินคาไมตรงตามท่ีคาดหวัง 
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 ปฏิเสธอันเนื่องมาจากผลดานศีลธรรม ผูซ้ืออาจปฏิเสธท่ีจะซ้ือสินคา
กับตราสินคานั้น เม่ือไมเห็นดวยกับนโยบายของบริษัทท่ีผลิต นําเขาหรือมีสวนกับตราสินคานั้นท่ีอาจ
สงผลไมดีตอสังคม 

 ปฏิเสธอันเนื่องมาจากความเขาใจวาคุณภาพของสินคาตํ่า โดยอางอิง
มาจากปจจัยภายนอกตาง ๆ ไดแก โฆษณา ราคา ชื่อเสียงของตราสินคา บรรจุภัณฑ เปนตน ซ่ึงมีผล
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยเฉพาะอยางยิ่งเม่ือผูซ้ือไมเคยไดรับประสบการณจากสินคามากอน
ไมวาจะเปน รูป รส หรือกล่ิน ก็จะประเมินวาคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดต่ําไวกอนเสมอ 

 ปฏิเสธอันเนื่องมาจากความเขาใจวามีความเสี่ยงสูง โดยผูซื้อมี
ความเขาใจวาสินคาไพรเวทแบรนดจะใหความเส่ียงกับตนสูงกวาสินคาทั่วไป จึงไมไวใจวาสินคา
ไพรเวทแบรนดจะใหผลลัพธตามท่ีตนตองการและเปนผลใหไมกลาซ้ือไปฝากผูอ่ืนดวยเชนกัน 

 ปฏิเสธอันเนื่องมาจากผลจากการใชสินคาตราไพรเวทแบรนดหนึ่ง
สงผลตอสินคาประเภทเดียวกันของอีกของอีกตราสินคาไพรเวทแบรนดหนึ่ง 

Vo & Nguyen (2015) ไดศึกษาหลาย ๆงานวิจัยท่ีเกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอ
ความต้ังใจท่ีจะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดและพัฒนากรอบการศึกษาเปนโมเดลดังภาพ 2.3 
 

 
ภาพท่ี 2.5 โมเดลปจจัยท่ีมีผลตอการรับรูดานคุณภาพและความต้ังใจท่ีจะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
ที่มา: Vo & Nguyen (2015) 
 

ปจจัยท่ีมีผลตอการรับรูดานคุณภาพและความต้ังใจท่ีจะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดมาจาก 
4 สวนสําคัญคือ การรับรูดานความเส่ียง ความคุนเคย ภาพลักษณของรานคา และ การรับรูดานคุณภาพ 
โดยเร่ิมตนจาก การรับรูดานความเส่ียง (Perceived risk)  เร่ิมตนมาจากความรูสึกดานจิตวิทยาเม่ือผูซ้ือ
รูสึกกังวลวาผลลัพธจะไมเปนไปตามคาดหวังหรือรูสึกวาสินคานี้มีความเส่ียงก็จะลดความต้ังใจท่ีจะซ้ือ
ลงไป โดย Vo & Nguyen ไดใหตัววัดความเส่ียงไวดวยกัน 3 ดาน ดังนี้  
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 ความเส่ียงดานการเงิน (Financial risk) เม่ือผูซ้ือกังวลท่ีสูญเสียเงินไป
หลังจากจากซ้ือสินคา และยังรวมถึงความกังวลวาในแตละคร้ังท่ีซ้ือของจะตองใชจายเทาไหรเม่ือเทียบ
กับรายไดท่ีมี 

 ความเสี่ยงดานสมรรถภาพ (Performance risk) เม่ือซ้ือกลัววาสินคาท่ีซ้ือ
จะไมไดรับความพึงพอใจตามที่หวงัหรือไมไดรับประโยชนเทาท่ีควร ซ่ึงมักจะเกิดข้ึนเม่ือซ้ือสินคานั้น
เปนคร้ังแรกเพราะไมมีขอมูลเกี่ยวกับสินคามากอน 

 ความเส่ียงดานกายภาพ (Physical risk) เปนความกังวลวาผลลัพธท่ีได
จะเปนไปในแงลบท่ีทําใหบาดเจ็บ เสียสุขภาพ หรือไมปลอดภัยตอชีวิต 

ในขณะท่ีการวิจัยของ (Y.Sheau-Fen et al., 2012) เร่ืองไพรเวทแบรนดไดระบุปจจัยดาน
ความเส่ียง (Perceived risk) เชนเดียวกับ Vo & Nguyen, 2015 แตเพิ่มความเส่ียงดานสังคม (Social Risk) 
เขามาดวย เกี่ยวเนื่องกับการตัดสินใจเลือกตราสินคาท่ีคูควรกับตนเองจะทําใหผูซ้ือถูกจัดวาเปนคน
ประเภทเดียวกับตราสินคาท่ีตนเองเลือกใช ซ่ึงหากภาพลักษณของสินคาไมดีพออาจทําใหเกิดความอับอาย
ในสังคมเม่ือตัดสินใจใชสินคานั้น เพราะคนในสังคมที่ตนเองอยูนั้นไมไดใชสินคานั้น จึงเกิดการกลัว
วาจะไมเปนท่ียอมรับในสังคม และเกิดความอับอาย 
 

2.4.2  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสินคาไพรเวทแบรนดท่ีศึกษาปจจัยท่ีทําใหผูซ้ือเลือกซ้ือ 
สินคาไพรเวทแบรนด 

ตอเนื่องจากงานวิจัยของ (Vo & Nguyen, 2015) ดังภาพท่ี 2.3 ยังมีอีก 2 ปจจัย ท่ีสามารถ
ทําใหผูซ้ือตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดไดนั่นคือ สวนสําคัญดานความคุนเคย (Familiarity) คือ
ผลิตภัณฑตาง ๆ  ท่ีผูซ้ือเคยมีประสบการณการใชเองหรือเคยไดรับขอมูลจากแหลงโฆษณาตาง ๆ รวมถึง
การไดมีปฏิสัมพันธกับพนักงานขายเกี่ยวกบัผลิตภัณฑหรือไดรับฟงเร่ืองราวของผลิตภัณฑมาจาก
คนรอบขางแบบปากตอปาก (Word of mouth) หากลูกคามีความคุนเคยตอสินคาหรือตราสินคานั้น
แลวก็จะสามารถลดการรับรูดานความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนหลังจากซ้ือผลิตภัณฑลงไปได และปจจัยดาน
ภาพลักษณของรานคา (Store image) เปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีทําใหผูซ้ือรับรูขอมูลและจุดยืนของรานคา
ในเร่ืองของคุณภาพ องคประกอบของสภาพแวดลอมในราน คุณภาพดานการบริการ ราคา ความคุมคา 
ความสะดวกสบายและคุณภาพของสินคา โดยผูซ้ือจะประเมินขอมูลเหลานี้แลวแปรเปนภาพลักษณ
ท่ีมีตอรานคา ซ่ึงภาพลักษณของรานคานี้จะสงผลตอความความรูสึกของผูซ้ือในดานความเสี่ยงดาน
การเงิน ความเส่ียงดานสมรรถภาพ และความเส่ียงดานกายภาพ ซ่ึงมีผลตอทัศนคติของลูกคาท่ีมีตอ
สินคาไพรเวทแบรนด โดยความเส่ียงท้ัง 3 ดานรวมถึงความคุนเคยและภาพลักษณของรานคา (Store 
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image) จะมีผลตอการรับรูดานคุณภาพและเปนผลใหเกิดความต้ังใจท่ีจะซ้ือ ในขณะเดียวกันความคุนเคย
ก็จะสงผลโดยตรงตอความต้ังใจท่ีจะซ้ือดวยเชนกัน 

Y. Bao et al. (2011) ในอดีตสินคาไพรเวทแบรนดสามารถแขงขันกับสินคาท่ัวไปดวย
กลยุทธทางดานราคาและตนทุนทางการตลาดท่ีต่ํากวาจนสงผลดานการรับรูของผูซ้ือทางดานคุณภาพวา
สินคาไพรเวทแบรนดมีคุณภาพต่ํา (Y. Bao et al, 2011) พบวา คุณภาพเปนสวนสําคัญที่ทําใหผูซื้อ
ตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ผูคาปลีกสมัยใหมควรหยุดการมุงเนนเฉพาะกลยุทธดานราคาแต
ควรหันมาใหความสําคัญดานคุณภาพมากข้ึน จึงไดศึกษาหาปจจัยท่ีมีผลตอการรับรูดานคุณภาพของ
สินคา จนพบวามีปจจัยภายนอกที่จับตองไมได อยู 3 ปจจัยสําคัญท่ีทําใหเกิดการรับรูดานคุณภาพและ
เกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือไดในขณะเดียวกัน ดั่งภาพ 2.6 มีปจจัยตาง ๆ ดังนี้  
 

 
ภาพท่ี 2.6 โมเดลปจจัยท่ีมีผลตอการรับรูดานคุณภาพและความต้ังใจท่ีจะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
ที่มา: Y. Bao et al. (2011)    
 

 ภาพลักษณของรานคา (Store image) ซึ่งเปนผลที่เกิดจากการผสม
ระหวางองคประกอบตาง ๆ อาทิ ส่ิงแวดลอมภายในรานระหวางท่ีลูกคาซ้ือของ การบริการของรานคา 
การจัดประเภทของสินคาภายในรานคา คุณภาพของสินคาเปนตน  สามารถพูดไดวาภาพลักษณของ
รานคา ก็คือตัวตนของรานคานั้น ๆ  หากรานคามีภาพลักษณที่ดีตอผูซ้ือก็มักจะเปนผลดีตอสินคาไพรเวท
แบรนดของรานคาปลีกนั้นไปดวย 

 สินคาประจําของรานคา (Product signatureness) รานคาปลีกแตละราน
จะมีสินคาหลัก ๆ  ของรานท่ีแตกตางกัน จึงเปนท่ีสรางการจดจําใหผูซ้ือวาหากตองการส่ิงของประเภทนี้
ควรจะไปซื้อท่ีรานคาใด สินคาประจําของรานจึงมีผลตอการรับรูดานคุณภาพเพราะเปนเสมือนตัวแทน
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ของรานในความคิดของผูซ้ือท่ีจะมีความม่ันใจท่ีจะซ้ือสินคาประเภทนี้ในรานคาปลีกมากกวาสินคา
ประเภทอ่ืน 

 ความหลากหลายของคุณภาพ (Quality Variation) คือการท่ีสินคาหนึ่ง
ประเภทในรานคามีหลากหลายตราสินคาใหเลือกสรรจึงแสดงใหเห็นถึงความหลายหลายในดานคุณภาพ
ของแตละตราสินคาในมุมมองของผูซ้ือ หากความหลากหลายมีมากเกินไปก็จะสงผลใหผูซ้ือไมมั่นใจ
ที่จะซ้ือสินคาเพราะเร่ิมไมแนใจดานคุณภาพ 

Chou & Wang (2016) ไดศึกษาเกี่ยวกับการมีผูเชี่ยวชาญหรือตัวแทนท่ีมีความรูใน
ตัวผลิตภัณฑ (Spokesperson Expertise) เปนตัวกลางการส่ือสารใหผูซ้ือรูจักสินคาไพรเวทแบรนดมากข้ึน 
โดยมองวาการเปล่ียนแปลงทัศนคติของผูซ้ือสวนใหญที่เขาใจวาสินคาไพรเวทแบรนดมีราคาถูกและ
มีคุณภาพตํ่าเปนเร่ืองท่ีทําไดยาก ถึงแมวารานคาปลีกจะพยายามปรับปรุงดานคุณภาพแลวก็ตามแต
ความคิดของผูบริโภคยังคงไมเปล่ียนแปลง การมีผูเช่ียวชาญ (Spokesperson Expertise) เปนตัวกลาง
การส่ือสารเพื่อโนมนาวใหลูกคาเกิดความสนใจท่ีจะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดเปนอีกกลยุทธหนึ่งท่ี
จะชวยลดระยะทาง (Product Distance) ระหวางสินคาไพรเวทแบรนดและผูซื้อใหใกลกันมากขึ้น 
และสามารถลดการตอตานสินคาไพรเวทแบรนดลงได โดยผูเช่ียวชาญจะเปนผูนําขอมูลทางการตลาด
ไปส่ือสารใหผูบริโภคเขาใจมากข้ึน การศึกษานี้ไดจัดทําเปนโมเดลตามภาพ 2.4 
 

 
ภาพท่ี 2.7 โมเดลปจจัยที่มีผลตอการโนมนาวและเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูซื้อที่มีตอสินคา

ไพรเวทแบรนด 
ที่มา: Chou & Wang (2016) 
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การศึกษานี้เร่ิมตนจากการอางอิงทฤษฎีระดับการตีความหมาย (Construal Level Theory, 
CLT) ท่ีเปนการศึกษาเรื่องระยะทางดานจิตวิทยาระหวางวัตถุกับเหตุการณ โดยระยะทางเกิดไดจาก 
เวลา ระยะหาง สังคม หรือขอสมมติฐานตาง ๆ เม่ือผลลัพธของระยะทางดานจิตวิทยาอยูในระดับ
การตีความหมายที่สูง การตีความหมายจะเปนไปอยางงาย ในขณะเดียวกันเม่ือผลลัพธของระยะทาง
ดานจิตวิทยาอยูในระดับการตีความหมายท่ีต่ํา การตีความหมายก็จะมีความซับซอนมากข้ึน หรืออาจ
กลาวไดวาเม่ือผลลัพธของระยะทางดานจิตวิทยาอยูในระดับการตีความหมายที่ต่ํา หรือระยะใกล ผูซ้ือ
จะใหความสนใจในตัวสินคามากข้ึน คิดซับซอนมากข้ึน ประเมินผลระหวางราคาและผลประโยชน
ท่ีจะไดรับมากข้ึน และมีผลตอการตัดสินใจซ้ือท่ียากข้ึน โดยทฤษฎีระดับการตีความหมายมีผลตอสินคา
ท่ีเกี่ยวของ (Product relevance) เม่ือมีผลลัพธท่ีสูง การประเมินผลและการตัดสินใจเกี่ยวกับสินคาจะ
มีความสําคัญอยางมากเพราะผูซ้ือจะใหความสนใจเกี่ยวกับสินคามากข้ึน และยังเกี่ยวของกับระยะทาง
ของสินคา (Product distance) ซ่ึงเปนการรับรูดานระยะทางดานจิตวิทยาระหวางผูซ้ือและสินคาซ่ึงมี
ผลตอทัศนคติของผูซ้ือท่ีจะตัดสินสินคาไมวาสินคาจะมีลักษณะอยางไรก็ตาม การศึกษานี้ยังไดนํา
โมเดลระบบการแกปญหา  (Heuristic-systematic model) ซ่ึงแสดงแบบแผนระบบการคิดและอธิบายวา
ผูซ้ือไดรับและประมวลผลขอความทางการตลาดท่ีโนมนาวใจอยางไร โดยการวิจัยนี้ไดนํามาอางอิง
เพื่อแสวงหากระบวนการท่ีมาจากการดําเนินการทางการตลาดท่ีมีผลตอการโนมนาวใจผูซ้ือ รวมถึง
ขอมูลท่ีส่ือสารจากการตลาดและการแสดงความคิดเห็นของผูซ้ือบนโลกออนไลนดวย โดยจะเนน
การศึกษากลยุทธ (Brand strategy) การโนมนาวใจโดยผูเช่ียวชาญ (Spokesperson Expertise) ท่ีเปน
ตัวกลางการส่ือสารขอมูลสินคาไพรเวทแบรนดสูผูซ้ือเพื่อใหผูซ้ือตัดสินใจซ้ือสินคาและเปล่ียนความคิด
หรือทัศนคติท่ีมีตอสินคาไพรเวทแบรนดในแงลบใหดีข้ึน 

S.Levy & H. Guterman (2012) ไดศึกษาเกี่ยวกับการโฆษณาวามีผลทําใหผูซ้ือสนใจใน
ตัวสินคาไพรเวทแบรนดมากข้ึนหรือไมโดยกลาววาจากการศึกษาทดลองหลายๆงานวิจัยพบวาโฆษณา
จะสงผลตอทัศนติของลูกคาและตราสินคาได จึงทําการศึกษาตอวากลยุทธการโฆษณาจะชวยสราง
การรับรูดานปจจัยภายนอกของตัวสินคา อาทิ ตราสินคา บรรจุภัณฑ โฆษณา ราคา ใหดูมีมูลคาข้ึน
ไดและเปล่ียนทัศนคติของลูกคาท่ีมีตอสินคาไพรเวทแบรนดวามีคุณภาพตํ่าใหดีข้ึนได เพราะการศึกษา
กอนหนาของ (Hoch and Banerji, 1993) ไดระบุไวอยางชัดเจนวาคุณภาพคือ สวนสําคัญท่ีจะทําให
ลูกคาซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด แตถึงแมวาจะพัฒนาคุณภาพแลวก็ยังไมสามารถเปล่ียนแปลงทัศนคติ
ของลูกคาที่มีในเชิงลบกับสินคาไพรเวทแบรนดไดจึงจําเปนตองลงทุนในการโฆษณาเขามาชวย 
โดยขอสรุปในตอนทายของงานวิจัยชิ้นนี้แนะนําวารานคาปลีกจําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองลงทุนในการ
โฆษณาเพื่อความยั่งยืน การจะสรางตราสินคาใหแข็งแรงไดจําเปนตองใชโฆษณาถึงแมวาจะตองมี
ตนทุนท่ีสูงข้ึนหรือข้ึนราคาสินคาก็ตาม เพราะสุดทายแลวจะถูกทดแทนดวยยอดขายที่เติบโตขึ้น 
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นอกจากนี้ยังไดแนะนํา 3 องคประกอบสําคัญท่ีจะทําใหยอดขายสูงข้ึนไดอีก คือ การจัดช้ันวางสินคา 
การรับรูดานคุณภาพของรานคาปลีกตอผูซ้ือท่ีจะสรางมารถเพ่ิมความจงรักภักดีในตราสินคาไดดวย
และการเพิ่มราคาสินคาไพรเวทแบรนดเพ่ือลงทุนดานการโฆษณาใหสินคามีความนาเช่ือถือดานคุณภาพ 
เพราะราคาท่ีถูกนั้นทําใหเกิดผลใน 2 ทาง ในทางบวกคือลูกคามองวาคุมคาท่ีจะซ้ือ แตในทางลบลูกคา
มองวาสินคาไมมีคุณภาพ (Rao and Monroe, 1989) ซ่ึงสุดทายแลวกลยุทธดานราคานั้นจะไมยั่งยืน 

M.Hyman (2008) ไดใหคําแนะนําเกี่ยวกับ 5 ปจจัย ท่ีทําใหสินคาไพรแบรนดประสบ
ความสําเร็จเพื่อเปนแนวทางการศึกษาในอนาคตไวดังนี้  

1. ปจจัยท่ีเกี่ยวของกับดานคุณภาพ ไดระบุไว 4 ประเด็นหลัก คือ 
 สินคาไพรเวทแบรนดที ่มีคุณภาพสูงจะชวยสราง

ภาพลักษณของรานคาใหดูแตกตางและยังมีผลใหสินคาระดับชาติลดราคาต่ําลงไมวาจะดวยโปรโมช่ัน
หรือกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือแยงสวนแบงทางการตลาดกลับคืนจากสินคาไพรเวทแบรนด 

 การรักษาคุณภาพอยางตอเนื่องเพื่อใหมียอดขายท่ียั่งยืน 
และควรใชกลยุทธนี้กับสินคาทุกประเภทเพื่อเพิ่มความเช่ือม่ันใหกับลูกคา 

 ความแตกตางดานคุณภาพระหวางสินคาแตละประเภท
จะทําใหลูกคาเกิดความกังวลวาสินคาไพรเวทแบรนดจะมีความเส่ียงในดานตาง ๆ หากซ้ือมาใช
หรือไมจนเปนเหตุใหกลับไปใชสินคาจากตราสินคาระดับชาติ 

 ผูซ้ือมักจะคํานึงถึงประสบการณท่ีเคยไดรับจากสินคา
นั้น ถึงแมวาจะประเมินขอมูลทางกายภาพของตัวสินคาแลวพบวาคุมคากวาสินคาระดับชาติ แตหาก
เคยไดรับประสบการณท่ีไมประทับใจก็มีผลตอการกลับไปใชตราสินคาระดับชาติ 

2. ปจจัยท่ีเกี่ยวของกับดานราคา ไดระบุไว 4 ประเด็นหลัก คือ 
 เม่ือสินคาระดับชาติปรับราคาใหใกลเคียงกับสินคาไพร

เวทแบรนดมาก ๆจะสงผลใหผูซ้ือเร่ิมสนใจซ้ือสินคาระดับชาติมากข้ึนแตนั่นก็ทําใหกําไรท่ีตราสินคา
ระดับชาติไดรับลดลงไปดวย 

 เม่ือสินคาไพรเวทแบรนดประเภทใดก็ตามท่ีมีราคาถูก
และขายดี ตราสินคาระดับชาติมักจะลดราคาตามลงมาเพื่อแยงสวนแบงทางการตลาด และทําใหชองวาง
ดานราคาของท่ังคูลดลง 

 จุดยืนดานการตั้งราคาขายท่ีถูกในทุก ๆวัน ทําใหสินคา
ไพรเวทแบรนดไดรับผลประโยชนมากข้ึน 

 การขายตัดราคา หรือถูกกวาสินคาระดับชาติ ทําใหสินคา
ไพรเวทแบรนดไดรับผลประโยชนมากข้ึน 
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3. ปจจัยท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑ ไดระบุไว 5 ประเด็นหลัก คือ 
 ความหลายหลายของสินคาที่ขายในรานคาปลีกทําให

ผูคาปลีกสามารถนําเสนอสินคาไพรเวทแบรนดไดมากข้ึน 
 สินคาท่ีมีความนิยมสูง มักจะนิยมนํามาผลิตเปนขายเปน

สินคาไพรเวทแบรนด หมวดหมูสินคาไพรเวทแบรนดท่ีมีความนิยมสูงจะทําใหตราสินคาระดับชาติ
เขามาแขงขันมากข้ึนโดยการใชกลยุทธลดตนทุนเพื่อสามารถตั้งราคาตํ่าลงมาแขงขันกับไพรเวทแบรนดได 

 หากสินคาไพรเวทแบรนดใดท่ีมีสวนแบงทางการตลาด
สูงแลว จะทําใหตราสินคาระดับชาติเขามาแยงสวนแบงทางการตลาดยากข้ึนเพราะลูกคาเร่ิมคุนเคย 

 ในหมวดหมูสินคาท่ีมีความเส่ียงสูง ไมวาในเร่ืองความ
เส่ียงดานการเงิน คุณภาพ ความปลอดภัย เปนตน ผูซ้ือมีแนวโนมท่ีจะซ้ือสินคาระดับชาติมากกวาสินคา
ไพรเวทแบรนด อาทิ ซ้ืออาหารเด็กจากตราสินคาระดับชาติ และซ้ือกระดาษชําระจากสินคาไพรเวท
แบรนด 

4. ปจจัยท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑ ไดระบุไว 7 ประเด็นหลัก คือ 
 ผูคาปลีกสามารถวางจุดยืนดานการตลาด ณ จุดใดก็ได 

หรือวางใหเหมือนกับตราสินคาระดับชาติก็ไดแตอยางไรก็ตาม จุดยืนท่ีดีท่ีสุดข้ึนอยูกับคุณภาพและ
ลักษณะของคูแขง หากตราสินคาระดับชาติวางจุดยืนใหโดดเดนเร่ืองความแตกตาง ผูคาปลีกควรวาง
จุดยืนใหสินคาไพรเวทแบรนดดานคุณภาพท่ีสูงหรือลดราคาลงมาตํ่าสุด เพื่อใหสามารถแขงขันได 
หรือในกรณีท่ีตราสินคาระดับชาติไมไดสรางความโดดเดนดานความแตกตางใหกับสินคา ผูคาปลีก
ควรวางจุดยืนใหสินคาไพรเวทแบรนดดานความแตกตางท่ีเหนือกวา 

 การที่ผูคาปลีกมีกิจการหลายๆสาขาจะชวยใหสามารถ
กระจายสินคาไพรเวทไปขายไดมากข้ึนจนเกิดการประหยัดตอขนาดในการส่ังผลิต และไดรับผลประโยชน 
สูงสุด 

 การขยายสินคาไพรเวทแบรนดไปไหนสินคาหมวดตาง ๆ 
มากข้ึนจะทําใหภาพลักษณของแบรนดดีข้ึนเพราะลูกคาเกิดความคุนเคยมากข้ึน 

 ผูคาปลีกสามารถใชสินคาไพรเวทแบรนดเพื่อใชเพิ่มกําไร
ในรานคา รวมถึงตอรองผลประโยชนกับตราสินคาระดับชาติได 

 ภาพลักษณของรานคารวมถึงการจัดบรรยากาศในรานคา
ใหดีจะชวยใหผูซ้ือสนใจสินคาไพรเวทแบรนดมากข้ึน ดังเชนรานคาปลีกท่ีวางจุดยืนใหอยูในระดับ
สูงสง จะทําใหเกิดภาพลักษณท่ีดีดานคุณภาพ ผูซ้ือเกิดความมั่นใจในสินคาไพรเวทแบรนดมากข้ึน 
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 ผูซ้ือท่ีชื่นชอบการจับจายซ้ือของและกลุมที่คํานึงถึง
ประโยชนใชสอยท่ีจะไดรับเปนหลักนั้นเช่ือวาลักษณะของรานคาปลีกและคุณภาพของสินคาไพรเวท
แบรนดจะสอดคลองกัน ผูซื้อทั้งสองกลุมนี้จะดูความสอดคลองกันของสินคาไพรเวทแบรนดใน
หมวดหมูตาง ๆ กับจุดเดนของรานคาปลีกหากไมสอดคลองจะมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนดภายในรานคาปลีกนั้นดวย 

 ผูผลิตสามารถผลิตสินคาไพรเวทแบรนดรวมกับการผลิต 
สินคาระดับชาติได ซ่ึงถือเปนการประหยัดตอขนาดในหนึ่งคร้ังของการผลิตซ่ึงเปนผลดีมากกวารับผลิต
ใหกับตราสินคายี่หออ่ืน ๆท่ีใหผลิตในปริมาณนอยกวา นั่นเปนอีกเหตุผลหนึ่งท่ีทําใหผูคาปลีกสามารถ
ไดตนทุนสินคาในราคาตํ่า 

5. ปจจัยท่ีเกี่ยวของกับผูซ้ือ ไดระบุไว 7 ประเด็นหลัก คือ 
 หลาย ๆ ครัวเรือนท่ีรายไดตอเดือนตํ่า มักจะเลือกซื้อ

สินคาไพรเวทแบรนดท่ีนําเสนอราคาถูก ราคาเพียงเล็กนอยจะมีผลตอความรูสึกของคนกลุมนี้
คอนขางมาก หากรานคาปลีกเปล่ียนกลุมเปาหมายเปนกลุมครัวเรือนท่ีมีรายไดสูงจะทําใหไดกําไร
มากกวา 

 หลาย ๆ คน ปฏิเสธความสัมพันธระหวางคุณภาพและ
ราคาวามีความเกี่ยวของกัน โดยสวนใหญยังมองวาสินคาไพรเวทแบรนดใหราคาคุมคากวาและไมได
มองวาราคาตํ่าจะไดคุณภาพสินคาท่ีต่ําลง 

 ผูซ้ือสวนใหญพอใจท่ีจะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดเพราะ
เม่ือเปรียบเทียบราคา บรรจุภัณฑกับขอมูลตาง ๆแลว พบวาไมไดแตกตางไปจากสินคาระดับชาติมากนัก 

 ผูซ้ือท่ีคํานึงดานราคาเปนสําคัญมักเลือกซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนดมากกวาสินคาระดับชาติ 

 ผูซ้ือท่ีมีความจงรักภักดีตอรานคาปลีก มักจะเลือกซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนดท่ีนําเสนอจากรานคาปลีกนั้นเชนกัน 

กลาวโดยสรุปจากการทบทวนวรรณกรรมกอนหนาพบวาปจจัยท่ีทําใหคนไมซ้ือสินคา
ไพรเวทแบรนด ไดแก 

1. ปจจัยดานประสบการณการใชสินคาท่ีไมดีในอดีต คือ การท่ีผูบริโภค
เคยเปดใจลองซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดืมาลองใชแลวพบวาไมดีตามตองการ 

2. ปจจัยดานศีลธรรมท่ีเกิดจากรานคาปลีกสมัยใหมและมีผลตอสังคม 
คือ ปญหาท่ีเกิดข้ึนตอสังคมและสวนรวมที่รานคาปลีกสมัยใหมเพิกเฉยจนทําใหผูบริโภคเกิดอคติ 
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3. ปจจัยดานคุณภาพ คือ ความเขาใจวาสินคาไพรเวทแบรนดที่นํามา
ขายน้ันมีคุณภาพท่ีต่ํากวาตราสินคาระดับชาติ ดวยปจจัยทางดานทัศนคติทางดานคุณภาพ 

4. ปจจัยดานความเสี่ยง คือ ความเส่ียงท่ีผูบริโภคกังวลวาอาจไดรับหาก
ใชสินคาไพรเวทแบรนด 

 ความเสี่ยงดานการเงิน ความกังวลวาจะไมสูญเสียเงิน
อันมีจํากัดไปกับสินคาท่ีไมไดประโยชนตามท่ีตองการ หรือไมคุมคาท่ีจะซ้ือ 

 ความเสี่ยงดานสมรรถภาพ ความกังวลวาจะไมได
คุณประโยชนจากสินคาตามท่ีคาดหวังไว 

 ความเสี่ยงดานกายภาพ ความกังวลวาสินคาไพรเวทแบ
รนดอาจทําใหมีผลตอรางกายหรือชีวิต 

5. ปจจัยดานผลจากตราสินคาไพรเวทแบรนดประเภทหน่ึงสูอีกตราสินคา
ไพรเวทแบรนดประเภทหนึ่ง 
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บทที่ 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 
 
 

การวิจัยเรื่อง “อุปสรรคที่ทําใหสินคาไพรเวทแบรนดไมเปนที่นิยมในประเทศไทย” 
โดยมีวัตถุประสงคหลักเพื่อหาปจจัยท่ีเปนอุปสรรคในการพัฒนาใหสินคาไพรเวทแบรนดเปนท่ียอมรับ
ในตลาดคาปลีกในประเทศไทย โดยมีลําดับการทําวิจัยดังนี้ 

3.1  การเลือกพื้นที่การศึกษา 
3.2  เคร่ืองมือการวิจยั 
3.3  กรอบงานวิจัย 
3.4  ประชากรที่ศึกษา 
3.5  วิธีการเลือกตัวอยาง 
3.6  วิธีเก็บรวบรวมขอมูล 
3.7  การวิเคราะหขอมูลเชิงเนื้อหา 
3.8  ระยะเวลาที่ใชในการทําวิจัย 

 
 
3.1  การเลือกพ้ืนที่การศึกษา 

ผูวิจัยเลือกพื้นท่ีการศึกษาในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเนื่องจากมีรานคาท่ีจําหนาย
สินคาไพรเวทแบรนดกระจายอยูหลายพื้นท่ีท้ังหางสรรพสินคาขนาดใหญและขนาดเล็กทําใหประชากร
สวนใหญรูจักหรือเคยเห็นสินคาไพรเวทแบรนดและสามารถใหขอมูลไดดีจากประสบการณเลือกใชจริง 
 
 
3.2  เครื่องมือการวิจัย 

การศึกษาในคร้ังนี้ดําเนินการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชเคร่ืองมือ
การวิจัยแบบสัมภาษณสวนบุคคลเชิงลึก (In-depth Interview) เปนคําถามท่ีผูวิจัยทําข้ึนเพื่อเปนแนวทาง
ในการสัมภาษณและรวบรวมขอมูลดวยบทสนทนาโตตอบแลกเปล่ียนขอคําถามจากผูสัมภาษณเพื่อให
ไดคําตอบจากผูถูกสัมภาษณหรือเรียกวาการรวบรวมขอมูลแบบเผชิญหนา (Face to face) รูปแบบ
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คําถามแบบกึ่งโครงสราง (Semi-Structured) เพ่ือกําหนดแนวทางการสัมภาษณใหเปนประเด็นและเปน
ลําดับข้ันตอนโดยที่แนวคําถามไมแคบหรือปดกัน้จนเกนิไป อีกท้ังยังเปนคําถามแบบเปด (Open-ended 
Questionnaires) ท่ีสามารถปรับคําถามเพ่ิมเติมไดตามความเหมาะสมในแตละสถานการณโดยท่ีผูถูก
สัมภาษณสามารถตอบคําถามไดอยางอิสระตามความเปนจริงโดยไมถูกปดกั้นความคิดทําใหไดขอมูล
ที่ลึกซ้ึง ผูถูกสัมภาษณสามารถตอบคําถามไดอยางอิสระแบบ 1 ตอ 1 คือ ผูสัมภาษณ 1 คน ตอผูถูก
สัมภาษณ 1 คน (Individual Interview) 
 
 
3.3  กรอบงานวิจัย 

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีประกอบกับงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ทําใหไดกรอบคําถาม
ในการสัมภาษณเปน 2 ดาน ดังนี้ 

1. ดานปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ซึ่งวางกรอบคําถามไว 
3 ดาน คือ  

 ดานความพยายามทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัด
จําหนาย การสงเสริมการตลาด 

 ส่ิงแวดลอมทางสังคม ไดแก ครอบครัว แหลงท่ีมาของขอมูล แหลงท่ีมา
ของขอมูลท่ีไมใชการโฆษณาทางการคา ชนช้ันทางสังคม วัฒนธรรม 

 ปจจัยดานจิตวิทยา ไดแก แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู บุกคลิกภาพ 
ทัศนคติ  

2. ดานปจจยัท่ีมีผลตอการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนด 
 ประสบการณท่ีไมดีในอดีต (Negative Past Experience) 
 ผลจากตราสินคาไพรเวทแบรนดประเภทหน่ึงสูอีกตราสินคาไพรเวท

แบรนดประเภทหนึ่ง (Spill over effects) 
 ผลดานศีลธรรม (Moral rejection) 
 คุณภาพตํ่า (Low perceived risk) 
 ความเส่ียงสูง (High perceived risk) 

3. ดานทัศนคติท่ีมีตอสินคาไพรเวทแบรนด ซ่ึงกําหนดกรอบการศึกษาไวดังภาพ 3.1 
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ภาพท่ี 3.1 โมเดลปจจัยดานทัศนคติที่มีผลตอการรับรูดานคุณภาพและความตั้งใจที่จะซื้อสินคา

ไพรเวทแบรนด 
 
 
3.4  ประชากรที่ศึกษา 

สัมภาษณจากประชากรในจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอายุมากกวา 
18 ปข้ึนไปจํานวน 40 คน ทั้งเพศชายและหญิงท่ีเคยซ้ือสินคาประเภทท่ีมีตัวตนจับตองได (Tangible 
product) และรูจักหรือเคยเห็นสินคาไพรเวทแบรนด จากรานคาปลีกสมัยใหม อาทิ เทสโกโลตัส
ซูปเปอรเซ็นเตอร บิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอร  ทอปซูปเปอรมารเก็ต  บูธส  หรือ วัตสัน ในชวง 6 เดือนท่ี
ผานมา  
 
 
3.5  วิธีการเลือกตัวอยาง 

เปนการเลือกแบบวิจารณญาณ (Judgment Selection) โดยเลือกกลุมประชากรที่มีอายุ
มากกวา 18 ปข้ึนไป เนื่องจากเปนชวงอายุที่มีความคิดเปนของตนเองโดยไมตองพึงพาผูปกครอง
เปนหลัก และเร่ิมมีวิจารณญาณในการเลือกสินคาเพื่อใชสอยในชีวิตประจําวันดวยตนเอง คําตอบท่ี
ไดจากการสัมภาษณจึงมีความเท่ียงตรงจากความคิดเห็นของผูถูกสัมภาษณเอง  
 
 
3.6  วิธีเก็บรวบรวมขอมูล 

บันทึกขอมูลจากผูถูกสัมภาษณดวยการ จดบันทึก ถายภาพผูเขารวมสัมภาษณเพื่อระบุ
ตัวตนผูเขารวมวิจัยและบงช้ีถึงลักษณะทางกายภาพ อาทิ เพศ ลักษณะการแตงตัว ของท่ีอุปโภคบริโภค
และนําติดตัวมา เพื่อนํามาวิเคราะหประกอบกับขอมูลคําตอบท่ีไดจากแบบสัมภาษณ และบันทึกเสียง 
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ขอมูลท่ีไดจากแบบสัมภาษณ ผูวิจัยจะนํามาศึกษาวิเคราะหแตเพียงผูเดียว จะไมนําขอมูลสวนตัวของ
ผูใหสัมภาษณไปเผยแพรในท่ีสาธารณะใด ๆ 
 
 
3.7  การวิเคราะหขอมูลเชิงเนื้อหา 

ใชวิธีการวิเคราะหขอมูลเชิงเนื้อหา (Content analysis) โดยเร่ิมจากการกรองขอมูลหลัก 
ขอมูลรองดวยการใสรหัสเพื่อคัดแยกเปนประเด็นสําคัญเพื่อทําตารางขอมูลตามกลุมที่มีแบบแผน
เดียวกันใหไดมาซ่ึงแตละปจจัยท่ีเกี่ยวของกัน (Relational Analysis) แลวจึงนํามาเช่ือมโยงความสัมพันธ
ของแตละปจจัย เพื่อนํามาสรุปผลตามกรอบการวิจัยของการศึกษา 
 
 
3.8  ระยะเวลาที่ใชในการทําวิจัย 

ระยะเวลาในการศึกษาและทําวิจัยต้ังแตวันท่ี 1 มิถุนายน 2562 – 30 ตุลาคม 2562 และ
เก็บขอมูลตั้งแตวันท่ี 12 กรกฎาคม 2562 – 12 กันยายน 2562 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 
 
 

ผลการวิจัยเร่ือง “อุปสรรคท่ีทําใหสินคาไพรเวทแบรนดไมเปนท่ีนิยมในประเทศไทย” 
ไดมาจากการสัมภาษณเชิงลึกจากคนไทยจํานวน 40 คนในกรุงเทพมหานคร และ ปริมณฑล ท้ังเพศ
ชายและเพศหญิง อายุตั้งแต 19 ถึง 62 ป แบงเปนเพศชายจํานวน 12 คน และ เพศหญิงจํานวน 28 คน 
และสามารถแบงไดตามชวงอายุ (Generation) ตามตารางท่ี 4.1 
 
ตารางท่ี 4.1 กลุมผูถูกสัมภาษณ 

ชวงอายุ เพศชาย เพศหญิง รวม 
Gen Z (ประชากรที่เกิดในชวง ป 2540 ขึ้นไป หรือ อายุ นอยกวา 22 ป) 2 4 6 
Gen Y (ประชากรที่เกิดในชวง ป 2523-2540 หรือ อายุระหวาง 22-39 ป) 2 7 9 
Gen X (ประชากรที่เกิดในชวง ป 2508-2522 หรือ อายุระหวาง 40-54 ป) 6 14 20 
Gen B (ประชากรท่ีเกิดในชวง ป 2489-2507 หรือ อายุระหวาง 55-73 ป) 2 3 5 

รวม 12 28 40 
 

การเก็บผลสัมภาษณเปนการเก็บขอมูลเชิงคุณภาพแบบกึ่งโครงสราง และสัมภาษณแบบ
หนึ่งตอหนึ่ง ซ่ึงผูถูกสัมภาษณสามารถแสดงความคิดเห็นไดอยางอิสระจากกรอบคําถามท่ีสัมภาษณ 
โดยแบงออกเปน 3 ประเด็นหลัก คือ ดานพฤติกรรมการเลือกซ้ือและการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนด ดานปจจัยที่มีผลตอการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนด และ ดานทัศนคติตอการปฏิเสธสินคา
ไพรเวทแบรนด 
 
 
4.1  พฤติกรรมการเลือกซื้อและการตัดสินใจซื้อสินคาไพรเวทแบรนด 

จากการสัมภาษณเชิงลึกจากผูถูกสัมภาษณจํานวน 40 คน ในดานพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
และการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ไดแบงคําถามในการสัมภาษณเปน 2 ดาน ดังนี้ 

1. ดานการรูจกั หรือ การพบเห็นสินคาไพรเวทแบรนด 
2. ดานประสบการณการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
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4.1.1  ดานการรูจัก หรือ การพบเห็นสินคาไพรเวทแบรนด 
จากการสัมภาษณพบวาท้ังหมด 40 คน คิดเปน 100 % รูจักและเคยเห็นสินคาไพรเวท

แบรนดหรือสินคาตราหางท่ีมีวางจําหนายในรานคาปลีกภายใตช่ือของรานคานั้น โดยรูวาเปนสินคา
ท่ีเจาของรานคาปลีกนํามาจําหนายเอง 

“…รูจัก เคยเห็น แตสวนใหญไมคอยซ้ือ เพราะมันดูไมนาซ้ือ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z 
หมายเลข 3) 

“…รูจัก เคยเห็น ไมมีอะไรดึงดูดใจใหซื้อ สวนใหญเลยซื้อของประจําที่เคยใชอยู 
ซ้ือไพรเวทแบรนดท่ีเห็นวานาสนใจจริง ๆ เทานั้น…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 6) 

“…เคยเห็น แตเห็นวาเปนยี่หอเดียวกับช่ือราน ก็เลยไมซ้ือ ดูแปลก ๆ ดูเลียนแบบ ดูเอา
เปรียบผูผลิตแน ๆ อยู ๆ ก็เอามาขายเอง แตบางอยางท่ีดูนาเช่ือถืออยาง Boots watsons ก็ซ้ือ…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen Y หมายเลข 5) 

“…รูจัก เคยเห็น เคยซ้ือบางอยาง แตบางอยางก็ไมซ้ือ รูสึกไมนาจะดี…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen Y หมายเลข 13) 

“…รูจัก เคยเห็น ท่ีบานซ้ือบอยพวกของใชส้ินเปลือง ใชแลวหมดไป พวกของใชในบาน 
เพราะเนนปริมาณก็จะซ้ืออะไรพวกน้ี ถูกดี บางอยางก็ซ้ือได บางอยางเคยลองแลวแยมากจริง ๆ  ก็ไมซ้ือ
ตอ แตชอบซ้ือมาลองเพราะเห็นวาถูก…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 4) 
 

4.1.2  ดานประสบการณการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
จากการสัมภาษณท้ังหมด 40 คน พบวา 1 คน คิดเปน 3% เคยซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด

มาดวยความเขาใจผิดคิดวาเปนตราสินคาระดับชาติเนื่องจากมีลักษณะภายนอกท่ีเหมือนตราสินคาท่ีใช
ประจํา 

“…เคยหยิบผิดมาคร้ังหนึ่งเพราะคิดวาคืออันท่ีใชอยูพอกลับมาบานถึงรูวาคนละยี่หอกัน
ก็รูสึกแยหนอยๆแตก็ใชไปเพราะซ้ือมาแลว สุดทายก็โอเค ใชแลวไมไดมีปญหาอะไรแคน้ํายาขัดพื้น
ธรรมดา เหมือนไดลองไปในตัว คราวหนาก็เลยซ้ืออีกเพราะถูกกวาอันที่เคยใชอยู…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen Z หมายเลข 4) 

จากการสัมภาษณท้ังหมด 40 คน พบวา 1 คน คิดเปน 3% ไมเคยซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
“…รูสึกคุณภาพไมดี ไมคัดดวย รูสึกเอาเปรียบคูคามากเกินไป ควรกระจายรายไดบาง 

เอาเปรียบชุมชน สังคม ไมมีไมตรีตอสังคม เลียนแบบคนอ่ืนไมมีความคิดของตนเองดูหลอกลวงเจตนา
เห็นชัดวาไมซ่ือสัตยตอคูคาก็ไมนาจะซ่ือสัตยตอลูกคา…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 5) 
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4.1.2.1 จากการสัมภาษณท้ังหมด 40 คน เกี่ยวกับตราสินคาไพรเวทแบรนด
ท่ีเปนท่ีนิยม พบวา 5 อันดับ ตราสินคาท่ีเปนท่ีนิยมสูงสุดคือ Tesco จากรานคาปลีกสมัยใหม Tesco 
และรองอันดับสอง คือตรา Seven Select จากรานคาปลีก Seven Eleven และรองอันดับสามคือตรา 
Aro จากรานคาปลีก Makro และรองอันดับสี่คือตรา Boots จากรานคาปลีก Boots และรองอันดับหา 
คือ ตรา Watsons จากรานคาปลีก Watsons 

 
ตารางท่ี 4.2 ตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยม 

รานคาปลีก ตราสินคาไพรเวทแบรนด จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
Tesco Tesco 20 50 
Seven Eleven Seven Select 19 48 
Makro Aro 15 38 
Boots Boots 10 25 
Watsons Watsons 8 20 
Big C Big C 6 15 
Tops My choice 5 13 
Tops Tops 5 13 
Tesco F&F 4 10 
Tops Smart R 2 5 
Tesco Finest 1 3 
 Home fresh mart Home fresh mart 1 3 

 
เมื่อแยกผลวิจัยเกี่ยวกับตราสินคาไพรเวทแบรนดที่เปนที่นิยมออกตาม

ชวงอายุ (Generation) พบวา 
4.1.2.1.1 จากการสัมภาษณทั้งหมด 5 คน ของกลุมผูถูก

สัมภาษณ Gen Z เกี่ยวกับตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยม พบวา ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของ
ตรา Seven Select จากรานคาปลีก Seven Eleven มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.3 ตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยมของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Z 
รานคาปลีก ตราสินคาไพรเวทแบรนด จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 

Seven Eleven Seven Select 4 80 
Makro Aro 2 40 
Big C Big C 2 40 
Tesco Tesco 2 40 
Tops Tops 1 20 
Tops My choice 1 20 

 
“…ชอบซ้ือขนมใน 7-11 เพราะอรอยดี มีขายแคใน 7-11 

เหมือนเปนอะไรที่หาท่ีอ่ืนไมได ดวย ผานทุกวันอยูแลวดวย …” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 1) 
“…ปกติเขา 7-11 ไปซ้ือน้ําเปลาของ 7-11 เพราะชอบขวดน้ํา

เขาสวยด ี ดีไซนมันเทดีเลยชอบซ้ือมาดื่มแลวโปรโมช่ันก็ดี เลยซ้ืออันนี้แหละ…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen Z หมายเลข 3) 

4.1.2.1.2 จากการสัมภาษณท้ังหมด 20 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen Y เกี่ยวกับตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยม พบวา ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของ 
รานคาปลีก Seven Select จากรานคาปลีก Seven Eleven มากท่ีสุด รองอันดับสอง คือ ตรา Tesco จาก
รานคาปลีกสมัยใหม Tesco และ รองอันดับสาม คือตรา Watsons จากรานคาปลีก Watsons 
 
ตารางท่ี 4.4 ตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยมของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Y 

รานคาปลีก ตราสินคาไพรเวทแบรนด จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
Seven Eleven Seven Select 11 55 
Tesco Tesco 9 45 
Watsons Watsons 8 40 
Makro Aro 7 35 
Boots Boots 7 35 
Tops Tops 3 15 
Tops My choice 3 15 
Tesco F&F 3 15 
Big C Big C 2 10 
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ตารางท่ี 4.4 ตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยมของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Y (ตอ) 
รานคาปลีก ตราสินคาไพรเวทแบรนด จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 

Tesco Finest 1 5 
Tops Smart R 1 5 

 
 “…เขา 7-11 อยูเปนประจําแลวมันก็เหน็จนชินกเ็ลยคิดวาซ้ือ

ของยี่หอ 7-11 ได รูสึกคุนเคยกับแบรนด เห็น ๆ กัน อยูดูนาเชื่อถือ เนนของกิน ก็ซื้อประจํา…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 20) 

“…ถาซื้อครีมหรืออะไรที่เกี่ยวกับผิวก็จะไป Boots หรือ 
Watsons เลย เพราะมีครบเร่ืองน้ีแลวก็มีโปรโมชั่นบอย รูสึกวาถูกดี เฉพาะดานดวย แบรนดของเขา
เองก็ดีนะ มีคนรีวิวเยอะ ซ้ือตามรีวิว…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 20) 

“…ครีมบํารุง ซื้อของ Watsons เพราะการจัดรานนาเขา 
การจัดเรียงของดูดีเปนสมาชิกดวย และเฉพาะทางดานเวชสําอางดานผิวเลยเช่ือวาของในนี้นาเช่ือถือ…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 9) 

4.1.2.1.3 จากการสัมภาษณทั้งหมด 9 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen X เกี่ยวกับตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยม พบวา ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของ 
รานคาปลีกตรา Aro จากรานคาปลีกสมัย Makro มากท่ีสุด และไมซ้ือของตรา F&F จากรานคาปลีก 
Tesco เลย 
 
ตารางท่ี 4.5 ตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยมของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen X 

รานคาปลีก ตราสินคาไพรเวทแบรนด จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
Makro Aro 6 67 
Tesco Tesco 4 44 
Seven Eleven Seven Select 3 33 
Boots Boots 3 33 
Watsons Watsons 3 33 
Big C Big C 2 22 
Tops Tops 1 11 
Tops My choice 1 11 
Home fresh mart Home fresh mart 1 11 
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ตารางท่ี 4.5 ตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยมของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen X (ตอ) 
รานคาปลีก ตราสินคาไพรเวทแบรนด จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 

Tops Smart R 1 11 
Tesco F&F 0 0 

 
“…ชอบไปซ้ือพวกของสดกับเคร่ืองปรุงของ Aro ท่ี Makro 

รูสึกวาถาเปนอาหารตองมาท่ีนี่ แลวมันจะมีเคร่ืองปรุงหมาลาของ Aro เอง หรือซอสบางอยางของ 
Aro ท่ีจะมีขายท่ีนี่ท่ีเดียว คืออาจจะมีท่ีอ่ืนแตท่ีนี่มันหางายก็เลยชอบมากซ้ือ...” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X 
หมายเลข 1) 

“…ของใชในบานตราเทสโกถือวาโอถูกดี เพราะมันใชแลว
หมดไปอะ ใชแปบแปบก็หมดแบบทิชชูอะไรพวกนี้ก็จะซ้ือของเทสโกเพราะไปเดินหางนั้นอยูแลว 
ใกลบาน …” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 6) 

“… ซ้ือของ Home freshmart ในหาง The mall เทานั้น เพราะ
รูสึกวาคุณภาพมันดีกวาท่ีอ่ืนอะ ของมันเองก็นาจะดี นาจะใชไดดวย พวกของใชในบาน…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen X หมายเลข 9) 

4.1.2.1.4 จากการสัมภาษณท้ังหมด 6 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen B เกี่ยวกับตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยม พบวา ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดตรา 
Tesco ของรานคาปลีก Tesco มากท่ีสุด 
 
ตารางท่ี 4.6 ตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยมของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen B 

รานคาปลีก ตราสินคาไพรเวทแบรนด จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
Tesco Tesco 5 83 
Seven Eleven Seven Select 1 17 
Tesco F&F 1 17 

 
“…ซ้ือท่ีเทสโก โลตัสเพราะวาเปนสมาชิกอยูก็เลยไปซ้ือท่ีนั่น

ทุกคร้ัง ของบางอยางก็ซ้ือยี่หอเทสโกมาใช มาลองเปนสวนใหญ เพราะเห็นวาราคาถูกดี…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen B หมายเลข 3) 

“… ปกติไปซ้ือของเขาบานท่ีเทสโก โลตัส จริง  ๆพวกไพรเวท
แบรนดของเลียนแบบคนอ่ืน ไมชอบเลยไมอยากสนับสนุนแลวก็รูสึกวาเอาเปรียบคูคา คนคาขายเขาใจ
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จุดนี้ แตก็มีบางอยางท่ีซ้ือพวกเสื้อผา F&F จริง ๆ ก็เพราะไมรูดวยวาคือหางทํามาขายเอง รูวาของหาง
แตเห็นวาใชอีกช่ือหนึ่ง ไปพอดีบางคร้ังถาสวยดีก็ซ้ือ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 1) 

4.1.2.2 จากการสัมภาษณท้ังหมด 40 คน เกี่ยวกับประเภทสินคาไพรเวท
แบรนดท่ีเปนท่ีนิยม พบวามีสินคาท้ังหมด 8 ประเภท ดังนี้ 

 อาหารสด คือ สินคาประเภทเน้ือสัตว ผัก ผลไม เปนตน 
 น้ําเปลา คือ สินคาประเภทน้ําดื่มสะอาดไมปรุงแตงรสชาติ

ใด ๆ 
 ของใชในบาน คือ สินคาประเภท น้ํายาลางจาน น้ํายาถูพืน้ 

ผงซักฟอก น้ํายาปรับผานุม กระดาษทิชชู แปรงขัดพื้น สกอตไบรท เปนตน 
 เกี่ยวกับการชําระลางผิวและการบํารุงผิว คือ สินคาประเภท

ท่ีตองสัมผัสผิวโดยตรงเพื่อชําระลางหรือบํารุง เชน สบู แชมพู ครีมบํารุงผิวหนาหรือผิวกาย เปนตน 
 เส้ือผา คือ สินคาประเภทเส้ือ กางเกง กระโปรง เปนตน 
 ขนม คือ สินคาประเภท ขนมขบเค้ียว ของวาง 
 อาหารแหง คือ สินคาประเภท อบแหงหรืออาหารกระปอง 
 เคร่ืองปรุง คือ สินคาประเภทที่ใชในการปรุงรสอาหาร 

เชน น้ําปลา ซอส น้ําตาล เปนตน 
พบวา 3 อันดับประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยมสูงสุด คือ อันดับ

หนึ่ง ประเภท อาหารสด อันดับสอง น้ําเปลา อันดับสาม ของใชในบาน 
 
ตารางท่ี 4.7 ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนยิม 

ประเภทสินคา จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
อาหารสด 28 70 
น้ําเปลา 22 55 
ของใชในบาน 17 43 
เกี่ยวกับการชําระลางผิวและการบํารุงผิว 12 30 
เส้ือผา 11 28 
ขนม 7 18 
อาหารแหง 7 18 
เคร่ืองปรุง 4 10 
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เมื่อแยกผลวิจัยเกี่ยวกับตราสินคาไพรเวทแบรนดที่เปนที่นิยมออกตาม
ชวงอายุ (Generation) พบวา 

4.1.2.2.1 จากการสัมภาษณทั้งหมด 5 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ เกี่ยวกับประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยม พบวา 3 อันดับประเภทสินคาไพรเวท
แบรนดท่ีเปนท่ีนิยมสูงสุดคือ อันดับหนึ่ง ประเภท น้ําเปลา อันดับสอง ของใชในบาน อันดับสาม 
เคร่ืองปรุงและอาหารสด 
 
ตารางท่ี 4.8 ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนยิมของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Z 

ประเภทสินคา จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
น้ําเปลา 4 80 
ของใชในบาน 3 60 
เคร่ืองปรุง 2 40 
อาหารสด 2 40 
เกี่ยวกับการชําระลางผิวและการบํารุงผิว 1 20 
ขนม 1 20 
เส้ือผา 1 20 

 
“…น้ําดื่ม ไมกังวล เพราะนาจะโอเค ถูกดี ยี่หอไหนก็ได 

นาจะเหมือน ๆ กันหมด…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 5) 
“…เห็นชัดหยิบงายในตูมีแตแบรนดนี้อยาง my choice ถา

อยากไดน้ําเย็นในรานทอป ซุปเปอรมาเก็ต จะเจอแตแบรนด my choice แชอยู…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen Z หมายเลข 4)  

“…ใชไดเหมือนกัน เหมือนๆกันทุกแบรนด ถูกดี…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen Z หมายเลข 2) 

“…ไมซีเรียสเพราะของใชในบานเปนของที่ใชหมดเร็ว
ส้ินเปลือง และเคยใชแลวไมเปนไร ใชแลวลางออกไมซึมเขาผิวไมเปนไร คุณภาพไมแยมาก…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen Z หมายเลข 2) 

“…ใชทดแทนแบรนดท่ัวไปได…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z 
หมายเลข 5) 
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4.1.2.2.2 จากการสัมภาษณท้ังหมด 20 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen Y เกี่ยวกับประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยม พบวา 3 อันดับประเภทสินคา
ไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยมสูงสุดคือ อันดับหนึ่ง ประเภท  อาหารสด อันดับสอง น้ําเปลา อันดับสาม 
เกี่ยวกับการชําระลางผิวและการบํารุงผิว และ ของใชในบาน 
 
ตารางท่ี 4.9 ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนยิมของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Y 
ประเภทสินคา จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
อาหารสด 15 75 
น้ําเปลา 11 55 
เกี่ยวกับการชําระลางผิวและการบํารุงผิว 8 40 
ของใชในบาน 8 40 
ขนม 5 25 
เส้ือผา 5 25 
อาหารแหง 1 5 

 
“…สถานท่ีสะดวกแวะซ้ืองาย คุณภาพดีเห็นวาเอามาลงทุกวัน

มีการเปล่ียนใหมไมคาง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 2) 
“…ผลิตในไทย ยี่หอไหนมีวันหมดอายุบอกไมคอยแตกตาง 

ข้ึนหางก็นาจะมี อย. …” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 3) 
“…ซ้ือท่ีรานทอป ซุปเปอรมาเก็ต เทานั้นเพราะมั่นใจเร่ือง

อาหารสด รูสึกของเขาดีจากท่ีเห็น ท่ีอ่ืนรูสึกไมดีดูจากสินคาท่ีเห็น ไมดีไมจัดใหสวยงาม ดูคุณภาพ
ไมดีเลย ถาเทียบกับเทสโกโลตัสหรือตลาดสด …” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 5) 

“…พวกของสด งาย หยิบไดเลยไมตองเลือกเยอะ คุณภาพก็
โอเค ไมตองคิดเยอะ เพราะข้ึนหางไดก็นาจะดี หยิบ ๆไดเลย ไมเสียเวลา ใหตองคิดมาก…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen Y หมายเลข 14) 

“…เห็นคนอ่ืนกินแลวอรอยเลยลองตาม พวกซอสปรุงรส 
ซ้ือมาลองดูบางอยางพวกท่ีเรายังไมเคยใชมากอนรสชาติใหม ๆ สําหรับอาหารใหม ๆ…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen Y หมายเลข 12) 
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“…บางคร้ังซ้ือเส้ือผาของหางเพราะดูไมเลียนแบบ ซักให
สะอาดไดไมไดซีเรียส พอไมเลียนแบบก็รูสึกวาคัดสรรคุณภาพมาแลว…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y 
หมายเลข 18) 

“…เส้ือผา ไมนาเกลียดชอบดีไซน…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen 
Y หมายเลข 17) 

“…ถาเกี่ยวกับผิว ซ้ือของ Boots Watsons เพราะเปนกลุม
ผูเช่ียวชาญ สินคาเขาดูมีเอกลักษณของตัวเอง และมีโปรเยอะดวย ของเขาเช่ือถือไดอยู…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen Y หมายเลข 5) 

“…Boots Watsons มีรีวิวมีคนรอบขางใช แลวดีเลยอยาก
ลองบาง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 12) 

“…ซ้ือ Boots เพราะดูรีวิวแลวซ้ือตามและดีเลยลองและชอบ 
ไมแพงมาก ยี่หอของรานซุปเปอรมาเก็ตท่ัวไป ถาเกี่ยวกับผิวไมกลาใช ไมเขมขนไมไดดีขนาดนั้นและ
คุณภาพไมไดตามตองการ เปนความรูสึกท่ีคิดแบบนั้น คุณภาพไมถึง เส่ียงตอการแพ กลัวเสียของซ้ือ
อันท่ีม่ันใจเลยดีกวา…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 16) 

“…ของใชแพคเกจดูดีและไมไดเกี่ยวกับรางกายมากนัก ไม
นาจะแพอะไร นาลองใช…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 10) 

4.1.2.2.3 จากการสัมภาษณทั้งหมด 9 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen X เกี่ยวกับประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยม พบวา 3 อันดับประเภทสินคา
ไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยมสูงสุดคือ อันดับหนึ่ง ประเภท  อาหารสด อันดับสอง น้ําเปลา อันดับสาม 
อาหารแหง 
 
ตารางท่ี 4.10 ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนยิมของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen X 

ประเภทสินคา จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
อาหารสด 7 78 
น้ําเปลา 5 56 
อาหารแหง 4 44 
เกี่ยวกับการชําระลางผิวและการบํารุงผิว 3 33 
ของใชในบาน 3 33 
เคร่ืองปรุง 2 22 
เส้ือผา 2 22 
ขนม 1 11 
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“…พวกของสด ยี่หอไหนก็เหมือนกันกินไดเหมือนกัน 
ถูกดวยซ้ือของหาง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 2) 

“…ซื้อของสดจากหางตราชั่งไมโกงแน ๆ สดกวาตลาด 
สะดวก ราคาดีก็ซ้ือ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 8) 

“…ขนมขาไกของหางดูนากิน เคยซ้ือมาลองแลว อรอยดีก็เลย
ซ้ือตอ …” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 6) 

“…น้ําดื่มของเทสโก โลตัส มีมาตรฐานขางขวดชัดเจน ดีกวา
ของแบรนดท่ัวไปอีกเทียบมาแลว …” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 8) 

“…ไดยินการบอกตอของสินคายี่หอ Boots Watsons เกิดมา
เพ่ือผิวโดยเฉพาะ แตถาตามซูปเปอรมาเก็ตไมใชเพระไมไดเกิดมาเพื่อผิวไมม่ันใจที่จะใช…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen X หมายเลข 2) 

“…คุมคาดี ซ้ือพวกน้ํายาลางจาน น้ํายาถูพื้น ราคาถูกดี เปน
สินคาฟุมเฟอย ซ้ือได มองจากภายนอกแลวคุณภาพไมไดแย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 6) 

“…เครื่องเขียนหรือของเลนมองวาไมแตกตางในเรื่อง
ประสิทธิภาพการใชงาน เปนสินคาทั่วไปไมใชเฉพาะดาน พอใชได…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X 
หมายเลข 8) 

“…ดีไซนสวย นาสนใจ ก็ซื้อ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X 
หมายเลข 4) 

4.1.2.2.4 จากการสัมภาษณทั้งหมด 6 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen B เกี่ยวกับประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยม พบวา ประเภทสินคาไพรเวท
แบรนดท่ีเปนท่ีนิยมสูงสุดคือ ของใชในบาน 
 
ตารางท่ี 4.11 ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนยิมของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen B 

ประเภทสินคา จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
อาหารสด 4 67 
ของใชในบาน 3 50 
เส้ือผา 3 50 
น้ําเปลา 2 33 
อาหารแหง 2 33 
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“…อาหารสด พวกผัก ผลไม ถูกและสด คุณภาพก็ดี ซ้ือได 
…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 3) 

“…น้ําดื่มสะอาด ราคาถูก มีโปร ดื่มไดทุกยี่หอของไพรเวท
แบรนดเทียบแลวคุมคาก็ซ้ือ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 5) 

“…ซื้อเสื้อผาเพราะ สะดวกไปเจอพอดี มีหองใหลอง มี
หลายแบบ ไปซ้ือของอยูแลวก็เลยไปดูดวยเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 4) 

“…ถาวางใหหยิบงายเห็นชัด เปนของใชภายนอกไมคิดมาก 
ซ้ือเลย สะดวกและเร็วดี…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 4) 

4.1.2.3 จากการสัมภาษณท้ังหมด 40 คน เกี่ยวกับประเภทสินคาไพรเวท
แบรนดท่ีไมเปดใจซ้ือไมวาสินคาประเภทนั้นจะนํามาขายในนามไพรเวทแบรนดแลวหรือจะทําออกมา
ในอนาคตก็ตาม พบวามีสินคาท้ังหมด 10 ประเภท ดังนี้ 

 สินคาบริโภคเพื่อแมและเด็ก คือ สินคาประเภทที่สตรีมี
ครรภ แมและเด็กตองรับประทานลอาจสงผลตอเด็ก เชน อาหาร นมผง อาหารเสริม เปนตน 

 เคร่ืองใชไฟฟา คือ สินคาประเภทท่ีจําเปนตองใชไฟฟา
เม่ือตองการใชงาน เชน ปล๊ักไฟ พัดลม โคมไฟ ทีวี เปนตน 

 สินคาอุปโภคเพ่ือแมและเด็ก คือ สินคาประเภทท่ีสตรีมี
ครรภ แมและเด็กตองใชภายนอกและอาจสงผลตอเด็ก เชน เบาะนอน หมอน ขวดนม น้ํายาลางขวด
นม เปนตน 

 เกี่ยวกับการชําระลางผิวและการบํารุงผิว คือ สินคาประเภท
ท่ีตองสัมผัสผิวโดยตรงเพื่อชําระลางหรือบํารุง เชน สบู แชมพู ครีมบํารุงผิวหนาหรือผิวกาย เปนตน 

 อาหารแหง คือ สินคาประเภท อบแหงหรืออาหารกระปอง 
รวมถึงเคร่ืองปรุงรสในการปรุงอาหาร 

 เคร่ืองเขียนและของเลน คือ สินคาประเภท ดินสอ ปากกา 
ยางลบ สมุด และ ของเลนเด็กตาง ๆ เปนตน 

 ของใชในบาน คือ สินคาประเภท น้ํายาลางจาน น้ํายาถูพืน้ 
ผงซักฟอก น้ํายาปรับผานุม กระดาษทิชชู แปรงขัดพื้น สกอตไบรท เปนตน 

 เครื่องดื่ม คือ สินคาประเภทนํ้าดื่มทั้งหมด ทั้งปรุงรส 
แตงสี และ น้ําดื่มสะอาด เชน น้ําเปลา น้ําผลไม น้ําอัดลม เปนตน 

 เคร่ืองแตงกาย คือ สินคาประเภท เสื้อผาเครื่องนุงหม 
รองเทา หมวก ถุงเทา เปนตน 
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 อาหารสด คือ สินคาประเภทเนื้อสัตว ผัก ผลไม เปนตน 
พบวา ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีผูบริโภคไมเปดใจซ้ือไมวาสินคา

ประเภทนั้นจะนํามาขายในนามไพรเวทแบรนดแลวหรือจะทําออกมาในอนาคตก็ตาม 5 อันดับสูงสุด
คือ อันดับหนึ่ง ประเภท สินคาบริโภคเพื่อแมและเด็ก อันดับสอง ประเภทเคร่ืองใชไฟฟา อันดับสาม 
ประเภทสินคาอุปโภคเพื่อแมและเด็ก อันดับส่ี ประเภท เกี่ยวกับการชําระลางผิวและการบํารุงผิว 
และอันดับหา ประเภท อาหารแหง 
 
ตารางท่ี 4.12 ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมเปดใจซ้ือไมวาสินคาประเภทน้ันจะนํามาขายใน

นามไพรเวทแบรนดแลวหรือจะทําออกมาในอนาคตก็ตาม 
ประเภทสินคา จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 

สินคาบริโภคเพื่อแมและเด็ก 36 90 
เคร่ืองใชไฟฟา 33 83 
สินคาอุปโภคเพ่ือแมและเด็ก 30 75 
เกี่ยวกับการชําระลางผิวและการบํารุงผิว 27 68 
อาหารแหง 25 63 
เคร่ืองเขียนและของเลน 21 53 
ของใชในบาน 20 50 
เคร่ืองดื่ม 15 38 
เคร่ืองแตงกาย 13 33 
อาหารสด 8 20 

 
เม่ือแยกผลวิจัยเกี่ยวกับประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมเปดใจซ้ือไมวาสินคาประเภทนั้น

จะนํามาขายในนามไพรเวทแบรนดแลวหรือจะทําออกมาในอนาคตก็ตาม ออกตามชวงอายุ (Generation) 
พบวา 

4.1.2.3.1 จากการสัมภาษณทั้งหมด 5 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen Z เกี่ยวกับประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมเปดใจซ้ือพบวา ประเภทสินคาไพรเวท
แบรนดท่ีผูบริโภคไมเปดใจซ้ือไมวาสินคาประเภทนั้นจะนํามาขายในนามไพรเวทแบรนดแลวหรือ
จะทําออกมาในอนาคตก็ตาม 3 อันดับสูงสุด อันดับหนึ่ง ประเภท เคร่ืองใชไฟฟา อันดับสอง สินคา
อุปโภคเพ่ือแมและเด็ก และ ประเภทสินคาบริโภคเพื่อแมและเด็ก อันดับสามประเภท เกี่ยวกับการชําระ
ลางผิวและการบํารุงผิว และ ไมพบวาไมเปดใจซ้ือ ประเภท อาหารสด 
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ตารางท่ี 4.13 ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมเปดใจซ้ือไมวาสินคาประเภทนั้นจะนํามาขายใน
นามไพรเวทแบรนดแลวหรือจะทําออกมาในอนาคตกต็ามของกลุมผูถูกสัมภาษณ 
Gen Z 
ประเภทสินคา จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 

เคร่ืองใชไฟฟา 5 100 
สินคาอุปโภคเพ่ือแมและเด็ก 4 80 
สินคาบริโภคเพื่อแมและเด็ก 4 80 
เกี่ยวกับการชําระลางผิวและการบํารุงผิว 3 60 
เคร่ืองเขียนและของเลน 3 60 
อาหารแหง 2 40 
เคร่ืองแตงกาย 2 40 
ของใชในบาน 2 40 
เคร่ืองดื่ม 1 20 
อาหารสด 0 0 

 
“…หากพวกเคร่ืองใชไฟฟา รูสึกวาสวนประกอบท่ีไพรเวท

แบรนดใชตองไมไดมาตรฐาน บานอาจไฟไหมเพราะราคาถูก อาจจะกินคาไฟดวย ไมซ้ือเด็ดขาดถา
เปนของถูกไมใชแบรนดดัง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 4) 

“… อาหารแหงหรืออาหารกระปองตาง ๆ ของหางรสชาติ
ไมอรอย ถาซ้ือจะเนนท่ีรสชาติคุนปาก ไมเปล่ียนแบรนด เพราะกลัวรสชาติไมเหมือนเดิมถึงถูกกวา
ก็ไมซ้ือ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 4) 

“…ไมคุน ไมเคยเห็น ไมเคยไดยิน…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen 
Z หมายเลข 2) 

“…ไมม่ันใจในคุณภาพ ไมคุมท่ีจะเส่ียง…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen Z หมายเลข 4) 

“…กลัวคนมองวาซ้ือของไมดีมา…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z 
หมายเลข 5) 

“…ไมม่ันใจคุณภาพ ดูทําหลายอยางเกิน โฟกัสจํานวนมากกวา
คุณภาพ ไมนาดึงดูดใจ มองวาของถูกไมนาจะดี และผิวหนาคอนขางเซนซิทีฟ…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen Z หมายเลข 4) 



49 

“…ไมม่ันใจในคุณภาพเลยเลือกใชอันที่เห็นตามโฆษณา
บอย ๆ ดีกวา…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 1) 

“…ซีเรียสมาก ตองของดีเทานั้นถาเปนเคร่ืองเขียน ถาซ้ือมา
ใชไมไดก็เปลือง มีประสบการณเคยซ้ือแลวใชไมไดก็มี พัง ใชไมได เกินคร่ึงก็มี…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen Z หมายเลข 4) 

4.1.2.3.2 จากการสัมภาษณท้ังหมด 20 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen Y เกี่ยวกับประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมเปดใจซ้ือพบวา ประเภทสินคาไพรเวท
แบรนดท่ีผูบริโภคไมเปดใจซ้ือไมวาสินคาประเภทนั้นจะนํามาขายในนามไพรเวทแบรนดแลวหรือ
จะทําออกมาในอนาคตก็ตาม 3 อันดับสูงสุด อันดับหนึ่ง ประเภท สินคาบริโภคเพื่อแมและเด็ก อันดับ
สอง ประเภท สินคาอุปโภคเพ่ือแมและเด็ก และ เคร่ืองใชไฟฟา และ อันดับสามประเภท ประเภท 
อาหารแหง 
 
ตารางท่ี 4.14 ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมเปดใจซ้ือไมวาสินคาประเภทนั้นจะนํามาขายในนาม

ไพรเวทแบรนดแลวหรือจะทําออกมาในอนาคตก็ตามของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Y 
ประเภทสินคา จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 

สินคาบริโภคเพื่อแมและเด็ก 19 95 
สินคาอุปโภคเพ่ือแมและเด็ก 15 75 
เคร่ืองใชไฟฟา 15 75 
อาหารแหง 14 70 
ของใชในบาน 11 55 
เกี่ยวกับการชําระลางผิวและการบํารุงผิว 11 55 
เคร่ืองเขียนและของเลน 10 50 
เคร่ืองดื่ม 8 40 
เคร่ืองแตงกาย 7 35 
อาหารสด 4 20 

 
“…ปกติใชแบรนดเดิมตอเนื่องยาวนานมาก ไมซ้ือไพรเวท

แบรนด เพราะรูสึกวารานเปนแคตัวกลางเพ่ือขายสินคาถาเอาสินคามาขายเองรูสึกวาเขาไมเช่ียวชาญ
จึงไมซ้ือ และไมดังดวยไมมีช่ือเสียง ไมมีคนพูดถึง อยูดีดีก็โผลมาจากไหนไมรู ไมมีท่ีมาท่ีไป…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 6) 
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“…คิดวาคุณภาพไมดี กลัวระเบิด พังเร็ว ไฟฟาลัดวงจร …” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 11) 

“…รูสึกเองวาไมมีคุณภาพ จริงไมจริงไมรู รูแควาไมมีอะไร
การันตีจากทีวีโฆษณาก็ไมมี สรรพคุณก็ไมมีบอก ไมเคยเห็นไมนาเช่ือถือ คุณภาพดูดวยสายตาก็รูสึก
ไดวาไมมีคุณภาพ ราคาถูกรูเลยวาไมดีหรือใชไดไมนาน แบรนดท่ัวไปก็มีโปรเยอะเชนกันซ้ือท่ีรูจัก
ดีกวา…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 9) 

“…มียี่หอท่ีดังและเช่ียวชาญดานอาหารใหเลือกซ้ือ ดีกวา 
ไพรเวทแบรนดดูไมไดตั้งใจทํา ไมเช่ียวชาญ เลยรูสึกวาวัตถุดิบไมนาจะดี การเก็บรักษาไมดี นาจะ
ไมปลอดภัยเวลานําไปบริโภค…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 11) 

“…คุณภาพไมดี เคยซื้อ ไมสะอาด มีกลิ่น รสชาติแปลก 
ไมได ไมดี ไมตรงปก…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 13) 

“…ม่ันใจไมได ไมม่ันใจในศักยภาพคุณภาพสวนประกอบ
ไมนาเช่ือถือ เช่ือยี่หอแบรนดดีกวานาเช่ือถือมากกวาอยูมานานกวา ไพรเวทแบรนดไมเคยเจอโฆษณา
ไมรูจักดวยเลย ไมเลือก…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 19) 

“…ไมรูจัก ไมมีขอมูล อยากซ้ือท่ีคุนตา คุนหูดีกวา…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen Y หมายเลข 3) 

“…ไมสนับสนุนใหไพรเวทแบรนดมาแขงกับแบรนดท่ีมี
ความเช่ียวชาญ เพราะดูไมเฉพาะทาง ธุรกิจหลักคือคาปลีกและยังจะมาผลิตขายอีก ไมสนับสนุน 
ทําไมไมทําหลักๆของตัวเองไป ไมควรมาแยงตลาดคนอ่ืน…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 5) 

“…คิดไปเองวาไมไดมาตรฐาน รวมกับของคางเยอะคนไม
คอยซ้ือเลยรูสึกวาไมอยากซ้ือของคาง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 15) 

“…ไมแนใจเร่ืองคุณภาพ เส้ือผาไซสไมไดมาตรฐาน ทรง
เชยๆ ไมทันสมัย ซ้ือขางนอกนาเช่ือถือกวา ไซสมีมาตรฐาน ทันสมัยดวย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y 
หมายเลข 4) 

“…เอาจริง ๆ พวกเส้ือผา ถามาดูราคา คุณภาพดีดีแลว รูสึก
วาแพง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 19) 

“…กลัวสรรพคุณไมไดแบบท่ีบอกเพราะดูลอกเลียนแบบ…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 8) 

“…ไมนาเชื่อถือ และดูแลวนาจะมีผลรายตอผิว…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen Y หมายเลข 10) 
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“…ไมมีรีวิวดี ๆ  ปกติชอบซ้ือตามรีวิว ไมสนวาจะเปนแบรนด
อะไร แตไพรเวทแบรนด ไมมีรีวิวอะไรเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 20) 

“…ไมนาเช่ือแชมพูเคยใชแลวแพ อะไรท่ีซึมเขาตัวไดไมใช
เลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 4) 

“…ราคาถูกจริงแตคุณภาพท่ีไดไมตรงตามท่ีตองการ ซ้ือแพง
ไปเลยดีกวา…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 12) 

“…ของเด็กตองเปนยี่หอดีดีเทานั้น ของนอกดีดีจริง ๆ เคยซ้ือ
ถูกและหวยมากของไพรเวทแบรนด เอามาลองบอกไดเลยวา หวยท่ีสุด เกินจะบรรยายถึงความไรคุณภาพ 
สุดทายซ้ือแบรนดสบายใจกวาเยอะ รูสึกไพรเวทแบรนด สรางมาเพ่ือหลอกคน ไมรูผานการตรวจสอบ
มาไดไง ดูไมผานมาตรฐานเลยจริง ๆ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 13) 

“…ตองดีดีเทานั้น เนนเร่ืองของความเหมาะสม ภาพลักษณ
ของคนซ้ือวาไมดี กลัวคนมองวาไมดี…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 4) 

“…กลัวใชแลวไมถูกกับผิวเด็ก ถึงแมวาจะระบุวาปลอดภัย 
100% ตองเลือกท่ีไมแพงาย ไมเช่ือม่ันไมมีใครพูดถึงไมมีการโฆษณา ไมมีใครใช ไมมีคนรีวิววาใช
แลวดี ยังใหมสําหรับเรา ไมอยากเส่ียงซ้ือ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 20) 

4.1.2.3.3 จากการสัมภาษณท้ังหมด 9 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen X เกี่ยวกับประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมเปดใจซ้ือพบวา ประเภทสินคาไพรเวท
แบรนดท่ีผูบริโภคไมเปดใจซ้ือไมวาสินคาประเภทนั้นจะนํามาขายในนามไพรเวทแบรนดแลวหรือ
จะทําออกมาในอนาคตก็ตาม 3 อันดับสูงสุด อันดับหนึ่ง ประเภท เคร่ืองใชไฟฟา อันดับสอง ประเภท 
สินคาบริโภคเพื่อแมและเด็ก และ อันดับสามประเภท เกี่ยวกับการชําระลางผิวและการบํารุงผิว 
 
ตารางท่ี 4.15 ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมเปดใจซ้ือไมวาสินคาประเภทนั้นจะนํามาขายใน

นามไพรเวทแบรนดแลวหรือจะทําออกมาในอนาคตก็ตามของกลุมผูถูกสัมภาษณ 
Gen X 
ประเภทสินคา จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 

เคร่ืองใชไฟฟา 9 100 
สินคาบริโภคเพื่อแมและเด็ก 8 89 
เกี่ยวกับการชําระลางผิวและการบํารุงผิว 7 78 
สินคาอุปโภคเพ่ือแมและเด็ก 6 67 
อาหารแหง 6 67 
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ตารางท่ี 4.15 ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมเปดใจซ้ือไมวาสินคาประเภทนั้นจะนํามาขายใน
นามไพรเวทแบรนดแลวหรือจะทําออกมาในอนาคตก็ตามของกลุมผูถูกสัมภาษณ 
Gen X (ตอ) 

ประเภทสินคา จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
ของใชในบาน 4 44 
เคร่ืองดื่ม 4 44 
เคร่ืองเขียนและของเลน 3 33 
เคร่ืองแตงกาย 3 33 
อาหารสด 3 33 

 
“…รูสึกคุณภาพไมดี ไมคัดดวย รูสึกเอาเปรียบคูคามากเกินไป 

ควรกระจายรายไดบาง เอาเปรียบชุมชน สังคม ไมมีไมตรีตอสังคม เลียนแบบคนอ่ืนไมมีความคิดของ
ตนเองดูหลอกลวงเจตนาเห็นชัดวาไมซ้ือสัตยตอคูคาก็ไมนาจะซ้ือสัตยตอลูกคา…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen X หมายเลข 5) 

“…เนนของคุณภาพแบรนดที่รูจัก มีขอมูลที่บอกไดวามี
คุณภาพ คุณภาพไพรเวทแบรนดไมดีเห็นไดจากภายนอก เรามีสิทธิเลือกได เลือกของดีเลยดีกวา…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 9) 

“…ไพรเวทแบรนดเช็คคุณภาพจากวัตถุดิบแลวพบวา
สารกันบูดและโซเดียมเยอะกวามาก…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 3) 

“…เคยลองแลวไมอรอย ไมม่ันใจในรสชาติกระบวนการผลิต
และคุณภาพ วัตถุดิบท่ีใชอาจไมดีกับรางกายในระยะยาว…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 8) 

“…รสชาติไมโอเค เพราะความรูสึกติดคุณภาพอยู ตอใหราคา
ถูกจริงแตติดใจคุณภาพวาไมดี…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 9) 

“…ไมนาเชื่อถือขาดความมั่นใจที่จะใชดูเหมือนของเกรด
ลางมากกวาไมมีการโฆษณาอะไรเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 1) 

“…ควรเนนเร่ืองคุณภาพกับเด็กท่ีสุด กลัวสารปนเปอน เอาไป
ฝากก็คนจะมองวาซ้ือของไมดีมาใหเสียภาพลักษณไปดวย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 3) 

“…จะไมซ้ือเส้ือผาตามรานคาปลีกจะไปซ้ือตามรานเส้ือผา
โดยเฉพาะท่ีมีใหเลือกและม่ันใจในคุณภาพได…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 1) 
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“…คุณภาพต่ํา ใสไดไมกี่คร้ัง ไมคุมท่ีจะตองซ้ือเพราะจริง 
ๆ แลวก็ไมไดถูกหากใสไดไมกี่คร้ัง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 6) 

“…รูสึกไมเช่ือม่ัน ใชท่ีเคยใชประจําดีกวาท่ีชอบและสบาย
ใจ ท่ีเหมาะกับผิวเราโดยเฉพาะ ชอบท่ีเจาะจงสําหรับเราจริง ๆ เทานั้นสูตรเฉพาะกับความตองการ 
ถามีสูตรท่ีตองการแลวเปรียบเทียบแลวพบวาคุมก็อาจจะซ้ือแตทุกวันนี้ไพรเวทแบรนดยังไมมี มีแต
สําหรับคนสวนมากไมเนนเฉพาะอะไรเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 6) 

“…แพงาย กลัวแพ แบรนดปกติยังแพอันนี้ก็นาจะแพ รูสึก
ไมม่ันใจ ไมอยากซ้ือมาลองเพราะกลัวลองแลวแพและไมดีตามที่ตองการไมอยากเปล่ียน เคยลองแลว
ไมดีเลยไมซ้ือ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 7) 

“…ไมเคยใชไมมั่นใจ ถาใชไมไดตองทิ้งเปลาประโยชน 
ไมเส่ียงดีกวา…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 4) 

4.1.2.3.4 จากการสัมภาษณทั้งหมด 6 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen B เกี่ยวกับประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมเปดใจซ้ือพบวา ประเภทสินคาไพรเวท
แบรนดท่ีผูบริโภคไมเปดใจซ้ือไมวาสินคาประเภทนั้นจะนํามาขายในนามไพรเวทแบรนดแลวหรือ
จะทําออกมาในอนาคตก็ตาม 3 อันดับสูงสุด อันดับหนึ่ง ประเภท เกี่ยวกับการชําระลางผิวและ
การบํารุงผิว อันดับสอง ประเภท สินคาบริโภคเพื่อแมและเด็ก และ อันดับสามประเภท  
 
ตารางท่ี 4.16 ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมเปดใจซ้ือไมวาสินคาประเภทนั้นจะนํามาขายใน

นามไพรเวทแบรนดแลวหรือจะทําออกมาในอนาคตก็ตามของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen B 
ประเภทสินคา จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 

เกี่ยวกับการชําระลางผิวและการบํารุงผิว 6 100 
สินคาบริโภคเพื่อแมและเด็ก 5 83 
สินคาอุปโภคเพ่ือแมและเด็ก 5 83 
เคร่ืองเขียนและของเลน 5 83 
เคร่ืองใชไฟฟา 4 67 
ของใชในบาน 3 50 
อาหารแหง 3 50 
เคร่ืองดื่ม 2 33 
เคร่ืองแตงกาย 1 17 
อาหารสด 1 17 



54 

“…รูสึกเอาเปรียบมีทัศนคติไมดีเพราะเลียนแบบแบรนดอ่ืน
ก็เลยไมซ้ือ ไมซ้ือไพรเวทแบรนด ท้ังหมดเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 1) 

“…ไมเช่ือวาคุณภาพจะดีไมเช่ือในยี่หอสินคาไพรเวทแบรนด 
เพราะเนนถูก ภาพลักษณดูเปนของถูก เลยคิดวาคุณภาพไมดี และอาหารมีรสชาติเฉพาะ หามซ้ือตาง 
กลัวไมอรอย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 2) 

“…ไมรูวาคุณภาพจะดีเหมือนท่ีใชอยูไหม ติดแบรนด ซื้อ
อะไรก็ซ้ือตลอดเลย ไมอยากเส่ียงกลัวคุณภาพไมไดตามเดิม…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 6) 

“…ของเด็กไมควรใชไพรเวทแบรนดควรจะเปนสินคาที่
ปลอดภัยเช่ือถือไดจริง ๆ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 4) 

“…เกี่ยวกับผิวเปนเร่ืองละเอียดออน ตองใชท่ีดีมีคนแนะนํา
จริง ๆ มีคนมาบอกตอถึงซ้ือ คุณสมบัติคิดวาทดแทนไมได คิดวาไมปลอดภัย อยากไดของพิเศษสําหรับ
เราโดยเฉพาะ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 2) 

“…พวกครีม กลัวแพตองดูรายละเอียดลึก เคยหยิบมาดูแลว
ไมโอเคหลังจากเปรียบเทียบสวนผสม…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 5) 

“…เลียนแบบมาคุณภาพไมรูเหมือนกันไหม ไมเคยใชดวย 
ไมมีขอมูล…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 6) 

“…ไมม่ันใจ คุณภาพดอยกวาสินคาท่ัวไปในความรูสึกไม
อยากทดลอง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 6) 

“…อาจจะซ้ือ ถาแพคเกจดูดี ราคารับได ขอมูลสินคาโอเค 
แตยังไมเห็นที่เปนแบบนั้น…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 5) 

“…ใชไปแลวไมรูจะเกิดปญหากับเด็กหรือเปลา ซื้อไปให
ใครเขาก็ไมกลาใชอีกกลัวจะเสียของ คนอาจมองวาทําไมซ้ือของกระจอกมาให…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen B หมายเลข 6) 

4.1.2.4 จากการสัมภาษณท้ังหมด 40 คน เกี่ยวกับกลุมประเภทสินคา
ไพรเวทแบรนดท่ีสนใจและอยากซ้ือจากท้ังหมด 4 แบบคือ  

 แบบท่ัวไป (Generic private labels) สินคาไพรเวทแบรนด
ท่ีเนนขายในราคาถูกเพื่อสูกับคูแขงและขยายฐานลูกคา จึงไมเนนในเร่ืองของคุณภาพ ลักษณะภายนอก
ทางกายภาพของสินคาเห็นไดชัดเจนวามีราคาถูก กลยุทธการขายชัดเจนในเร่ืองการแขงขันทางดาน
ราคา 
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 แบบเลียนแบบคูแขง (Copycat) ตราสินคาไพรเวทแบรนด
ท่ีผลิตใหคลายกับของคูแขงมากท่ีสุดแตมีราคาถูกกวาเพื่อหวังดึงความสนใจจากผูซ้ือและแยงลูกคาจาก
คูแขง กลยุทธการขายชัดเจนในเร่ืองการแขงขันทางดานราคาและการเลียนแบบบรรจุภัณฑ 

 แบบพิเศษ (Premium store brands) ตราสินคาไพรเวท
แบรนดท่ีผลิตใหเหนือกวาคูแขงดวยคุณภาพท่ีดีกวา ภาพลักษณของตราสินคาจะดูสูงสงเปนตราสินคา
ระดับสูงอยางเห็นไดชัดทางกายภาพแบงออกเปน 2 ประเภท คือ 

1. แบบพิเศษ ตั้งราคาถูกกวาคูแขงหรือตราสินคาระดับชาติ 
คือ คุณภาพเทียบเทาคูแขงหรือดีกวาแตขายราคาถูกกวาและยังคงภาพลักษณ ของตราสินคาท่ีดูสูงสง 

2. แบบพิเศษ ตั้งราคาแพงกวาคูแขงหรือตราสินคาระดับชาติ 
คือ คุณภาพเหนือกวาคูแขงมาก วางตําแหนงเปนสินคาท่ีดีท่ีสุด มีคุณภาพดีท่ีสุด ดวยราคาที่แพงกวา
คูแขง 

 แบบมีคุณคา (Value Innovators) การคิดคนกลยุทธนวัตกรรม 
ท่ีไดสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเนนคุณภาพในราคาท่ีมีประสิทธิภาพ เพ่ือสรางความจงรักภักดีใหตราสินคา 
โดยเนนสมรรถภาพหรือคุณประโยชนท่ีผูซ้ือจะไดรับท่ีดีท่ีสุด โดยตัดตนทุนท่ีไมจําเปนออกเพื่อรักษา
ระดับราคาท่ีสมเหตุสมผล ไมไดเนนเร่ืองการสรางภาพลักษณสินคาระดับสูงเหมือนกลุม แบบพิเศษ 
(Premium store brands) เพราะเนนเร่ืองราคาท่ีผูซ้ือสวนใหญเอ้ือมถึง ซ่ึงบางคร้ังใชกลยุทธลดราคา
ทนการตั้งราคาตํ่า และเนนใหเกิดกระแสปากตอปาก (Word of mouth) มักต้ังช่ือตราสินคาข้ึนมาใหม
เพื่อสรางภาพลักษณใหม 

โดยท่ีผูถูกสัมภาษณ 1 คนอาจสนใจมากกวา 1 แบบ พบวาผูบริโภคอยากซ้ือ
กลุมสินคาไพรเวทแบรนดแบบมีคุณคา (Value Innovators)  มากท่ีสุด และแบบ ท่ัวไป (Generic private 
labels) นอยท่ีสุด  
 
ตารางท่ี 4.17 ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีสนใจและอยากซ้ือ 

กลุมสินคาไพรเวทแบรนด จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
แบบพิเศษ (Premium store brands) 12 30 
แบบมีคุณคา (Value Innovators)   29 73 
แบบเลียนแบบ (Copycat) 5 13 
แบบท่ัวไป (Generic private labels)   3 8 
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เม่ือแยกผลวิจัยเกี่ยวกับกลุมประเภทสินคาไพรเวทแบรนดที่สนใจและ
อยากซ้ือจากท้ังหมด 4 กลุม ออกตามชวงอายุ (Generation) พบวา 

4.1.2.4.1 จากการสัมภาษณท้ังหมด 5 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen Z เกี่ยวกับกลุมประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีสนใจและอยากซ้ือจากท้ังหมด 4 กลุม 
พบวา ผูบริโภคอยากซ้ือกลุมสินคาไพรเวทแบรนดแบบมีคุณคา (Value Innovators) มากท่ีสุด และแบบ 
ท่ัวไป (Generic private labels) นอยท่ีสุด และไมมีใครสนใจ แบบพิเศษ (Premium store brands) เลย 
 
ตารางท่ี 4.18 ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีสนใจและอยากซ้ือ ของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Z 
กลุมสินคาไพรเวทแบรนด จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
แบบพิเศษ (Premium store brands) 0 0 
แบบมีคุณคา (Value Innovators)   3 50 
แบบเลียนแบบ (Copycat) 2 33 
แบบท่ัวไป (Generic private labels)   1 17 

 
“…แบบมีคุณคาเพราะดูเปนของใหมแตราคาตองไมแพงกวา

แบรนดท่ัวไป…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 1) 
“…แบบมีคุณคานาจะดีกวาแบบถูกไปเลยเพราะรูปแบบใหม 

ไมชอบการเลียนแบบ แบบถูกไปก็ไมสะดุดตาไมนาซ้ือ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 2) 
“…แบบมีคุณคาทําขึ้นมาใหม ไมเลียนแบบแบรนดอื่น 

คุณภาพดูดีกวาและราคาตองไมแพงเกินไป…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 3) 
“…แบบท่ัวไป เพื่อเอาไวเนนปริมาณพวกของส้ินเปลืองใช

แลวหมดเร็ว และ แบบเลียนแบบคูแขง เอามาเทียบคุณภาพได รูวาจะไดคุณภาพประมาณไหน…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 4) 

“…แบบเลียนแบบคูแขง ดูวาคลายกัน มันเคยชินมากกวา และ
ราคาดีกวา ไมไดรูสึกวาเลียนแบบแลวคุณภาพจะไมดี…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 5) 

4.1.2.4.2 จากการสัมภาษณท้ังหมด 20 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen Y เกี่ยวกับกลุมประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีสนใจและอยากซ้ือจากท้ังหมด 4 กลุม 
พบวาผูบริโภคอยากซ้ือกลุมสินคาไพรเวทแบรนดแบบมีคุณคา (Value Innovators) มากท่ีสุด และแบบ 
ท่ัวไป (Generic private labels) นอยท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.19 ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีสนใจและอยากซ้ือ ของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Y 
กลุมสินคาไพรเวทแบรนด จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 

แบบพิเศษ (Premium store brands) 9 33 
แบบมีคุณคา (Value Innovators)   14 52 
แบบเลียนแบบ (Copycat) 3 11 
แบบท่ัวไป (Generic private labels)   1 4 

 
“…แบบเลียนแบบคูแขง เทียบมาใหดูแลววาเทียบเทากับ

แบรนดอะไรทําใหตัดสินใจงายข้ึนหากพบวาดีแลวอยากเปลี่ยนแบรนด…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y 
หมายเลข 1) 

“…แบบทั่วไปเนนราคาไปถูกไปเลยแตถาแยมากก็ไมใช
ตอ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 2) 

“…แบบพิเศษ เช่ือวาคนไทยทําไดคุณภาพสูง ดีจริง ม่ันใจ 
นาใชกวา ชอบท่ีคุณภาพ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 3) 

“…แบบมีคุณคา นาเช่ือถือ ไม เลียนแบบ ดูปลอดภัยและ
ยังไงเลียนแบบก็ไมดีเทาตนฉบับ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 4) 

“…แบบมีคุณคา เพราะมีการแตกไลน สรางแบรนดใหชัดเจน 
สราง loyalty ดูนาสนใจ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 5) 

“…แบบทั่วไปไมโดดเดน ไมดึงดูดใหสนใจ เลียนแบบคูแขง
ยังทําใหอยากหยิบข้ึนมาดูมาเปรียบเทียบลองใช แบบพิเศษพรีเม่ียม นาจะดีจริง นาลองวาดีจริงไหม 
แบบมีคุณคา ก็ดีและถูก นาสนใจนาสนับสนุน อยูท่ีตรงความตองการไหม…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y 
หมายเลข 6) 

“…แบบมีคุณคา เพราะดูคุมคาและราคากลาง ๆ คุณภาพไมแย 
ไมดูเกินจริง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 7) 

“…แบบพรีเม่ียม และ  แบบมีคุณคา = ดูมีเอกลักษณ โดดเดน 
นาลองวาดีอยางไร…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 9) 

“…แบบพรีเมี่ยม และ แบบมีคุณคา ดูไมเลียนแบบใคร 
ตั้งใจผลิต คิดคนเอง ดูตั้งใจทําข้ึนมาเพื่อส่ิงนี้ ดูเช่ียวชาญ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 10) 

“…แบบมีคุณคา ดูมีความตั้งใจในการพัฒนาออกมา คุมคา
คุมราคา มีความพยายามไมใชแคเอาโลโกมาแปะแลววางขาย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 11) 
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“… แบบพิเศษ และ แบบมีคุณคา คุณภาพดีและเปนแบรนด
ใหมไมเลียนแบบใคร…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 15) 

“…แบบมีคุณคา พัฒนาของตัวเองไมเลียนแบบใคร ดูไมได
ลดอะไรไป ดูนาเช่ือถือกวา…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 18) 

“…แบบมีคุณคา คิดวาคุณภาพดีข้ึน มีแนวของตัวเอง มีความ
คงทนใชไดนานมากกวาราคาแพงกวานิดนึงยังดีกวาของถูกแตไมดี แบบพิเศษก็ราคาอาจจตางเกินไป 
แบบเลียนแบบก็ไมม่ันใจกังวลในคุณภาพ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 20) 

4.1.2.4.3 จากการสัมภาษณท้ังหมด 9 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen X เกี่ยวกับกลุมประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีสนใจและอยากซ้ือจากท้ังหมด 4 กลุม 
พบวาผูบริโภคอยากซื้อกลุมสินคาไพรเวทแบรนดแบบมีคุณคา (Value Innovators) มากที่สุด และ 
แบบพิเศษ (Premium store brands) นอยท่ีสุด และไมมีใครสนใจ แบบท่ัวไป (Generic private labels) 
และ แบบเลียนแบบ (Copycat) เลย 
 
ตารางท่ี 4.20 ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีสนใจและอยากซ้ือ ของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen X 

กลุมสินคาไพรเวทแบรนด จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
แบบพิเศษ (Premium store brands) 2 20 
แบบมีคุณคา (Value Innovators)   8 80 
แบบเลียนแบบ (Copycat) 0 0 
แบบท่ัวไป (Generic private labels)   0 0 

 
“… แบบมีคุณคา ถาดีกวาแบรนดท่ีเคยใชและราคาคุมคากวา 

ดูนาสนใจไมลอกเลียนแบบและไมดูแยจนนาดูไมนาเช่ือถือ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 1) 
“…แบบมีคุณคา ดูไมเลียนแบบใครยิ่งเลียนแบบก็ยิ่งเหมือน

ของปลอม ยิ่งดูคุณภาพไมดี…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 2) 
“…แบบพรีเม่ียม อยากเนนคุณภาพเทานั้น…” (ผูถูกสัมภาษณ 

Gen X หมายเลข 3) 
“…แบบมีคุณคา ราคาสมเหตุสมผลหรือประมาณเดียวกันกับ

ท่ีใชอยู ดูนาเช่ือถือ ดูมีคุณภาพกวาเพราะราคาไมตางมากอาจจะลอง ถาราคาใกลกัน…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen X หมายเลข 4) 



59 

“…แบบมีคุณคา ดูไมเลียนแบบ คิดเอง…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen X หมายเลข 5) 

“…แบบมีคุณคา ดูคุมคาราคาสมเหตุสมผลกับคุณภาพ 
แบบเลียนแบบคูแขงก็ไมนาจะดีไปกวาตนฉบับและถึงยังไงก็ราคาไมตางมากซ้ือตนฉบับดีกวา…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 6) 

“…แบบมีคุณคา ราคาไมสูงเกิน และสรางแบรนดใหม…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 7) 

“…แบบพิเศษ และ แบบมีคุณคา ดูใสใจมากกวา เหมือนถูก
ทํามาโดยเฉพาะไมเลียนแบบ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 8) 

“…แบบมีคุณคา ดู Independent ไมเลียนแบบใคร มีเอกลักษณ 
ราคาไมสูงเกินไป…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 9) 

4.1.2.4.4 จากการสัมภาษณทั้งหมด 6 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen B เกี่ยวกับกลุมประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีสนใจและอยากซ้ือจากท้ังหมด 4 กลุม 
พบวาผูบริโภคอยากซ้ือกลุมสินคาไพรเวทแบรนดแบบมีคุณคา (Value Innovators) มากท่ีสุด และไมมี
ใครสนใจ แบบเลียนแบบ (Copycat) เลย 
 
ตารางท่ี 4.21 ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีสนใจและอยากซ้ือ ของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen B 

กลุมสินคาไพรเวทแบรนด จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
แบบพิเศษ (Premium store brands) 1 17 
แบบมีคุณคา (Value Innovators) 4 67 
แบบเลียนแบบ (Copycat)   0 0 
แบบท่ัวไป (Generic private labels)   1 17 

 
“…แบบมีคุณคา เพราะไมเลียนแบบใครและดูมีคุณภาพใน

ราคาท่ีดี…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 1) 
“…แบบมีคุณคา ไมถูกเกิน ไมเลียนแบบ กลาง ๆ…” (ผูถูก

สัมภาษณ Gen B หมายเลข 2) 
“…แบบมีคุณคา ไมไดเลียนแบบใคร มีจุดยืนของตนเองนา

สนับสนุน ถาดีจริง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 3) 
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“…แบบมีคุณคา ดูมีคุณภาพและราคากลาง ๆ ไมตองกังวล
วาจะคุณภาพไมดีหรือแพงเกิน…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 4) 

“…แบบพิเศษ ดูมีคุณภาพเลย แพงก็ยังอยากซ้ือ แตไมใชแพง
เกิน…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 5) 

“…แบบท่ัวไป ถูกกวาเยอะดี เอามาลองคุณภาพวาดีไหม…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 6) 

4.1.2.4.5 จากการสัมภาษณทั้งหมด 40 คน พบวา 4 คน 
คิดเปน 10% ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดรวมกับสินคาตราระดับชาติจากรานคาปลีกสมัยใหมดวยวิธีการ
ส่ังซ้ือผานอินเตอรเน็ตหรือแอปพลิเคชัน (Online) และ พบวา 40 คน คิดเปน 100% ซ้ือสินคาไพรเวท
แบรนดรวมกับสินคาตราระดับชาติจากรานคาปลีกสมัยใหมดวยวิธีการไปซ้ือเองท่ีราน (Offline) 
 
 
4.2  ปจจัยท่ีมีผลตอการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนด 

จากการสัมภาษณเชิงลึกจากผูถูกสัมภาษณจํานวน 40 คน ในดานดานปจจัยที่มีผลตอ
การปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนด ไดแบงคําถามในการสัมภาษณในเร่ืองตาง ๆดังนี้ 

1. ดานประสบการณการใชสินคาไพรเวทแบรนด (Negative Past Experience) 
2. ดานผลจากตราสินคาไพรเวทแบรนดประเภทหนึ่งสูอีกตราสินคาไพรเวทแบรนด

ประเภทหน่ึง (Spill over effects) 
3. ดานศีลธรรมท่ีเกิดจากรานคาปลีกสมัยใหมและมีผลตอสังคม (Moral rejection) 
4. ดานคุณภาพของไพรเวทแบรนด (Low perceived quality) 
5. ดานความกังวลในความเส่ียงท่ีจะไดรับ (High perceived risk) 

 
4.2.1  ดานประสบการณการใชสินคาไพรเวทแบรนด (Negative Past Experience) 

4.2.1.1 จากการสัมภาษณท้ังหมด 39 คนจาก 40 คน ท่ีเคยใชสินคาไพร
เวทแบรนด พบวา 23 คน คิดเปน 59% เคยไดรับประสบการณท่ีไมดีจากการอุปโภคหรือบริโภคสินคา
ไพรเวทแบรนด และเม่ือแยกผลวิจัย ตามชวงอายุ (Generation) พบวา กลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Z เคย
ไดรับประสบการณท่ีไมดีมากท่ีสุด และ กลุมผูถูกสัมภาษณ Gen B เคยไดรับประสบการณท่ีไมดีนอย
ท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.22 การไดรับประสบการณไมดจีากสินคาไพรเวทแบรนดตามแตละชวงอาย ุ

ชวงอาย ุ จํานวนรวม (คน) ท่ีเคย
ใชสินคาไพรเวทแบรนด 

จํานวน (คน) เคยไดรับ
ประสบการณไมด ี

รอยละของกลุม
ตัวอยาง (%) 

Gen Z 5 4 80% 
Gen Y 20 13 65% 
Gen X 8 5 63% 
Gen B 6 1 17% 

รวม 39 23 59% 
 

“…ไมตรงตามปก ไมเหมือนท่ีบอก ครีมบํารุงผิวเหนอะหนะเกิน…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen Z หมายเลข 2) 

“…ใช Boot vit c แลวหนาพัง ไมกลับไปใชอีกแน ๆ…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen Z หมายเลข 3) 

“…คุณภาพสินคาไมดี รสชาติไมเปนไปตามท่ีคาดหวัง…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen Y หมายเลข 1) 

“…ทิชชูหยาบ คุณภาพไมดี ไมนิ่มและเปอยงาย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y 
หมายเลข 2) 

“…แชมพูใชแลวรังแคข้ึน…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 4) 
“…ซ้ือขนมมาแลวไมอรอยเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 6) 
“…น้ํายาลางจานใชแลวมือแหง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 10) 
“…เคยเจอ ปญหาคุณภาพของไมสด ครีมไมเห็นผล…” (ผูถูกสัมภาษณ 

Gen Y หมายเลข 15) 
“…น้ํายาลางจานใชแลวไมสะอาดไมหอมไมอยากใช ไพรเวทแบรนด 

ไปเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 19) 
“…ความอรอยสูแบรนดทั่วไปไมได ของไมทนใชไดไมนาน…” (ผูถูก

สัมภาษณ Gen X  หมายเลข 1) 
“…แพ ผ่ืนข้ึน คุณภาพไมด…ี” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 3) 
“…แพน้ํายาลางจาน ของกินไมอรอย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 8) 
“…คุณภาพไมดีเทาแบรนดท่ัวไป น้ํายาปรับผานุมหอมไมนาน…” (ผูถูก

สัมภาษณ Gen B หมายเลข 5) 
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4.2.1.2 จากการสัมภาษณท้ังหมด 23 คนจาก 40 คน ท่ีใชสินคาไพรเวท
แบรนดแลวเคยไดรับประสบการณท่ีไมดีจากการอุปโภคหรือบริโภค พบวา 5 คน คิดเปน 22% จะ
ไมกลับไปใชสินคานั้นอีกไมวาจะดวยปจจัยใดกต็าม กลาวคือปดรับสินคาไพรเวทแบรนดนั้นไปเลย 
และเม่ือแยกผลวิจัย ตามชวงอายุ (Generation) พบวา มี 2 ชวงอายุท่ีจะไมกลับไปใชสินคานั้นอีก คือ 
Gen Y พบวามี 3 คน คิดเปน 23% และ Gen X พบวามี 2 คน คิดเปน 40%  

4.2.1.3 ผูวิจัยยังสัมภาษณเพ่ิมเติมในประเด็นการกลับไปใชอีกคร้ังหาก
เคยไดรับประสบการณไมดีแลว จากการสัมภาษณท้ังหมด 23 คนจาก 40 คน ท่ีใชสินคาไพรเวทแบรนด
แลวเคยไดรับประสบการณท่ีไมดีจากการอุปโภคหรือบริโภค พบวา 18 คน คิดเปน 78% จะกลับไป
ใชอีกหากมีการเปล่ียนแปลง ปรับปรุง หรือกระตุนดวยส่ิงเราทางการตลาดที่นาสนใจ และเม่ือแยก
ผลวิจัย ตามชวงอายุ (Generation) พบวา 100% ของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Z และ Gen B ท่ีเคยไดรับ
ประสบการณไมดี จะกลับไปใชอีกคร้ัง 
 
ตารางท่ี 4.23 การกลับไปใชอีกคร้ังหากเคยไดรับประสบการณไมดีแลว ตามแตละชวงอาย ุ

ชวงอาย ุ จํานวน (คน) เคยไดรับ
ประสบการณไมด ี

จํานวน (คน) 
กลับไปใชไดอีกคร้ัง 

รอยละของกลุม
ตัวอยาง (%) 

Gen Z 4 4 100% 
Gen Y 13 10 77% 
Gen X 5 3 60% 
Gen B 1 1 100% 

รวม 23 18 78% 
 

“…ปรับสูตร ท่ีบอกวาพัฒนาแลวคุณภาพดีข้ึน มีการันตีท่ีนาเช่ือกวาเดิม…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 2) 

“…โปรโมช่ันดีดี แตใชไดผลกับบางสินคาท่ีไมไดแยมากจนรับไมได…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 5) 

“…สรางความนาเชื่อถือ หรือ โปรโมชั่นมากระตุน…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen Y หมายเลข 1) 

“…พัฒนาทําใหม่ันใจใหได มีรีวิววาโอเคจริง ๆ  จะไมเปนหนูทดลองอีก…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 3) 
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“…เปล่ียนแพคเกจไปเลย เพราะจําไปแลววาหนาตาแบบนี้จะไมซ้ือ ไมให
รูวาอันไหนไมใชอันเดิมอีกตอไปท่ีไมอรอย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 6) 

“…เปลี่ยนสูตร จัดโปร หรือ มีตรารับรองวาออนโยนตอผิว…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen Y หมายเลข 11) 

“…พัฒนาคุณภาพ หรือทําใหเปนท่ีรูจักของคนสวนใหญใหดูนาเชื่อถือ
เพราะไมมีขอมูลอะไรเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 12) 

“…ปรับใหชัดเจนใหตางจากเดิมไปเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y 
หมายเลข 17) 

“…เปลี่ยนสูตรใหมไปเลย พรีเมี่ยมไปเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y 
หมายเลข 19) 
 

4.2.2 ดานผลจากตราสินคาไพรเวทแบรนดประเภทหนึ่งสูอีกตราสินคาไพรเวทแบรนด
ประเภทหนึ่ง (Spill over effects) 

เพิ่มเติมจากประเด็นการไดรับประสบการณไมดีจากสินคาไพรเวทแบรนดจะสงผลตอ
การปฏิเสธสินคาอ่ืนของตราสินคาไพรเวทแบรนดนั้นหรือสินคาประเภทเดียวกันของตราสินคาไพร
เวทแบรนดอ่ืนหรือไม จากการสัมภาษณท้ังหมด 40 คน พบวา 28 คน คิดเปน 70% จะปฏิเสธไปดวย 
และเม่ือแยกผลวิจัย ตามชวงอายุ (Generation) พบวา กลุมผูถูกสัมภาษณ Gen X จะปฏิเสธมากท่ีสุด 
และ กลุมผูถูกสัมภาษณ Gen B นอยท่ีสุด 
 
ตารางท่ี 4.24 ประสบการณไมดีจากสินคาไพรเวทแบรนดจะสงผลตอการปฏิเสธสินคาอ่ืนของตรา

สินคาไพรเวทแบรนดนั้นหรือตราสินคาอ่ืน ตามแตละชวงอายุ 

ชวงอาย ุ จํานวนรวม 
ผูถูกสัมภาษณ (คน) 

จํานวน (คน) 
ปฏิเสธสินคาอ่ืน 

รอยละของกลุม
ตัวอยาง (%) 

Gen Z 5 3 60% 
Gen Y 20 14 70% 
Gen X 9 8 89% 
Gen B 6 3 50% 

รวม 40 28 70% 
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“…จะคิดไปเลยวาสินคาประเภทน้ันไมดีท้ังหมด…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 3) 
“…มีผลใหรูสึกวาสินคาอ่ืนก็ไมดีดวยแน ๆ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 4) 
“…พออันหนึง่ไมดีก็ไมกลาใชอันอ่ืนตอแลว…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 1) 
“…คุณภาพ ความสบายใจท่ีจะใชไมมีเลย ไมรูจัก การลองและไมดีเทียบกับอันอ่ืนหรือ

แบรนดท่ัวไป ทําใหอคติกับไพรเวทแบรนดอันอ่ืนไปดวย ยิ่งไมรูจักก็เลยมีความรูสึกวาไมโอเค ไม
อยากใชอันอ่ืนอีกเลย แพคเกจก็ดีไมอยากจะลองอีกเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 20) 

 
4.2.3  ดานศีลธรรมท่ีเกิดจากรานคาปลีกสมัยใหมและมผีลตอสังคม (Moral rejection) 
จากการสัมภาษณท้ังหมด 40 คน พบวา 27 คน คิดเปน 68% ใหความคิดเห็นวาขาวใน

แงลบของรานคาปลีกสมัยใหมท่ีสงผลกระทบตอสังคมและสวนรวม มีผลตอการปฏิเสธสินคาไพรเวท
แบรนด ผูวิจัยยังสัมภาษณเพ่ิมเติมในประเด็นการมีผลในระยะส้ันหรือระยะยาว พบวา 15 คน คิดเปน 
56% ขาวในแงลบของรานคาปลีกสมัยใหมท่ีสงผลกระทบตอสังคมและสวนรวม มีผลในระยะส้ัน และ 
พบวา 12 คน คิดเปน 44% ขาวในแงลบของรานคาปลีกสมัยใหมท่ีสงผลกระทบตอสังคมและสวนรวม 
มีผลในระยะยาว  

และเม่ือแยกผลวิจัย ของผูถูกสัมภาษณท้ังหมด 12 คน คิดเปน 44% จากท้ังหมด 27 คน
ท่ี มีความเห็นวาขาวในแงลบของรานคาปลีกสมัยใหมท่ีสงผลกระทบตอสังคมและสวนรวม มีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดในระยะยาว ออกตามชวงอายุ (Generation) พบวา กลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen B มีถึง 100% และพบวา กลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Z ไมมีใครใหความเห็นวามีผลใน
ระยาว มีเพียง 4 คน คิดเปน 100% ท่ีใหความเห็นวามีผลในระยะส้ัน 
 
ตารางท่ี 4.25 ขาวในแงลบของรานคาปลีกสมัยใหมท่ีสงผลกระทบตอสังคมและสวนรวม มีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดในระยะยาว ตามแตละชวงอายุ 

ชวงอาย ุ จํานวน (คน)  
ปฏิเสธหากมีผลดานศีลธรรม 

จํานวน (คน)  
ปฏิเสธระยะยาว 

รอยละของกลุมตัวอยาง 
(%) 

Gen Z 4 0 0% 
Gen Y 14 6 43% 
Gen X 6 3 50% 
Gen B 3 3 100% 

รวม 27 12 44% 
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“…หากสงผลรายตอสังคมก็ไมอยากสนับสนุนอีกเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y 
หมายเลข 1) 

“…ขอมูลที่ไดรับจากสื่อในเรื่องขอมูลสินคาก็ไมมีแลวมีขาวในแงลบอีกยิ่งทําให
ภาพลักษณดูแย ยาวๆไปเลย…”  (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 1) 

“…มีผลระยะยาว เนนประโยชนสวนตนมากไปไมชอบ ขัดศีลธรรม…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen X หมายเลข 5) 

 
4.2.4  ดานคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด 

4.2.4.1 จากการสัมภาษณทั้งหมด 40 คน พบวา 35 คน คิดเปน 88% 
ปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพราะรูสึกวาสินคาไพรเวทแบรนดมีคุณภาพตํ่า และ ไมมีคุณภาพเพียงพอ 
ซ่ึงคนกลุมนี้อาจกําลังซ้ือและไมไดซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดบางชนิดอยู รวมถึงเคยซ้ือและไมเคยซ้ือ 
และเม่ือแยกผลวิจัยออกตามชวงอายุ (Generation) พบวา กลุมผูถูกสัมภาษณ Gen X รูสึกวาสินคาไพรเวท
แบรนดมีคุณภาพตํ่า และ ไมมีคุณภาพเพียงพอ มากท่ีสุด และ กลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Z รูสึกวาสินคา
ไพรเวทแบรนดมีคุณภาพต่ํา และ ไมมีคุณภาพเพียงพอ นอย ท่ีสุด 
 
ตารางท่ี 4.26 การปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพราะรูสึกวาสินคาไพรเวทแบรนดมีคุณภาพต่ําและ 

ไมมีคุณภาพเพียงพอ ตามแตละชวงอายุ 

ชวงอาย ุ จํานวนรวม 
ผูถูกสัมภาษณ (คน) 

จํานวน (คน) 
ปฏิเสธเพราะคุณภาพต่ํา 

รอยละของ 
กลุมตัวอยาง (%) 

Gen Z 5 3 60% 
Gen Y 20 18 90% 
Gen X 9 9 100% 
Gen B 6 5 83% 
รวม 40 35 88% 

 
“…อยางไรก็รูสึกวาไมดี ภาพจําไปแลววาไมดี ไมวาจะออกมากี่แบบก็คือ

ไมดี…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 4) 
“…ติดภาพจําไปแลววาสรางแบรนดมาเพื่อเนนประหยัดคือของไมดี…” 

(ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 4) 
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“…ไมผานมาตรฐานระดับสูง มีความเส่ียงดานความปลอดภัยกับรางกาย 
สุขภาพ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 7) 

“…ไมรูผลิตคางไวนานแคไหน วันหมดอายุก็ไมรูเช่ือไดจริงไหม ไมรูผาน 
qc มาแบบไหน เช่ือถือไดแคไหน ใคร ๆ ก็ไมซ้ือ ไมมีใครใชยิ่งทําใหรูสึกคางสตอคนานคุณภาพก็ลดลง 
ไมคิดวาคุณประโยชนจะดีจริง ๆ …” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 13) 

“…คิดไปเองวาไมดีพอเจอจะคิดวาไมดีไวกอน…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X 
หมายเลข 4) 

“…ไมเคยไดยิน ไมคอยเห็น ภาพลักษณภายนอกดูสงเสริมวาคุณภาพไมดี 
แพคเกจยิ่งไมนาเช่ือถือ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 9) 

“…แบรนดใชช่ือรานคาเองดูไมนาเช่ือถือ ดูไมมีคุณภาพเพราะไมเช่ียวชาญ
ในการผลิต แพคเกจไมดีวัสดุดูไมปลอดภัยไมแข็งแรง ซีลไมดี…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 11) 

“…เคยเปดใจซ้ือมาหลายอันแลว และสวนมากไมดีจริง ๆ ตามท่ีเคลม…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 13) 

“…คุณภาพ ภาพลักษณ ราคาถูกไปก็ใหความรูสึกวาไมมีคุณภาพ ยิ่งราคา
เทากันยิ่งไมซ้ือ แตถาราคาเทากันแลวจัดโปรจะนาสนใจมาก หรือสรางแบรนดดีดีไปเลย…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen X หมายเลข 1) 

“…ไมม่ันใจวาสินคาจะดีกวา โดยเฉพาะกับตัว เพราะช่ือเสียงไมเคยไดยิน 
ไมมีโฆษณา…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 2) 

“…ความรูสึกลวน ๆ ท่ีคิดวาคุณภาพไมดี คิดไปเองวาไมดี ถาไดลองอาจ
เปล่ียนใจก็ได…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 4) 

“…ไมมั่นใจในคุณภาพสวนผสม กลัวแพ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X 
หมายเลข 7) 

“…คุณภาพ ความสบายใจท่ีจะใชไมมีเลย ไมรูจัก การลองและไมดีเทียบ
กับอันอ่ืนทําใหอคติกับอันอ่ืนไปดวย ยิ่งไมรูจักก็เลยมีความรูสึกวาไมโอเค ไมอยากใชอันอ่ืนอีกเลย 
แพคเกจก็ดีไมอยากจะลองอีกเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 9) 

4.2.4.2 ผูวิจัยยังสัมภาษณเพิ่มเติมในประเด็นดานคุณภาพ พบวามีปจจัย
ท่ีมีผลตอทัศนคติดานคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดในแงลบ ท้ังหมด 10 ปจจัยตามตารางท่ี 4.27 
และจากการสัมภาษณท้ังหมด 40 คน พบวา ปจจัยที่มีผลตอทัศนคติดานคุณภาพและทําใหปฏิเสธ
สินคาไพรเวทแบรนด 3 อันดับสูงสุดคือ อันดับท่ีหนึ่ง ปจจัยดานบรรจุภัณฑ อันดับท่ีสอง ปจจัยดาน
ความหลากหลาย และอันดับท่ีสาม ปจจัยดานโฆษณา 
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ตารางท่ี 4.27 ปจจัยท่ีมีผลตอทัศนคติดานคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดในแงลบ 
ปจจัยท่ีมีผลตอทัศนคติดานคุณภาพ จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 

บรรจุภัณฑ 36 90 
ความหลากหลาย 33 83 
โฆษณา 32 80 
ความเช่ียวชาญในตัวผลิตภณัฑ 31 78 
ความคุนเคย 30 75 
ตัวกลางการส่ือสารท่ีนาเช่ือถือ 25 63 
ราคาขาย 20 50 
ภาพลักษณของรานคาท่ีเปนผูคาปลีก 16 40 
การเลียนแบบ 12 30 
องคกรท่ีนาเช่ือถือ (Third party) ชวยการันตี 11 28 

 
4.2.4.2.1  เม่ือแยกผลวิจัยออกตามชวงอายุ (Generation) 

พบวา จากการสัมภาษณท้ังหมด 5 คน ของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Z พบวา ปจจัยดานบรรจุภัณฑ 
และโฆษณา มีผลตอทัศนคติดานคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดในแงลบและทําใหปฏิเสธสินคา
ไพรเวทแบรนด สูงสุด 
 
ตารางท่ี 4.28 ปจจัยท่ีมีผลตอทัศนคติดานคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดในแงลบของกลุมผูถูก

สัมภาษณ Gen Z 
ปจจัยท่ีมีผลตอทัศนคติดานคุณภาพ จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 

บรรจุภัณฑ 5 100 
โฆษณา 5 100 
ความหลากหลาย 4 80 
ความคุนเคย 4 80 
ความเช่ียวชาญในตัวผลิตภณัฑ 2 40 
ตัวกลางการส่ือสารท่ีนาเช่ือถือ 2 40 
ภาพลักษณของรานคาท่ีเปนผูคาปลีก 2 40 
ราคาขาย 1 20 
การเลียนแบบ 1 20 
องคกรท่ีนาเช่ือถือ (Third party) ชวยการันตี 1 20 
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 “…บรรจุภัณฑ มีผลทําใหอยากลองใชมากข้ึนถาไมสวยก็
ไมหยิบ มันมีผลในการลอความสนใจคร้ังแรกมาก ๆ เพราะขอมูลเกี่ยวกับสินคาก็ไมมี ดูไดอยางเดียว
คือบรรจุภัณฑ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 5) 

“…ถาแพคเกจดูดี ดีไซนดีก็ดูนาเช่ือถือมากข้ึน โลโกไมสวย 
ดีไซน แพคเกจ ไมนาซ้ือเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 3) 

“…ไมม่ันใจคุณภาพดูทําหลายอยางเกิน การเปนรานคาปลีก
ทําใหดูวาเขาโฟกัสจํานวนมากกวาคุณภาพ ไมนาดึงดูดใจ มองวาของถูกไมนาจะดี…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen Z หมายเลข 4) 

“…คิดวานาจะมี มาตรฐาน มอก. อย. มารองรับเพื่อความ
นาเช่ือถือมากข้ึน…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 5) 

“…ไมชอบการเลียนแบบ แบบถูกไปก็ไมสะดุดตาไมนา
ซ้ือ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 2) 

“…ไมนาเช่ือถือเพราะเลียนแบบดวย ซ้ือของดีไปเลยดีกวา 
ของตนฉบับนาจะดูมีคุณภาพกวา จายแพงแลวไวใจไดเลย ภาพลักษณดวย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z 
หมายเลข 2) 

“…ขายเฉพาะสินคาหลักจะดูนาเชื่อถือมากขึ้น…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen Z หมายเลข 3) 

“…ไมเคยใชแลวมาเห็นโฆษณาก็อยากจะซ้ือมากข้ึน โฆษณา 
คอนขางมีผลตอใจ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 3) 

“… ถามีโฆษณา ย้ํา ๆ เห็นซํ้า ๆ ลูกคาเอามาพูดวาดีจริงคนใช
แลวดีจริง คุมคาราคาประหยัด คิดวาซ้ือตามแน ๆ …” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 4) 

“…จูงใจ ติดหู ติดตา ก็ทําใหอยากลอง ปจจุบันไมมีเลยเลย
ไมคอยอยากลอง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 5) 

“…ถามีรีวิว มีผลมาก เชื่อที่เขาบอก ดูมีการใชจริง มารีวิว
มาแนะนํา ดูมีความรูเพราะใชมาแลว…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 4) 

“…ถูกกวามากก็ไมซ้ือ ดูคุณภาพไมดี แพงไปก็ไมซ้ือ ราคา
กําหนดคุณภาพจนบางคร้ังไมตองดูฉลากเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 4) 

“…สินคาไมมีโฆษณา ไมมีคนพูดถึง แสดงวาไมดีจริง ๆ…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 1) 
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4.2.4.2.2 จากการสัมภาษณท้ังหมด 20 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen Y พบวา 3 ปจจัยสูงสุดท่ีมีผลตอทัศนคติดานคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดในแงลบ
และทําใหปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนด คือ อันดับหนึ่ง ปจจัยดานบรรจุภัณฑ และความเชี่ยวชาญ
ในตัวผลิตภัณฑ อันดับสอง ปจจัยดานความหลากหลาย และ อันดับสาม ปจจัยดานโฆษณา 
 
ตารางท่ี 4.29 ปจจัยท่ีมีผลตอทัศนคติดานคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดในแงลบของกลุมผูถูก

สัมภาษณ Gen Y 
ปจจัยท่ีมีผลตอทัศนคติดานคุณภาพ จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 

บรรจุภัณฑ 19 95 
ความเช่ียวชาญในตัวผลิตภณัฑ 19 95 
ความหลากหลาย 17 85 
โฆษณา 15 75 
ตัวกลางการส่ือสารท่ีนาเช่ือถือ 14 70 
ความคุนเคย 13 65 
ราคาขาย 10 50 
ภาพลักษณของรานคาท่ีเปนผูคาปลีก 9 45 
องคกรท่ีนาเช่ือถือ (Third party) ชวยการันตี 8 40 
การเลียนแบบ 7 35 

 
“…ถาบรรจุภัณฑ ดีไซนไมเท อวดใครไมไดก็ไมนาซ้ือดูไม

สรางภาพลักษณ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 2) 
“…บรรจุภัณฑ ไมควรทํา Character สินคาใหเหมือนของ

รานคา เพราะมันคนละอยางกัน ควรเนนท่ีความนากินนาใชของตัวสินคา ไมเรียบงายเหมือนรูปลักษณ
ของราน คนละเร่ืองกัน ควรคลองไปกับตัวสินคา…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 6) 

“…แพคเกจตอง ดูนาเช่ือถือ ไมฉูดฉาด เรียบหรู จะทําให
นาซ้ือ ดีไซนดี ไมกองแกง ภาพลักษณจะดีข้ึนมาเลย จากขายราคาถูกท่ีคิดวาคุณภาพไมดีแตพอเจอ
แพคเกจดีก็รูสึกดีข้ึนมาได ชวยเสริมภาพลักษณ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 11) 

“…บรรจุภัณฑทั้งเรื่องดีไซสและวัสดุที่ใช ตําแหนงใน
การวาง การมีเอกลักษณของตัวสินคาเอง เกงเฉพาะดานไปเลย สรางแบรนดดีวาเนนถูก ไมใชชื่อเดียวกับ
ราน มีรีวิว ทําโฆษณาใหคนรูจักมากกวานี้…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 9) 
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“…ไพรเวทแบรนดควรมีตัวชูโรงไปเลย สินคาท่ีเปนสินคา
หลัก ๆ เดน ๆ ของรานคาปลีกนั้น ตองมีการคิดนิดหนึ่งใหดูตั้งใจ ไมใชเลียนแบบ หรือทําออกมาแบบ
ดูเกรดลาง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 5) 

“…โฟกัสจะดีกวาเพราะประเภทเดียว จะดูมีการโฟกัส
คุณภาพได มีคุณภาพกวา…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 6) 

“…เลียนแบบ ตั้งใจหลอกลวง โกรธ ถารูปลักษณใหมจะ
ซ้ือ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 17) 

“…ภาพลักษณของการเปนคนกระจายสินคาเปนพอคาคนกลาง 
ไมใชผูผลิต ไมมีความชํานาญในการผลิตขนาดนั้นของจึงดูไมนาเช่ือมั่น พอเปนคนกระจายสินคา
ภาพลักษณมันออกมาในแนวมองแตเงินคุณภาพก็ดรอปลงปลอยปะละเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y 
หมายเลข 6) 

“…ไมสนับสนุน ไพรเวทแบรนด มาแขงกับพวกที่มีความ
เช่ียวชาญ ไมเฉพาะทาง ธุรกิจหลักคือคาปลีกและยังจะมาผลิตขายอีก ไมสนับสนุนทําไมไมทําหลักๆ 
ของตัวเองไป ไมควรมาแยงตลาดคนอ่ืน…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 5) 

“…แบรนดใชชื่อรานคาเองดูไมนาเชื่อถือ ดูไมมีคุณภาพ
เพราะไมเช่ียวชาญในการผลิต แพคเกจไมดีวัสดุดูไมปลอดภัยไมแข็งแรง ซีลไมดี…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen Y หมายเลข 11) 

“…ไมชอบการเลียนแบบ ทําใหรูสึกวาคุณภาพดอยกวา 
เลียนแบบไดแครูปลักษณภายนอกคุณภาพไมดีตามนั้น…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 15) 

“…รูสึกไมดี ไมเชี่ยวชาญ ไมสรางแบรนด ดูไมตั้งใจทํา 
ใชช่ืออ่ืนไปเลยจะดีกวาหรือ by tesco ยังดีกวา และรูสึกไดวาไมเขมขน…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y 
หมายเลข 11) 

“…ถามีโฆษณา ดูมีการตลาดมีการช้ีนําอะไรที่ดีกวาจากคูแขง 
เพราะท่ีผานมาไมมีขอมูลอะไรเลยคิดไปเองวาไมดีท้ังหมด…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 18) 

“…ถาเห็นโฆษณาจะเลือกซ้ือมากข้ึน เพราะปจจุบันไมรับรู
วามีอะไรทําใหไมกลาเลือก เห็นบอย ๆ มากข้ึนจะทําใหเลือกซ้ือมากข้ึน ม่ันใจในแบรนดมากข้ึน…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 20) 

“…ถามีการนําเสนอขอมูลมากข้ึน จะดูมีการลงทุน ดูนาเช่ือถือ 
ไมใชหวยๆ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 3) 

“…ถามีคนที่ไดรับความนิยม ดาราดัง ๆ มาพูดถึงสินคา
ไพรเวทแบรนด ก็เช่ือเพราะเขากลาใชเอาช่ือเสียงตัวเองมาการันตี…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 18) 
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“…ไมควรถูกเกินไปเพราะรูสึกคุณภาพไมดีคิดมากอีก…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 9) 

“…ควรทําใหลูกคาม่ันใจในคุณภาพวาใชแลวไมมีความเสีย่ง 
มีมาตรฐานรับรอง และโฆษณาใหคนรูจนเกิดความนาเช่ือถือวาดีและปลอดภัยจริง…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen Y หมายเลข 7) 

“…เปล่ียนสูตร จัดโปร หรือ มีตรารับรองวาออนโยนตอผิว…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 11) 

“…ควรมีตัวชูโรงไปเลย ตองมีการคิด ทําใหรูสึกวาต้ังใจทํา
ข้ึน มาจริง ๆ ไมเดนอะไรสักอยาง ไมนาซ้ือ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 5) 

“…ควรเจาะไปเลยวาจะทําสินคาประเภทไหน ทําหลายอยาง
ดูไมลงลึกในรายละเอียดเหมือนทําเลียนแบบแบรนดดัง ๆ  แคนั้น…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 8) 

4.2.4.2.3 จากการสัมภาษณท้ังหมด 9 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen X พบวา 3 ปจจัยสูงสุดท่ีมีผลตอทัศนคติดานคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดในแง
ลบและทําใหปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนด คือ อันดับหนึ่ง ปจจัยดานความคุนเคย อันดับสอง ปจจัย
ดานบรรจุภัณฑ และโฆษณา อันดับสาม ความเช่ียวชาญในตัวผลิตภัณฑ ราคาขาย และความหลากหลาย 
 
ตารางท่ี 4.30 ปจจัยท่ีมีผลตอทัศนคติดานคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดในแงลบของกลุมผูถูก

สัมภาษณ Gen X 
ปจจัยท่ีมีผลตอทัศนคติดานคุณภาพ จํานวน (คน) Percentage (%) 

ความคุนเคย 8 89 
บรรจุภัณฑ 7 78 
โฆษณา 7 78 
ความเช่ียวชาญในตัวผลิตภณัฑ 6 67 
ราคาขาย 6 67 
ความหลากหลาย 6 67 
ตัวกลางการส่ือสารท่ีนาเช่ือถือ 5 56 
ภาพลักษณของรานคาท่ีเปนผูคาปลีก 4 44 
องคกรท่ีนาเช่ือถือ (Third party) ชวยการันตี 1 11 
การเลียนแบบ 1 11 
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“…แพคเกจนารัก สวย ก็ทําใหดึงดูดใหดูใหอยากลองมาก
ข้ึน…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 2) 

“…บรรจุภัณฑสําคัญมาก ทําใหดึงความสนใจใหลองมากข้ึน
ถึงแมยังไมม่ันใจในคุณภาพก็ตาม…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 8) 

“…ขายหลากหลายเกินไป ไมมีจุดยืน…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen X หมายเลข 5) 

“…ไมม่ันใจในสินคาเพราะไมเฉพาะเจาะจงดานนั้น ๆ…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 8) 

“…ไมไดเปนผูผลิตโดยเฉพาะ ไมเช่ียวชาญ ไมไดผลิตมา
เพื่อสินคานั้น ๆ โดยเฉพาะ ราคาเทียบเทาหรือแพงกวาก็จะไมซื้อเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X 
หมายเลข 2) 

“…สูแบรนดท่ัวไปไมไดเพราะเลียนแบบมาอยางไรก็ไมดี
เทาตนฉบับ เลียนแบบมาทําใหดูไมมีคา แยกวาแบรนดทั่วไปแนนอน…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X 
หมายเลข 5) 

“…ไมม่ันใจในคุณภาพ ไมมีจุดยืนวาจะเปนอะไรกันแน 
คนขาย คนผลิต พอคาคนกลาง ไมมีความนาเช่ือถือ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 2) 

“…รูสึกคุณภาพไมดี ไมคัดดวย รูสึกเอาเปรียบคูคามากเกินไป 
ควรกระจายรายไดบาง เอาเปรียบชุมชน สังคม ไมมีไมตรีตอสังคม เลียนแบบคนอ่ืนไมมีความคิดของ
ตนเองดูหลอกลวงเจตนาเห็นชัดวาไมซ้ือสัตยตอคูคาก็ไมนาจะซ้ือสัตยตอลูกคา…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen X หมายเลข 5) 

“…น้ําดื่ม 7-11 ซ้ือเพราะรสชาติดี ลองแลว ดีไซนดี นากิน 
อยางอ่ืนไมซ้ือเพราะ รสชาติไมได ถาดีไซนสวยอาจจะซ้ือมาลอง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 9) 

“…ซ้ือน้ําดื่มเทสโกถึงจะเปนไพรเวทแบรนดเพราะมีมาตรฐาน
ขางขวดชัดเจน ดีกวาของแบรนดท่ัวไปอีก…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 6) 

“…ถาภาพลักษณของรานนําของจากนอกมาขายก็ทําให
นาเช่ือถือเพราะดูมีมาตรฐานมากข้ึนเพราะเช่ือวาผานมาตรฐานของท่ัวโลก ดูมีอะไรรับรอง…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen X หมายเลข 3) 

“…ไมรูถูกกวาแลวดีจริงหรือไม ตองเช็ครายละเอียดเยอะ
มากดูถึงโรงงานผลิตวาเปนอันเดียวกับยี่หอท่ี copy หรือเปลา…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 3) 
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“…ถาเห็นในทีวี บอย ๆ อยากลองใชถาดีก็ใชตอ…”  (ผูถูก
สัมภาษณ Gen X หมายเลข 2) 

“…ถามีคนดังใช หรือคนท่ีนาเช่ือถือบอกวาใช เสริมภาพลักษณ 
ได เห็นจริง ไดรับขอมูลจริงดีกวาวางไวบนช้ันวางใหไปดูเอง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 1) 

“…รูสึกไมเช่ือม่ัน ใชที่เคยใชประจําดีกวา ท่ีชอบและสบายใจ 
ท่ีเหมาะกับผิวเราโดยเฉพาะ ชอบท่ีเจาะจงสําหรับเราจริง ๆ เทานั้นสูตรเฉพาะกับความตองการถามี
สูตรท่ีตองการแลวเปรียบเทียบแลวพบวาคุมก็อาจจะซ้ือแตทุกวันนี้ยังไมมี …” (ผูถูกสัมภาษณ Gen 
X หมายเลข 6) 

“…ทําใหเฉพาะเจาะจง จะเช่ียวชาญดานอะไรก็ทําดานนั้น 
เพราะมันดูเยอะไปหมด ไมรูอะไรดีไมดี ทําไมตองมาลอง เพราะมีอันที่นาสนใจ นาเชื่อถือกวาให
เลือก…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 8) 

4.2.4.2.4 จากการสัมภาษณทั้งหมด 6 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen B พบวา 3 ปจจัยสูงสุดท่ีมีผลตอทัศนคติดานคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดในแงลบ
และทําใหปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนด คือ อันดับหนึ่ง ดานความหลากหลาย อันดับสอง มีสามปจจัย 
คือ ปจจัยดานบรรจุภัณฑ โฆษณา และ ความคุนเคย อันดับสาม ความเช่ียวชาญในตัวผลิตภัณฑ และ 
ตัวกลางการส่ือสารท่ีนาเช่ือถือ 
 
ตารางท่ี 4.31 ปจจัยท่ีมีผลตอทัศนคติดานคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดในแงลบของกลุมผูถูก

สัมภาษณ Gen B 
ปจจัยท่ีมีผลตอทัศนคติดานคุณภาพ จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 

ความหลากหลาย 6 100 
บรรจุภัณฑ 5 83 
โฆษณา 5 83 
ความคุนเคย 5 83 
ความเช่ียวชาญในตัวผลิตภณัฑ 4 67 
ตัวกลางการส่ือสารท่ีนาเช่ือถือ 4 67 
ราคาขาย 3 50 
การเลียนแบบ 3 50 
ภาพลักษณของรานคาท่ีเปนผูคาปลีก 1 17 
องคกรท่ีนาเช่ือถือ (Third party) ชวยการันตี 1 17 
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“…บรรจุภัณฑ ไมโดดเดน เห็นไมชัด…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen B หมายเลข 4) 

“…ไมชอบการเลียนแบบยี่หออ่ืน…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B 
หมายเลข 1) 

“…ถามีมาตรฐานท่ีดูนาเช่ือถือมารับรอง ท่ีรับได คิดวาไม
นาจะเส่ียงมาก ยกเวน ของกิน…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 4) 

“…รูสึกเอาเปรียบคูคาหรือเจาของกิจการที่สงของมาขายและ
ผูผลิต ไปลดตนทุนเขา ไมชอบ มีทัศนคติไมดีเพราะเลียนแบบ แบรนดอ่ืนก็ไมซ้ือไพรเวทแบรนด 
ท้ังหมดเลยดวย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 1) 

“…ถาแพคเกจดูดี ราคารับได ขอมูลสินคาโอเค ก็นาสนใจ…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 5) 

“…เลียนแบบมาคุณภาพไมรูเหมือนกันไหม ไมเคยใชดวย
ไมมีขอมูล…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 6) 

“…ถาเนนไปสินคาใดสินคาหนึ่ง ม่ันใจมากข้ึน ก็จะซ้ือมา
ลองดูกอน…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 3) 

“…กลัววาจะไมไดผลิตเอง เพราะไมไดเช่ียวชาญหรือโฟกัส
ก็ไปเนนจํานวนเนนราคา กลัวไดของจีน…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 2) 

“…ไมมีโฆษณาไมมีขอมูล คุณภาพท่ีไมดี…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen B หมายเลข 6) 

“…ทําโฆษณาใหเห็นใหมีแรงจูงใจ รูสึกมันธรรมดาไมมี
เหตุผลอะไรใหตองใช…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 6) 

“…ไมเช่ือวาถูกจะดี คุณภาพจะลดลงมา…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen B หมายเลข 2) 

“…ถาราคาถูกก็ไมรูคุณภาพลดไปมากนอยแคไหน…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen B หมายเลข 6) 

“…เช่ือวาพวกที่ออกแนะนํา คนดังตาง ๆ เขาลองมาแลว 
เอาขอดีมาบอกตอ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 2) 

“…ไมซ้ือ เพราะไมเช่ียวชาญในสินคานั้น ไมอยากเช่ือถือ…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 1) 
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ท้ังนี้ผูถูกสัมภาษณไดอธิบายวา การปฏิเสธทางดานบรรจุภัณฑ หมายถึง 
การออกแบบท่ีไมนาดึงดูดใจ ความไมทันสมัย และ วัสดุท่ีใชดูไมแข็งแรงคงทนและมีคุณภาพตอการเก็บ
รักษาในระยะเวลานาน และ ปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพราะขายสินคาหลากหลายประเภทเกินไป 
หมายถึง การไมขายสินคาท่ีเฉพาะเจาะจงลงไปในแตละดานหรือแตละประเภท ไมวาจะเนนสินคาท่ี
ชูโรงของรานคาปลีกนั้น หรือ การทําสินคาเฉพาะดานแคบางกลุมไปเลย เพ่ือลดความแตกตางดาน
คุณภาพของแตละประเภทสินคา เพราะเม่ือสินคาท่ีหลากหลายยอมทําใหเกิดชวงคุณภาพที่หลากหลาย
จนไมม่ันใจวาสินคานั้นจะดีจริงหรือไม และการปฏิเสธทางดานโฆษณา หมายถึง การไมไดรับขอมูล
จากส่ือไมวาทางใดเกี่ยวกับตัวสินคา เพื่อตัดสินใจ เปรียบเทียบคุณประโยชน หรือสรางความรูจักใน
ตัวสินคา และ การปฏิเสธทางดานความไมเช่ียวชาญในตัวผลิตภัณฑ หมายถึง การที่รานคาปลีกไมไดมี
การคิดคน วิจัย หรือ การพัฒนาสินคาดวยตนเองจนเกดิเปนความเช่ียวชาญในดานนัน้ ๆ แตเปนเพียง
ตัวกลางจางผลิตและรับมาขายในรานของตนเพียงเทานั้นทํา และ การปฏิเสธเพราะไมคุนเคยในตัวสินคา 
เพราะไมเคยเห็นใครใชและไมเคยไดยินจากคนรอบตัว ไมคุนเคยกับสินคาเพราะไมเคยมีปฏิสัมพันธ
กับพนักงานขายในดานขอมูลของสินคาไพรเวทแบรนด ไมเคยไดลองใช ไมรูวาดีหรือไมดีอยางไร 
การปฏิเสธเพราะไมมีตัวกลางท่ีนาเช่ือถือในการส่ือสาร หมายถึง การไมไดรับขอมูลจากผูมีความเช่ียวชาญ
หรือรูจักในตัวสินคา ท่ีมีความนาเช่ือถือ เพื่อเปนเสมือนคนการันตีในคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด
วาดีจริงดวยบทบาทหนาท่ีของคน ๆ  นั้นท่ีเปนท่ีนาเช่ือถือหรือเปนท่ีนิยมอยูในขณะน้ัน และ การปฏิเสธ
เพราะราคาขายท่ีต่ํากวาสินคาตราระดับชาติ หมายถึง การตั้งราคาขายของไพรเวทแบรนดท่ีต่ํา ทําให
เกิดความลังเลใจในดานคุณภาพจนเปนผลใหไมเลือกซ้ือเพื่อลดความเส่ียงในดานตาง ๆ ท่ีอาจเกิดข้ึน 
และการปฏิเสธในดานภาพลักษณของรานคาเปนผูคาปลีกท่ีผูบริโภคมองวาเนนปริมาณมากกวาเนน
คุณภาพเพราะไมไดพัฒนาจนถึงขีดสุดดวยความต้ังใจจริงจนไดออกมาเปนสินคาใหผูบริโภคไดใช 
คาดหวังดานกําไรเปนหลักทําใหสินคาไพรเวทแบรนดดูคุณภาพตํ่า หมายถึง การท่ีรานคาปลีกไมได
เปนผูผลิตเองจึงตองจางผลิตและลดตนทุนดานการผลิตลงเพื่อใหสามารถต้ังราคาขายท่ีถูกลงมาได 
ดวยการเนนปริมาณการผลิตที่มากโดยไมไดคํานึงเรื่องคุณภาพของสินคาเปนหลัก และ ปฏิเสธ
เพราะไมมีองคกรท่ีนาเช่ือถือมารองรับ หมายถึง การท่ีสินคาไพรเวทแบรนดไมสรางความนาเช่ือถือ
ดวยการนํามาตรฐานตาง ๆ ท่ีเปนสากลเขามารองรับ หรือไมไดชูจุดเดน หรือเสริมภาพลักษณของ
ตนทางดานนี้ และ การปฏิเสธดานการเลียนแบบคูแขง หมายถึง การท่ีรานคาปลีกสมัยใหมจางผลิต
สินคาท่ีมีลักษณะทางกายภาพแทบท้ังหมดใหเหมือนกับสินคาตราระดับชาติท่ีตนเองขายอยูในรานคา
เพื่อนํามาแยงสวนแบงทางการตลาด ทําใหมีลักษณะการลอกเลียนแบบและไมไดคิดคนสินคานี้ดวย
ความตั้งใจดวยตนเอง เกิดเปนความไมม่ันใจในคุณภาพวาจะดีเทาตราสินคาระดับชาติหรือไม รวมถึง 
อคติเพราะลอกเลียนแบบดวย 
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4.2.4.3 ผูวิจัยยังสัมภาษณเพิ่มเติมในประเด็นดานความคุนเคย จากการ
สัมภาษณท้ังหมด 40 คน พบวา 27 คน คิดเปน 68% ไมคุนเคยกับสินคาเพราะไมเคยเห็นใครใชและ
ไมเคยไดยินจากคนรอบตัว และ พบวา 27 คน คิดเปน 68% ไมคุนเคยกับสินคาเพราะไมเคยมีปฏิสัมพันธ
กับพนักงานขายในดานขอมูลของสินคาไพรเวทแบรนด และ พบวา 40 คน คิดเปน 100% ไมคุนเคย
กับสินคาเพราะไมเคยไดลองใช ไมรูวาดีหรือไมดีอยางไร และ พบวา 37 คน คิดเปน 93% จะซ้ือสินคา
ไพรเวทแบรนดซํ้าหรือเปล่ียนจากตราสินคาระดับชาติเดิมท่ีใชอยูมาใชสินคาไพรเวทแบรนดหากได
ลองใชแลวพบวาคุณภาพดีในราคาท่ีถูกกวาหรือไมแพงไปกวาสินคาตราระดับชาติเดิมท่ีใชอยู  และ 
พบวา 31 คน คิดเปน 78% กลาลองใชสินคาไพรเวทแบรนดบางประเภทเทานั้นเพราะกังวลความเส่ียง
ดานกายภาพ  
 
ตารางท่ี 4.32 ปจจัยดานความคุนเคย 

ปจจัยดานความคุนเคย จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
ไมเคยเห็นใครใช 27 68% 
ไมเคยมีปฏิสัมพันธกับพนกังานขาย 27 68% 
ไมเคยลอง 40 100% 

 
ตารางท่ี 4.33 ดานการทดลองใช 

ปจจัยดานการทดลองใช จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
อยากทดลองใชและถาดีจะเปล่ียนแบรนดหรือซ้ือซํ้า 37 93% 
กลาลองใชเพยีงบางประเภทของสินคา 31 78% 

 
4.2.4.3.1 เมื่อแยกผลวิจัยออกตามชวงอายุ (Generation) 

พบวา จากการสัมภาษณทั้งหมด 5 คน ของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Z หรือ ประชากรท่ีเกิดในชวง 
ป 2540 ข้ึนไป หรือ ประชากรที่อายุนอยกวา 22 ป พบวา มี 2 คน คิดเปน 40% ไมคุนเคยกับสินคาเพราะ
ไมเคยเห็นใครใชและไมเคยไดยินจากคนรอบตัว และ พบวา มี 4 คน คิดเปน 80% ไมคุนเคยกับสินคา
เพราะไมเคยมีปฏิสัมพันธกับพนักงานขายในดานขอมูลของสินคาไพรเวทแบรนด และ พบวา มี 5 คน 
คิดเปน 100% ไมคุนเคยกับสินคาเพราะไมเคยไดลองใช ไมรูวาดีหรือไมดีอยางไร และ พบวา 5 คน 
คิดเปน 100% จะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดซํ้าหรือเปล่ียนจากตราสินคาระดับชาติเดิมท่ีใชอยูมาใช
สินคาไพรเวทแบรนดหากไดลองใชแลวพบวาคุณภาพดีในราคาท่ีถูกกวาหรือไมแพงไปกวาสินคา
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ตราระดับชาติเดิมท่ีใชอยู  และ พบวา 3 คน คิดเปน 60% กลาลองใชสินคาไพรเวทแบรนดบางประเภท
เทานั้นเพราะกังวลความเส่ียงดานกายภาพ 
 
ตารางท่ี 4.34 ปจจัยดานความคุนเคย ของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Z 

ปจจัยดานความคุนเคย จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
ไมเคยเห็นใครใช 2 40% 
ไมเคยมีปฏิสัมพันธกับพนกังานขาย 4 80% 
ไมเคยลอง 5 100% 

 
ตารางท่ี 4.35 ดานการทดลองใช ของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Z 

ปจจัยดานการทดลองใช จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
อยากทดลองใชและถาดีจะเปล่ียนแบรนดหรือซ้ือซํ้า 5 100% 
กลาลองใชเพยีงบางประเภทของสินคา 3 60% 

 
“…สินคา ไมมีคนพูดถึง แสดงวาไมดีจริง ๆ ไมอยากซ้ือ…”  

(ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 1) 
“…จะซ้ือถาคนใกลตัวมาบอกวาดี ก็มีผลใหเชื่อและอยาก

ลองดู…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 12) 
“…เคยซ้ือขนมของไพรเวทแบรนด แตซ้ือเพราะ เห็นคนอ่ืน

กินแลวอรอยเลยลองตาม แตอันอ่ืนยังไมเคยลอง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 12) 
4.2.4.3.2 จากการสัมภาษณทั้งหมด 20 คน ของกลุมผูถูก

สัมภาษณ Gen Y พบวา มี 13 คน คิดเปน 65% ไมคุนเคยกับสินคาเพราะไมเคยเห็นใครใชและไมเคย
ไดยินจากคนรอบตัว และ พบวา มี 12 คน คิดเปน 60% ไมคุนเคยกับสินคาเพราะไมเคยมีปฏิสัมพันธ
กับพนักงานขายในดานขอมูลของสินคาไพรเวทแบรนด และ พบวา มี 20 คน คิดเปน 100% ไมคุนเคย
กับสินคาเพราะไมเคยไดลองใช ไมรูวาดีหรือไมดีอยางไร และ พบวา 18 คน คิดเปน 90% จะซ้ือสินคา
ไพรเวทแบรนดซํ้าหรือเปล่ียนจากตราสินคาระดับชาติเดิมท่ีใชอยูมาใชสินคาไพรเวทแบรนดหากได
ลองใชแลวพบวาคุณภาพดีในราคาท่ีถูกกวาหรือไมแพงไปกวาสินคาตราระดับชาติเดิมท่ีใชอยู  และ 
พบวา 18 คน คิดเปน 90% กลาลองใชสินคาไพรเวทแบรนดบางประเภทเทานั้นเพราะกังวลความเส่ียง
ดานกายภาพ 
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ตารางท่ี 4.36 ปจจัยดานความคุนเคย ของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Y 
ปจจัยดานความคุนเคย จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 

ไมเคยเห็นใครใช 13 65% 
ไมเคยมีปฏิสัมพันธกับพนกังานขาย 12 60% 
ไมเคยลอง 20 100% 

 
ตารางท่ี 4.37 ดานการทดลองใช ของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Y 

ปจจัยดานการทดลองใช จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
อยากทดลองใชและถาดีจะเปล่ียนแบรนดหรือซ้ือซํ้า 18 90% 
กลาลองใชเพยีงบางประเภทของสินคา 18 90% 

 
“…ของประเภทท่ีซ้ือคือ boots watsons เพราะมีรีวิวมีคนรอบ

ขางใช แลวดีเลยอยากลองบาง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 12) 
“…ความม่ันใจในตัวสินคามาจากการลองเทานั้น อันไหนถา

ลองแลวดีก็คือดี…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 6) 
“…หากสินคาไพรเวทแบรนดท่ีลองดีจริงและกําลังใชสินคา

ประเภทนั้นอยูพอดี ก็จะเปล่ียนมาซ้ือเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 1) 
“…อยากลองหากเปนของใช ของกินไมขอลอง…” (ผูถูก

สัมภาษณ Gen Y หมายเลข 7) 
“…ท่ีเกี่ยวกับผิวไมกลาลองเลย กลัวแพ แตถาอยากอื่นก็

อยากลองอยู เพราะถาไมไดแยมากและถูกกวามันก็ดี…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 15) 
“…คนใกลตัวมาแนะนําจะเชื่อมากกวา มีผลมากพวกรีวิว

อีกเพราะหากเขาใชจริงและผลลัพธท่ีเห็นมันดีก็นาซ้ือตาม…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 1) 
“…ถาพนักงานขายชวยแนะนําขอมูลสินคาก็มีผลใหอยากลอง 

ถานาสนใจจริง ๆ เพราะทุกวันนี้เปนเร่ืองของการคิดไปเอง ไมรูหรอกดีไมดี คิดวาไมดีไวกอน …” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 1) 

4.2.4.3.3 จากการสัมภาษณทั้งหมด 9 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen X พบวา มี 7 คน คิดเปน 78% ไมคุนเคยกับสินคาเพราะไมเคยเห็นใครใชและไมเคย
ไดยินจากคนรอบตัว และ พบวา มี 6 คน คิดเปน 67% ไมคุนเคยกับสินคาเพราะไมเคยมีปฏิสัมพันธ
กับพนักงานขายในดานขอมูลของสินคาไพรเวทแบรนด และ พบวา มี 9 คน คิดเปน 100% ไมคุนเคย
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กับสินคาเพราะไมเคยไดลองใช ไมรูวาดีหรือไมดีอยางไร และ พบวา 8 คน คิดเปน 89% จะซ้ือสินคา
ไพรเวทแบรนดซํ้าหรือเปล่ียนจากตราสินคาระดับชาติเดิมท่ีใชอยูมาใชสินคาไพรเวทแบรนดหากได
ลองใชแลวพบวาคุณภาพดีในราคาท่ีถูกกวาหรือไมแพงไปกวาสินคาตราระดับชาติเดิมที่ใชอยู  และ 
พบวา 5 คน คิดเปน 56% กลาลองใชสินคาไพรเวทแบรนดบางประเภทเทานั้นเพราะกังวลความเส่ียง
ดานกายภาพ 
 
ตารางท่ี 4.38 ปจจัยดานความคุนเคย ของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen X 

ปจจัยดานความคุนเคย จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
ไมเคยเห็นใครใช 7 78% 
ไมเคยมีปฏิสัมพันธกับพนกังานขาย 6 67% 
ไมเคยลอง 9 100% 

 
ตารางท่ี 4.39 ดานการทดลองใช ของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen X 

ปจจัยดานการทดลองใช จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
อยากทดลองใชและถาดีจะเปล่ียนแบรนดหรือซ้ือซํ้า 8 89% 
กลาลองใชเพยีงบางประเภทของสินคา 5 56% 

 
“…ปกติซ้ือเพราะไดยินคนบอกตอมา แบบมีรีวิว หรือ ใครใช

ใหเห็นแลวมันดี แตไพรเวทแบรนดไมเคยไดยิน เลยไมกลาใช…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 20) 
“…ถึงจะมีกี่ประเภท แบงคุณภาพมาก็อาจจะมั่นใจขึ้นแต

อยางไรก็ตองลองกอนถึงจะรู ไมงั้นก็ไมแนใจอยูดี…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 4) 
“…โฆษณามีผล กับสินคาท่ียังไมเคยใชหรือสินคาออกใหม

หรือสินคาประเภทที่ใชอยูแตไมมีผลกับสินคาที่เคยใชแลวแลวไมดีจริง แตสุดทายก็ตองลองกอน 
ถึงจะตัดสินใจ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 3) 

“…เห็นบอย ซํ้าตา คุนเคยมากข้ึน แตความม่ันใจก็เกิดจาก
การลองใชอยูดี…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 8) 

“…อันอ่ืนลอง เกี่ยวกับหนาจะไมลอง กลัวแพ…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen X หมายเลข 9) 
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4.2.4.3.4 จากการสัมภาษณทั้งหมด 6 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen B พบวา มี 5 คน คิดเปน 83% ไมคุนเคยกับสินคาเพราะไมเคยเห็นใครใชและไมเคย
ไดยินจากคนรอบตัว และ พบวา มี 5 คน คิดเปน 83% ไมคุนเคยกับสินคาเพราะไมเคยมีปฏิสัมพันธ
กับพนักงานขายในดานขอมูลของสินคาไพรเวทแบรนด และ พบวา มี 6 คน คิดเปน 100% ไมคุนเคย
กับสินคาเพราะไมเคยไดลองใช ไมรูวาดีหรือไมดีอยางไร และ พบวา 6 คน คิดเปน 100% จะซ้ือสินคา
ไพรเวทแบรนดซํ้าหรือเปล่ียนจากตราสินคาระดับชาติเดิมท่ีใชอยูมาใชสินคาไพรเวทแบรนดหากได
ลองใชแลวพบวาคุณภาพดีในราคาท่ีถูกกวาหรือไมแพงไปกวาสินคาตราระดับชาติเดิมท่ีใชอยู  และ 
พบวา 5 คน คิดเปน 83% กลาลองใชสินคาไพรเวทแบรนดบางประเภทเทานั้นเพราะกังวลความเส่ียง
ดานกายภาพ 
 
ตารางท่ี 4.40 ปจจัยดานความคุนเคย ของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen B 

ปจจัยดานความคุนเคย จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
ไมเคยเห็นใครใช 5 83% 
ไมเคยมีปฏิสัมพันธกับพนกังานขาย 5 83% 
ไมเคยลอง 6 100% 

 
ตารางท่ี 4.41 ดานการทดลองใช ของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen B 

ปจจัยดานการทดลองใช จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
อยากทดลองใชและถาดีจะเปล่ียนแบรนดหรือซ้ือซํ้า 6 100% 
กลาลองใชเพยีงบางประเภทของสินคา 5 83% 

 
“…อยากลองใช ถาลองแลวดีก็จะเปล่ียนมาใชเลยหากราคา

ไมไดแพงกวาท่ีซ้ืออยู ถาไมดีก็ไมเอาอีกตอไป…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 3) 
“…ถาคนใกลชิด หรือ เห็นมีคนใชเยอะก็จะอยากลองมาใช

เองบาง แตไมเคยเห็นนะ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 3) 
“…มีคนมาแนะนําบอกขอมูลก็มีผลใหอยากลองมากขึ้น

เหมือนกัน เพราะภายนอกเห็นแตราคากับแพคเกจธรรมดาที่ไมไดนาสนอะไร…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen B หมายเลข 5) 

“…ลองหมด แตครีมไมกลาลอง ถาชําระลางไมซึมกลา
ลอง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 5) 
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4.2.4.4 ผูวิจัยยังสัมภาษณเพิ่มเติมถึงอีกหนึ่งปจจัยท่ีอาจสงผลตอทัศนคติ
ดานคุณภาพ คือ ปจจัยดานสินคาหลักของรานคาปลีก (Product Signatureness) หรือสินคาชูโรงที่เปน
เสมือนสินคาตัวแทนของรานคาปลีกในใจของผูบริโภควาหากซ้ือสินคาประเภทนี้จะตองซ้ือท่ี
รานคาปลีกนี้ เพราะสามารถเช่ือใจในคุณภาพได พบวา ไมมีสวนสําคัญในการตัดสินใจดานคุณภาพ 
หรือการตัดสินใจวาจะซ้ือหรือไมซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ผูบริโภคจะดูท่ีปจจัยอ่ืน ไมไดดูท่ีปจจัยนี้เลย 

4.2.4.5 ผูวิจัยยังสัมภาษณเพ่ิมเติมถึงอีกหนึ่งปจจัยท่ีอาจสงผลตอทัศนคติ
ดานคุณภาพ คือ ปจจัยดานภาพลักษณของรานคาปลีก (Store Image) ท่ีผูบริโภครับรูไดท้ังทางดาน
คุณภาพและส่ิงแวดลอมภายในรานคา รวมไปถึงการบริการ ราคา ความสะดวกสบายในการเดินเลือกซ้ือ
ของภายในราน พบวา ไมมีสวนสําคัญในการตัดสินใจดานคุณภาพ หรือ การตัดสินใจวาจะซ้ือหรือไม
ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ผูบริโภคจะดูท่ีปจจัยอ่ืน ไมไดดูท่ีปจจัยนี้เลย 
 

4.2.5  ดานความกังวลในความเส่ียงท่ีจะไดรับ 
4.2.5.1 จากการสัมภาษณท้ังหมด 40 คน พบวา 20 คน คิดเปน 50% เขาใจ

วาสินคาไพรเวทแบรนดมีแตสินคาท่ีคุณภาพตํ่า และ แยกวาสินคาตราระดับชาติเทานั้น และสินคา
ไพรเวทแบรนดทุกชนิดท่ีนํามาจําหนายจัดเปนสินคาคุณภาพแยท้ังหมดไมวาแยกเปนหลาย ๆ ประเภท
ก็ตาม และเม่ือแยกผลวิจัยออกตามชวงอายุ (Generation) พบวา กลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Z เขาใจวา
สินคาไพรเวทแบรนดมีแตสินคาท่ีคุณภาพต่ําท้ังหมด จํานวนมากท่ีสุด และ กลุมผูถูกสัมภาษณ Gen B 
เขาใจวาสินคาไพรเวทแบรนดมีแตสินคาท่ีคุณภาพตํ่าท้ังหมด จํานวนนอยท่ีสุด 
 
ตารางท่ี 4.42 การเขาใจวาสินคาไพรเวทแบรนดมีแตสินคาท่ีคุณภาพตํ่าและแยกวาสินคาตราระดับชาติ

เทานั้น ตามแตละชวงอายุ 

ชวงอาย ุ จํานวนรวม 
ผูถูกสัมภาษณ (คน) 

จํานวน (คน) ท่ีเขาใจวาสินคาไพรเวทแบ
รนดมีแตสินคาท่ีคุณภาพต่ําท้ังหมด 

รอยละของกลุม
ตัวอยาง (%) 

Gen Z 5 3 60% 
Gen Y 20 10 50% 
Gen X 9 5 56% 
Gen B 6 2 33% 

รวม 40 20 50% 
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“…ไมมีอะไรการันตีจากทีวีโฆษณาก็ไมมี สรรพคุณก็ไมมีบอก…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen Y หมายเลข 9) 

“…เนื่องจากราคาถูกลงมา คุณภาพก็ต่ําจากประสบการณตรง เพราะบางอยาง
ท่ีเคยใชแยจริง ๆ แตถาของส้ินเปลืองก็คิดวาซ้ือมาใชคุมดี…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 4) 

“…ดูจากสวนผสมท่ีเคยทดลองใช ดูไมนาสนใจ ไมติดหู ไมพบบอย ๆ 
ไมคิดวาดี แพคเกจไมนาสนใจ…”  (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 5) 

“…ถาเทียบกับยี่หออ่ืนก็คือแยกวา ไมคิดวาคุณภาพดีเพราะคุณภาพนาจะ
เปนไปตามราคาท่ีขาย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 2) 

“…ไมทําการตลาดท่ีเขาถึงไดทําใหไมม่ันใจในคุณภาพ ราคาก็ถูกเวอทํา
ใหรูสึกวาคุณภาพไมดีแน ๆ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 2) 

“…แบบมาตรฐานระดับลาง คิดวาคุณภาพไมดีเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen Y หมายเลข 7) 

“…ไมรูกระบวนการผลิต ไมมีขอมูล ไมเคยไดยินอะไรท่ีเกี่ยวกับสินคานั้น
เลยไมแนใจ แพคเกจก็ไมไดนาสนใจไมดึงดูดใหซ้ือเรียบเกิน…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 20) 

“…เพราะราคาถูกกวา ตัวสินคาดูดอยจากภายนอกเห็นไดดวยตา…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen X หมายเลข 4) 

“…สูแบรนดท่ัวไปไมไดเพราะเลียนแบบมายังไงก็ไมดีเทาตนฉบับเลียนแบบ 
มาทําใหดูไมมีคา แยกวาแบรนดท่ัวไปแนนอน…”  (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 5) 

“…คุณภาพนาจะแยกวาท่ัวไปเพราะไมไดผลิตเฉพาะเจาะจงไมเช่ียวชาญ
ดานนั้นโดยตรง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 8) 

“…คุณภาพดอยกวา ความรูสึกจากราคาท่ีถูกกวา คุณภาพก็นาจะดอยกวา…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 6) 

“…คิดวาภาพลักษณของสินคาไพรเวทแบรนดไมดีอยูแลว เนนท่ีราคาถูก
ไมไดเนนคุณภาพ ภาพลักษณเปนแบบนั้น…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 4) 

4.2.5.2 จากการสัมภาษณทั้งหมด 40 คน พบวา 38 คน คิดเปน 95% 
ปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพราะกังวลวาสินคาไพรเวทแบรนดมีความเส่ียงดานสมรรถภาพ และ 
จากการสัมภาษณท้ังหมด 40 คน พบวา 36 คน คิดเปน 90% ปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพราะกังวลวา
สินคาไพรเวทแบรนดมีความเส่ียงดานกายภาพ และ จากการสัมภาษณท้ังหมด 40 คน พบวา 30 คน 
คิดเปน 75% ปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพราะกังวลวาสินคาไพรเวทแบรนดมีความเส่ียงดานการเงิน 
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ตารางท่ี 4.43 ความกังวลดานความเส่ียงท่ีเกิดจากสินคาไพรเวทแบรนด ตามแตละชวงอาย ุ
ความเสี่ยง จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 

ความเส่ียงดานสมรรถภาพ 38 95% 
ความเส่ียงดานกายภาพ 36 90% 
ความเส่ียงดานการเงิน 30 75% 

 
4.2.5.2.1 เม่ือแยกผลวิจัยออกตามชวงอายุ (Generation) 

พบวา จากการสัมภาษณท้ังหมด 5 คน ของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Z พบวา มี 4 คน คิดเปน 80% กังวล
เร่ืองความเส่ียงดานสมรรถภาพ มี 4 คน คิดเปน 80% กังวลเร่ืองความเส่ียงดานกายภาพ มี 3 คน คิดเปน 
60% กังวลเร่ืองความเส่ียงดานการเงิน  
 
ตารางท่ี 4.44 ความกังวลดานความเส่ียงท่ีเกิดจากสินคาไพรเวทแบรนดของกลุมผูถูกสัมภาษณ 

Gen Z 
ความเสี่ยง จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
ความเส่ียงดานสมรรถภาพ 4 80% 
ความเส่ียงดานกายภาพ 4 80% 
ความเส่ียงดานการเงิน 3 60% 

 
“…ไมม่ันใจในคุณภาพเลยเลือกใชอันที่เห็นตามโฆษณา

บอย ๆ ดีกวา…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 1) 
“…รูสึกวาสวนประกอบท่ีใชไมไดมาตรฐาน บานอาจไฟไหม

เพราะราคาถูก อาจจะกินคาไฟดวย ไมซ้ือเด็ดขาดถาเปนของถูกไมใชแบรนดดัง…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen Z หมายเลข 4) 

“…รูสึกมีความเส่ียงตอรางกายมากกวาใชแบรนดท่ัวไป…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 3) 

“…คิดวามีความเสี่ยงเรื่องคุณภาพไมเปนไปตามคาดหวัง
คอนขางสูง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Z หมายเลข 4) 

“…ของท่ีใชหมดเร็วส้ินเปลืองพวกของใชในบาน และเคย
ใชแลวไมเปนไร ใชแลวลางออกไมซึมเขาผิวไมเปนไร คุณภาพไมแยมาก ก็คุมคาท่ีจะซ้ือ แตถาราคา
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แพงเกินไปคุณภาพไมดีอีก ไมซ้ือแน ๆ ซ้ือไปสุดทายก็ไมไดใชเปลืองเปลา ๆ…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen Z หมายเลข 4) 

4.2.5.2.2 จากการสัมภาษณท้ังหมด 20 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen Y พบวา มี 20 คน คิดเปน 100% กังวลเร่ืองความเส่ียงดานสมรรถภาพ มี 18 คน คิดเปน 
90% กังวลเร่ืองความเส่ียงดานกายภาพ มี 17 คน คิดเปน 85% กังวลเร่ืองความเส่ียงดานการเงิน 
 
ตารางท่ี 4.45 ความกังวลดานความเส่ียงท่ีเกิดจากสินคาไพรเวทแบรนดของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Y 

ความเสี่ยง จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
ความเส่ียงดานสมรรถภาพ 20 100% 
ความเส่ียงดานกายภาพ 18 90% 
ความเส่ียงดานการเงิน 17 85% 

 
“…ราคาตางไมมาก ซ้ือท่ีคุนตาดีกวา เพราะไมมีทางรูไดวา

รสไดแตโลโกรูแนๆเคยเห็นเลือกจากท่ีเคยเห็นแลวกัน…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 3) 
“…ไมซื้อเพราะไมอยากเปลี่ยนจากอันเดิมที่ดีอยูแลว ไม

เคยเห็นไมคุนไมม่ันใจไมรูจะดีจริงไหม…”  (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข12) 
“…กลัวคุณภาพใชไดไมนาน…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y 

หมายเลข 20) 
“…คิดวาคุณภาพไมดีเทาท่ีใชอยูของแบรนดท่ัวไปแนนอน

ถาเลียนแบบมา สวนประกอบเทาท่ีดูไมเหมือน100% ไมแนใจจะมีผลใหคุณภาพแยกวาไหม…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen Y หมายเลข 18) 

“…ไมนาเช่ือถือ และดูแลวนาจะมีผลรายตอผิว…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen Y หมายเลข 10) 

“…ไมม่ันใจจะแพไหมหรือไดคุณภาพตามที่เคลมไหม…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 13) 

“…กลัวคุณภาพไมได กลัวตาย ไฟฟาลัดวงจร…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen Y หมายเลข 14) 

“…กลัวใชแลวไมถูกกับผิว ถึงแมวาจะระบุวาปลอดภัย 100% 
ตองเลือกท่ีไมแพงาย ไมเช่ือม่ันไมมีใครพูดถึงไมมีการโฆษณา ไมมีใครใช ไมมีคนรีวิววาใชแลวดี 
ยังใหมสําหรับเรา ไมอยากเส่ียงซ้ือ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 20) 



85 

“…ตัวเราเองท่ีไมม่ันใจ ไมซ้ือ กลัวมีความเส่ียงตอรางกาย 
จะแพ ไมกลาลอง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 20) 

“…ถูกไปเลยอาจไมซ้ือ นากลัว ถาทําใหดีไปเลยจะนาใชกวา
ถึงราคาสูงกวาก็ม่ันใจกวา…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 4) 

“…ทําใหอยากซื้อแบบพิเศษดีดีไปเลยแตตองไมแพงเวอ
จนเกินไป…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 9) 

“…ถามีโปรโมช่ันเทียบราคาแลวคุมกวา ก็รูสึกนาซ้ือ ถาราคา
ปกติท่ัวไปรูสึกไมคุมก็จะไมซ้ือเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 8) 

“…คุณภาพตามราคาคือถูกจริงแตไมดีสุดทายก็ไมใชตอ 
ไมคุมท่ีจะซ้ือใหเปลืองเงิน…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 19) 

“…กลัวไมหอม หอมไมนาน ไมคุมเงินท่ีตองจาย…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen Y หมายเลข 2) 

“…ไมเชื่อวาดีเทาแบรนดทั่วไป และถูกกวานิดเดียวยอม
จายดีกวาม่ันใจกวา…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 4) 

“…จะซ้ือก็ตอเมื่อดูคุมคาและราคากลางๆ คุณภาพไมแย 
ไมดูเกินจริง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 7) 

“…ควรจะทําใหคุมคาจริงจะซื้อคือคุณภาพดีไปเลยถึงแม
ราคาจะสูงกวานิดหนอยแตคุมคา…”  (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 19) 

“…มีความคงทนใชไดนานมากกวาราคาแพงกวานิดนึงยัง
ดีกวาของถูกแตไมดี…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 20) 

4.2.5.2.3 จากการสัมภาษณทั้งหมด 9 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen X พบวา มี 9 คน คิดเปน 100% กังวลเร่ืองความเส่ียงดานสมรรถภาพ มี 9 คน คิดเปน 
100% กังวลเร่ืองความเส่ียงดานกายภาพ มี 5 คน คิดเปน 56% กังวลเร่ืองความเส่ียงดานการเงิน 
 
ตารางท่ี 4.46 ความกังวลดานความเส่ียงท่ีเกิดจากสินคาไพรเวทแบรนดของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen X 

ความเสี่ยง จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
ความเส่ียงดานสมรรถภาพ 9 100% 
ความเส่ียงดานกายภาพ 9 100% 
ความเส่ียงดานการเงิน 5 56% 
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“…คุณภาพต่ํา ใสไดไมกี่คร้ังไมคุมท่ีจะตองซ้ือเพราะจริง ๆ 
แลวก็ไมไดถูกหากใสไดไมกี่คร้ัง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 6) 

“…ไมม่ันใจในคุณภาพ อาจทํารายผิวอาจมีผลตอรางกาย…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 1) 

“…มีความเสี่ยงดานคุณภาพที่จะไดรับ ความทนทาน อายุ
การใชงาน ความปลอดภัย รวมถึง ไมเสริมภาพลักษณทางสังคม…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 1) 

“…มีความเส่ียงดานคุณภาพของขางสูง ยิ่งถาเปนคนแพงาย
ยิ่งแย นากังวลตองเช็คดีดี…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 3) 

“…ถาดีกวาแบรนดท่ีเคยใชและราคาคุมคากวา ดูนาสนใจก็
จะซ้ือ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 1) 

“…ไมม่ันใจวาจะถูกใจไหมราคาตางไมมากซ้ือที่เคยใชดีกวา 
ถาไมใชของท่ีเกี่ยวกับผิวเปนของใชและราคาตางมาก ๆอาจจะซ้ือเพราะคุมกวาถูกกวา…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen X หมายเลข 4) 

4.2.5.2.4 จากการสัมภาษณทั้งหมด 6 คน ของกลุมผูถูก
สัมภาษณ Gen B พบวา มี 5 คน คิดเปน 83% กังวลเร่ืองความเสี่ยงดานสมรรถภาพ มี 5 คน คิดเปน 
83% กังวลเร่ืองความเส่ียงดานกายภาพ มี 5 คน คิดเปน 83% กังวลเร่ืองความเส่ียงดานการเงิน 
 
ตารางท่ี 4.47 ความกังวลดานความเส่ียงท่ีเกิดจากสินคาไพรเวทแบรนดของกลุมผูถูกสัมภาษณ 

Gen B 
ความเสี่ยง จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 

ความเส่ียงดานสมรรถภาพ 5 83% 
ความเส่ียงดานกายภาพ 5 83% 
ความเส่ียงดานการเงิน 5 83% 

 
“…ของกินอาจไมปลอดภัย ของใชนาจะปลอดภัยแตอาจมี

ความเสียงเร่ืองรางกาย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 2) 
“…เดี๋ยวก็พังกายเปนขยะ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 

2) 
“…ไมกลาลอง กลัวมีผลตอรางกาย ถาชําระลางไมซึมกลาลอง 

สัมผัสผิวโดยตรง อาจแพ…”  (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 5) 
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“…ดูมีคุณภาพเลย แพงก็ยังอยากซื้อ แตไมใชแพงเกินก็จะ
ไมซ้ือ…”  (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 5) 

“…ไมซื้อ ไมรูคุณภาพดีไหม…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B 
หมายเลข 5) 

“…คุณภาพ ท่ีบางทียังไมนาเช่ือถือมากนักโดยเฉพาะกับสินคา
ท่ีควรระวังพวกของใชภายในรางกาย ของเด็ก…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 4) 

4.2.5.2.5 ผูวิจัยยังสัมภาษณเพ่ิมเติมถึงอีกหนึ่งปจจัยท่ีอาจ
สงผลตอความกังวลเร่ืองความเส่ียงท่ีอาจไดรับจากการใชสินคาไพรเวทแบรนด นั่นคือ ความเสี่ยง
ทางสังคม (Social Risk) พบวา ท่ีผูบริโภคตองการเปนท่ียอมรับจากกลุมสังคมที่ตนอยูโดยการใช
สินคาตาง ๆ ตามท่ีสังคมของตนกลาววาดีและใชกันจํานวนมาก พบวา ไมมีสวนสําคัญในการตัดสินใจ
ดานคุณภาพ หรือ การตัดสินใจวาจะซ้ือหรือไมซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ผูบริโภคจะดูที่ปจจัยอื่น 
ไมไดดูท่ีปจจัยนี้เลย 
 
 
4.3  ทัศนคติตอการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนด 

จากการสัมภาษณเชิงลึกจากผูถูกสัมภาษณจํานวน 40 คน ในดานทัศนคติตอการปฏิเสธ
สินคาไพรเวทแบรนด ไดใหผูถูกสัมภาษณตอบคําถามแบบปลายเปดตามความคิดเห็นสวนตัว
นอกเหนือจากปจจัยท่ีทําใหปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดในประเด็นกอนหนา และจากการรวบรวม
ผลสรุปสามารถคัดกรองเหตุผลสําคัญจากทัศนคติของผูถูกสัมภาษณท่ีปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนด
เพิ่มเติม  3 ดานคือ การไมมีเอกลักษณของสินคาไพรเวทแบรนด เปนหวงภาพลักษณของตนเองขณะใช
สินคาไพรเวทแบรนด และ อคติดานการเอารัดเอาเปรียบคูคาหรือผูผลิต โดยพบวา 19 คน คิดเปน 48% 
ปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพราะการไมมีเอกลักษณของสินคาไพรเวทแบรนด และ พบวา 5 คน 
คิดเปน 13% ปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพราะ เปนหวงภาพลักษณของตนเองขณะใชสินคาไพรเวท
แบรนด และ พบวา 4 คน คิดเปน 10% ปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพราะ อคติดานการเอารัดเอาเปรียบ
คูคาหรือผูผลิต  
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ตารางท่ี 4.48 ทัศนคติตอการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพิ่มเติม 
ทัศนคติตอการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพิ่มเติม จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
การไมมีเอกลักษณของสินคาไพรเวทแบรนด 19 48 
เปนหวงภาพลักษณของตนเอง 5 13 
อคติดานการเอารัดเอาเปรียบคูคาหรือผูผลิต 4 10 

 
1. เม่ือแยกผลวิจัยออกตามชวงอายุ (Generation) พบวาจากการสัมภาษณท้ังหมด 5 คน 

ของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Z ในดานทัศนคติตอการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพิ่มเติม พบวา ไมมี
ใครปฏิเสธเพราะการไมมีเอกลักษณของสินคาไพรเวทแบรนด เปนหวงภาพลักษณของตนเองขณะใช
สินคาไพรเวทแบรนด และ อคติดานการเอารัดเอาเปรียบคูคาหรือผูผลิต 
 
ตารางท่ี 4.49 ทัศนคติตอการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพิ่มเติม Gen Z 
ทัศนคติตอการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพิ่มเติม จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
การไมมีเอกลักษณของสินคาไพรเวทแบรนด 0 0% 
เปนหวงภาพลักษณของตนเอง 0 0% 
อคติดานการเอารัดเอาเปรียบคูคาหรือผูผลิต 0 0% 

 
2. จากการสัมภาษณท้ังหมด 20 คน ของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Y ในดานทัศนคติ

ตอการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพิ่มเติม พบวา 12 คน คิดเปน 60% ปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนด
เพราะการไมมีเอกลักษณของสินคาไพรเวทแบรนด และ พบวา 3 คน คิดเปน 15% ปฏิเสธเพราะเปน
หวงภาพลักษณของตนเองขณะใชสินคาไพรเวทแบรนด และ พบวา 1 คน คิดเปน 5% ปฏิเสธสินคา
ไพรเวทแบรนดเพราะ อคติดานการเอารัดเอาเปรียบคูคาหรือผูผลิต 
 
ตารางท่ี 4.50 ทัศนคติตอการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพิ่มเติม Gen Y 
ทัศนคติตอการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพิ่มเติม จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
การไมมีเอกลักษณของสินคาไพรเวทแบรนด 12 60% 
เปนหวงภาพลักษณของตนเอง 3 15% 
อคติดานการเอารัดเอาเปรียบคูคาหรือผูผลิต 1 5% 
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“…ถาดูดีจะทําใหอยากหยิบมาลองดู ถาดูดีมีคุณภาพ นาเช่ือถือ จะเอาไปลอง ถาทํามา
แยๆ จะไมแมแตหยิบเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 15) 

“…ไมเคยไดยิน ไมคอยเห็น ภาพลักษณภายนอกดูสงเสริมวาคุณภาพไมดี แพคเกจยิ่ง
ไมนาเช่ือถือ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 9) 

“…รูสึกสินคาไพรเวทแบรนดไมเสริมภาพลักษณใหเราดูดี แตถาแพคเกจทํามาใหดีก็
อาจจะโอเค…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 11) 

“…ธุรกิจหลักคือคาปลีกและยังจะมาผลิตขายอีก ไมสนับสนุน ทําไมไมทําหลัก ๆ ของ
ตัวเองไป ไมควรมาแยงตลาดคนอ่ืน…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 5) 

“…ดูจากแพคเกจ ไมมีจุดเดนไมมีเอกลักษณ อะไรเลยท่ีบอกวาคุณภาพดี…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen Y หมายเลข 18) 

“…เปนเอกลักษณของแตละแบรนด ควรเปนของดีไปเลย ยิ่งของไฮเอนแบบนี้ไมควรซ้ือ 
ไพรเวทแบรนด ไหน ๆ จะแพงก็เอาของดีไปเลยท่ีม่ันใจไปเลย…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 4) 

“…ความรูสึกที่วาสินคาไพรวทแบรนด มาที่หลังจึงมีประสบการณนอยกวา และ
การเลียนแบบท่ีดูไมมีเอกลักษณท่ีแตกตาง…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 9) 

“…ถาสินคาไพรเวทแบรนดดูมีเอกลักษณ โดดเดน นาลองวาดีอยางไร ตอนน้ีท่ีมีดูดอย
และไมไดมีอะไรท่ีทําใหรูสึกวาตองซ้ือ.…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 9) 

“…ควรมีเอกลักษณและมีคุณภาพ ปรับปรุงแพคเกจ ใหนาซ้ือมากกวานี้ ถึงจะอยากซ้ือ…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen Y หมายเลข 15) 

“…มีเอกลักษณดู Professional ไมรก หางาย โทนสีเย็น ออน ขาว ภาพลักษณดี ทําให
ม่ันใจในสินคาไพรเวทไดดวยดูมีความเปนมืออาชีพ well organize เช่ือใจได ถึงจะนาซ้ือ…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen Y หมายเลข 9) 

3. จากการสัมภาษณทั้งหมด 9 คน ของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen X ในดานทัศนคติ
ตอการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพิ่มเติม พบวา 5 คน คิดเปน 56% ปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนด
เพราะการไมมีเอกลักษณของสินคาไพรเวทแบรนด พบวา 2 คน คิดเปน 22% ปฏิเสธเพราะเปนหวง
ภาพลักษณของตนเองขณะใชสินคาไพรเวทแบรนดและ พบวา 1 คน คิดเปน 11% ปฏิเสธสินคาไพรเวท
แบรนดเพราะอคติดานการเอารัดเอาเปรียบคูคาหรือผูผลิต  
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ตารางท่ี 4.51 ทัศนคติตอการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพิ่มเติม Gen X 
ทัศนคติตอการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพิ่มเติม จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
การไมมีเอกลักษณของสินคาไพรเวทแบรนด 5 56% 
เปนหวงภาพลักษณของตนเอง 2 22% 
อคติดานการเอารัดเอาเปรียบคูคาหรือผูผลิต 1 11% 

 
“…ไมม่ันใจในคุณภาพ ไมมีจุดยืนวาจะเปนอะไรกันแน คนขาย คนผลิต พอคาคนกลาง 

ไมมีความนาเช่ือถือ…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 2) 
“…รูสึกคุณภาพไมดี ไมคัดดวย รูสึกเอาเปรียบคูคามากเกินไป ควรกระจายรายไดบาง 

เอาเปรียบชุมชน สังคม ไมมีไมตรีตอสังคม เลียนแบบคนอื่นไมมีความคิดของตนเองดูหลอกลวง
เจตนาเห็นชัดวาไมซ้ือสัตยตอคูคาก็ไมนาจะซ้ือสัตยตอลูกคา…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 5) 

“…คุณภาพอาจจะเทากับแบรนดท่ัวไป แตภาพลักษณไมได ไมมีการสรางแบรนด ไม
เสริมภาพลักษณใหคนใชเพราะบอกถึงลักษณะคนใชดวยวามีภาพลักษณแบบใด คือทําใหเราดูโลวคลาส
ไป…” (ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 1) 

“…อยากซ้ือท่ีดู Independent ไมเลียนแบบใคร ดูมีเอกลักษณ ราคาไมสูงเกินไป…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen X หมายเลข 9) 

4. จากการสัมภาษณทั้งหมด 6 คน ของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen B ในดานทัศนคติ
ตอการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพิ่มเติม พบวา 2 คน คิดเปน 33% ปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนด
เพราะการไมมีเอกลักษณของสินคาไพรเวทแบรนด พบวา 2 คน คิดเปน 33% ปฏิเสธสินคาไพรเวท
แบรนดเพราะ อคติดานการเอารัดเอาเปรียบคูคาหรือผูผลิต และ พบวา ไมมีใครปฏิเสธเพราะเปนหวง
ภาพลักษณของตนเองขณะใชสินคาไพรเวทแบรนด  
 
ตารางท่ี 4.52 ทัศนคติตอการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพิ่มเติม Gen B 
ทัศนคติตอการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพิ่มเติม จํานวน (คน) รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
การไมมีเอกลักษณของสินคาไพรเวทแบรนด 2 33% 
เปนหวงภาพลักษณของตนเอง 0 0% 
อคติดานการเอารัดเอาเปรียบคูคาหรือผูผลิต 2 33% 
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“…รูสึกเอาเปรียบคูคาหรือเจาของกิจการที่สงของมาขายและผูผลิต ไปลดตนทุนเขา 
ไมชอบ มีทัศนคติไมดีเพราะเลียนแบบ แบรนดอ่ืนก็ไมซ้ือไพรเวทแบรนด ท้ังหมดเลยดวย…” (ผูถูก
สัมภาษณ Gen B หมายเลข 1) 

“…ไมรูเอาเปรียบผูบริโภค ผูผลิต กดราคาผูผลิตหรือเปลา ไมชอบ…” (ผูถูกสัมภาษณ 
Gen B หมายเลข 2) 

“…ของท่ีเฉพาะทาง ใชความเช่ียวชาญ ตองมีเอกลักษณ เปนของตนเอง ถึงนาเช่ือถือ…” 
(ผูถูกสัมภาษณ Gen B หมายเลข 2) 

ท้ังนี้ผูถูกสัมภาษณไดอธิบายวา ปฏิเสธเพราะการไมมีเอกลักษณของสินคาไพรเวทแบรนด 
เพราะ สินคาไมทําใหนาสนใจและไมชูจุดเดนดานคุณสมบัติของตัวสินคาหรือคุณประโยชนของ
สินคาออกมา ไมมีจุดยืนของแบรนดท่ีเปนจุดแข็งท่ีทําใหผูบริโภคจดจําและนึกถึงเม่ือตองการสินคา
ประเภทนั้น ปฏิเสธเพราะ อคติดานการเอารัดเอาเปรียบคูคาหรือผูผลิต หมายถึง การไมซ่ือตรงตอคู
คาท่ีนําสินคาตราระดับชาติของตนเขามาขายในรานเพราะรานคาปลีกไดนําสินคาของตนเขามาขาย
แขงในราคาที่ต่ํากวาถือเปนการตัดราคา และ การเอาเปรียบผูผลิตท่ีรานคาปลีกไดวาจางใหผลิตสินคา
ไพรเวทแบรนดให เพราะกดราคาเพื่อใหไดตนทุนถูกท่ีสุด ท้ังท่ีตนเองมีรายไดมหาศาลจากการเปน
พอคาคนกลางอยูแลว จึงเปนเสมือนการตองการรายไดและผลกําไรอยูฝายเดียวโดยไมนึกถึงคนอ่ืน 
และ ปฏิเสธเพราะเปนหวงภาพลักษณของตนเองขณะใชสินคาไพรเวทแบรนด หมายถึง การกลัววา
คนอ่ืนจะมองวาตนเองใชของเกรดลางและไมมีคุณภาพ ตามสินคาไพรเวทแบรนดท่ีตนซ้ือมา รูสึก
ไมเสาริมภาพลักษณใหตนเองดูดีมีระดับข้ึนในสายตาของผูอ่ืน เพราะตองการดูดีในสายตาคนอ่ืนแต
สินคาไพรเวทแบรนดไมไดชวยในดานนั้น 
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บทที่ 5 

สรุปผล อภปิรายผล และขอเสนอแนะ 
 
 

การวิจัยเร่ือง “อุปสรรคท่ีทําใหสินคาไพรเวทแบรนดไมเปนท่ีนิยมในประเทศไทย” มี
วัตถุประสงคหลักเพื่อหาปจจัยท่ีเปนอุปสรรคในการพัฒนาใหสินคาไพรเวทแบรนดเปนท่ียอมรับใน
ตลาดคาปลีกในประเทศไทย และปจจัยที่แตกตางกันของแตละชวงวัย ดําเนินการวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) โดยใชเคร่ืองมือการวิจัยแบบสัมภาษณสวนบุคคลเชิงลึก (In-depth Interview) 

การวิจัยนี้มีการใช ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) คือ ขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณ เชิงลึก 
(In-depth Interview) จากกลุมประชากรในจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีมีอายุมากกวา 
18 ปข้ึนไป ทั้งเพศชายและหญิงท่ีเคยซ้ือสินคาประเภทที่มีตัวตนจับตองได (Tangible product) และ
รูจักหรือเคยเห็นสินคาไพรเวทแบรนด จากรานคาปลีกสมัยใหม อาทิ เทสโกโลตัสซูปเปอรเซ็นเตอร 
บ๊ิกซีซูปเปอรเซ็นเตอร  ทอปซูปเปอรมารเก็ต  บูธส  หรือ วัตสัน จํานวน 40 คน และมีการใชขอมูล
ทุติยภูมิ (Secondary Data) คือการศึกษาจากงานวิจัยตางประเทศที่เกี่ยวกับสินคาไพรเวทแบรนด
กอนหนา และขอมูลจากอินเทอรเน็ตท่ีเกี่ยวของ โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากวิธีการสัมภาษณ เชิงลึก 
(In-Depth Interview)โดยสัมภาษณเปนรายบุคคล (Individual Interview) และนําขอมูลมา วิเคราะห
เชิงเนื้อหาดวยวิธีการ Content Analysis  
 
 
5.1  สรุปผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 

การวิจัยเรื่อง “อุปสรรคที่ทําใหสินคาไพรเวทแบรนดไมเปนท่ีนิยมในประเทศไทย” 
ไดแบงการสัมภาษณออกเปน 4 ชวงอายุ กลุมท่ี 1 (Gen Z) คือกลุมคนท่ีมีอายุนอยกวา 22 ป จํานวน 
6 คน พบวาผูถูกสัมภาษณมีอายุระหวาง 19-21 ป กลุมท่ี 2 (Gen Y) คือกลุมคนท่ีมีอายุระหวาง 22-39 ป 
พบวาผูถูกสัมภาษณมีอายุระหวาง 23-39 ป กลุมท่ี 3 (Gen X) คือ กลุมคนที่มีอายุระหวาง 40-54 ป 
พบวา ผูถูกสัมภาษณมีอายุระหวาง 40-50 ป กลุมท่ี 4 (Gen B) คือ กลุมคนท่ีมีอายุระหวาง 55-73 ป 
พบวา ผูถูกสัมภาษณมีอายุระหวาง 55-73 ป โดยผูถูกสัมภาษณจะถูกสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth 
Interview) ดวยชุดคําถามเดียวกัน ซ่ึงเปนคําถามแบบก่ึงโครงสราง (Semi-Structured) เพื่อกําหนด
แนวทางการสัมภาษณใหเปนประเด็นและเปนลําดับข้ันตอนท่ีมีการวางแผนไวลวงหนา โดยที่แนว
คําถามไมแคบหรือปดกั้นจนเกินไป อีกทั้งยังเปนคําถามแบบเปด (Open-ended Questionnaires) ท่ี
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สามารถปรับคําถามเพ่ิมเติมไดตามความเหมาะสมในแตละสถานการณโดยที่ผูถูกสัมภาษณสามารถ
ตอบคําถามไดอยางอิสระตามความเปนจริงโดยไมถูกปดกั้นความคิดเพื่อใหไดขอมูลที่ลึกซ้ึง  
 

5.1.1  ดานพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด 
 
ตารางท่ี 5.1 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Z 
ตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยม 5 อันดับ
สูงสุด 

Seven eleven, Tesco, Aro, Big C, My Choice 

ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีซ้ือ  อาหารสด, น้ําดื่ม, ของใชในบาน, เกีย่วกับการ
ชําระลางและการบํารุงผิว, เส้ือผา, ขนม, 
เคร่ืองปรุง  

ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมเปดใจ
ยอมรับ 5 อันดับสูงสุด 

เคร่ืองใชไฟฟา, ของกินเพื่อแมและเด็ก, ของใช
เพื่อแมและเดก็, เคร่ืองเขียนหรือของเลน, 
เกี่ยวกับการชําระลางและการบํารุงผิว 

กลุมประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีสนใจสูงสุด แบบมีคุณคา (Value Innovators)   
กลุมประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมสนใจ แบบพิเศษ (Premium store brands) 

*โดยคําตอบไดถูกเรียงลําดบักอนหลังจากมากไปนอย 
 
ตารางท่ี 5.2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen Y 
ตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยม 5 อันดับ
สูงสุด 

Seven eleven, Tesco, Watsons, Aro, Boots 

ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีซ้ือ  อาหารสด, น้ําดื่ม, ของใชในบาน, เกีย่วกับ
การชําระลางและการบํารุงผิว, เส้ือผา, ขนม, 
อาหารแหง 

ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมเปดใจยอมรับ 
5 อันดับสูงสุด 

ของกินเพื่อแมและเดก็, เคร่ืองใชไฟฟา,  
ของใชเพื่อแมและเดก็, อาหารแหง, เกีย่วกบั
การชําระลางและการบํารุงผิว 

กลุมประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีสนใจสูงสุด แบบมีคุณคา (Value Innovators)   
กลุมประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมสนใจ - 

*โดยคําตอบไดถูกเรียงลําดบักอนหลังจากมากไปนอย 
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ตารางท่ี 5.3 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen X 
ตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยม 5 อันดับ
สูงสุด 

Aro, Tesco, Seven eleven, Watsons, Boots 

ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีซ้ือ  อาหารสด, น้ําดื่ม, อาหารแหง, ของใชในบาน
, เกี่ยวกับการชําระลางและการบํารุงผิว, 
เส้ือผา, เคร่ืองปรุง, ขนม 

ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมเปดใจยอมรับ 
5 อันดับสูงสุด 

เคร่ืองดื่ม, ของใชในบาน, ของกินเพื่อแมและ
เด็ก, อาหารแหง, เคร่ืองเขียนหรือของเลน 

กลุมประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีสนใจสูงสุด แบบมีคุณคา (Value Innovators)   
กลุมประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมสนใจ แบบเลียนแบบ (Copycat) และ แบบท่ัวไป 

(Generic private labels)   
*โดยคําตอบไดถูกเรียงลําดบักอนหลังจากมากไปนอย 
 
ตารางท่ี 5.4 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของกลุมผูถูกสัมภาษณ Gen B 
ตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยม 5 อันดับ
สูงสุด 

Tesco, Seven eleven, F&F 

ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีซ้ือ  อาหารสด, ของใชในบาน, เส้ือผา, น้ําดื่ม, 
อาหารแหง 

ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมเปดใจยอมรับ 
5 อันดับสูงสุด 

ของกินเพื่อแมและเดก็, ของใชในบาน, เคร่ือง
เขียนหรือของเลน, เคร่ืองใชไฟฟา, เคร่ืองดื่ม 

กลุมประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีสนใจสูงสุด แบบมีคุณคา (Value Innovators)   
กลุมประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมสนใจ แบบเลียนแบบ (Copycat) 

*โดยคําตอบไดถูกเรียงลําดบักอนหลังจากมากไปนอย 
 

โดยสามารถสรุปตารางพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของท้ัง 4 กลุมผูถูก
สัมภาษณไดดังนี้ 
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ตารางท่ี 5.5 เปรียบเทียบตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีนยิมซ้ือ ตามแตละชวงอาย ุ
ตราสินคาไพรเวทแบรนด 

ท่ีนิยมซ้ือ 
รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 

รวม Gen Z Gen Y Gen X Gen B 
Tesco 50 40 45 44 83 
Seven Select 48 80 55 33 17 
Aro 38 40 35 67 
Boots 25 35 33 
Watsons 20 40 33 
Big C 15 40 10 22 
My choice 13 20 15 11 
Tops 13 20 15 11 
F&F 10 15 17 
Smart R 5 5 11 
Finest 3 5 
Home fresh mart 3 11 

 
พบวา ตราสินคาไพรเวทแบรนดที่เปนที่นิยมสูงสุดคือ Tesco ซ่ึงผูบริโภคซ้ือเพราะมี

ราคาถูกและไปซ้ือของเปนประจําอยูแลว และ Seven Select ซ่ึงผูบริโภคเห็นวาสินคามีความแปลกใหม
และไมมีท่ีอ่ืน ราคารับได มีโปรโมช่ันเยอะและไปซ้ือของเปนประจําอยูแลว และ Aro ซ่ึงผูบริโภค
เห็นวาเปนรานคาสําหรับการซ้ืออาหารและของใชท่ีมีราคาสมเหตุสมผล ซ่ึงสามารถเปรียบเทียบจาก
ตารางที่ 5.5 ไดวาท้ัง 3 ตราสินคาไพรเวทแบรนดนี้เปนท่ีนิยมท่ีสุดของ Gen Z Y และ X สวน Gen B 
จะนิยมซ้ือของ Tesco มากที่สุดหากเปรียบจาก ชวงอายุ อ่ืน ๆ และยังพบอีกวา Gen B จะซื้อสินคา
จากเพียง 2 รานคาปลีกเทานั้นนั่นคือ Tesco และ Seven eleven โดยซ้ือสินคาตรา F&F จาก Tesco ดวย 
นอกจากนี้ผูบริโภคเฉพาะ Gen X และ Y ยังนิยมซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดของ Boots และ Watsons 
ในสวนผลิตภัณฑเกี่ยวกับผิวเพราะความเชื่อถือวาเปนรานที่มีความเชี่ยวชาญทางดานผิวโดยเฉพาะ
และมีโปรโมช่ันเยอะทําใหสินคามีราคาคุมคา 
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ตารางท่ี 5.6 เปรียบเทียบประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีนิยมซ้ือ ตามแตละชวงอาย ุ
ประเภทสินคาไพรเวทแบรนด 

ท่ีเปนท่ีนิยม 
รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 

รวม Gen Z Gen Y Gen X Gen B 
อาหารสด 70 40 75 78 67 
น้ําเปลา 55 80 55 56 33 
ของใชในบาน 43 60 40 33 50 
เกี่ยวกับการชําระลางผิวและการบํารุงผิว 30 20 40 33  
เส้ือผา 28 20 25 22 50 
ขนม 18 20 25 11  
อาหารแหง 18  5 44 33 
เคร่ืองปรุง 10 40  22  

 
พบวา ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีเปนท่ีนิยมซ้ือสูงสุด 3 ลําดับ คือ อาหารสด น้ําดื่ม 

และของใชในบาน และพบวา Gen B ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด เพียง 5 ประเภทจากท้ังหมด 8 ประเภท 
นอยท่ีสุดหากเปรียบเทียบกับชวงอายุอ่ืน ๆ 
 
ตารางท่ี 5.7 เปรียบเทียบประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมเปดใจซ้ือ ตามแตละชวงอาย ุ

ประเภทสินคาไพรเวทแบรนด 
ท่ีไมเปดใจ 

รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
รวม Gen Z Gen Y Gen X Gen B 

สินคาบริโภคเพื่อแมและเด็ก 90 80 95 89 83 
ของใชในบาน 83 40 55 44 50 
สินคาอุปโภคเพ่ือแมและเด็ก 75 80 75 67 83 
เคร่ืองเขียนและของเลน 68 60 50 33 83 
เคร่ืองใชไฟฟา 63 100 75 100 67 
เคร่ืองดื่ม 53 20 40 44 33 
เคร่ืองแตงกาย 50 40 35 33 17 
เกี่ยวกับการชําระลางผิวและการบํารุงผิว 38 60 55 78 100 
อาหารสด 33 0 20 33 17 
อาหารแหง 20 40 70 67 50 
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พบวา ประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมเปดใจสูงสุด 3 ลําดับ คือ สินคาบริโภคเพื่อ
แมและเด็ก ของใชในบาน และ สินคาอุปโภคเพื่อแมและเด็ก โดยทุกชวงอายุไมเปดใจรับสินคาประเภท
สินคาบริโภคเพื่อแมและเด็กมากท่ีสุด และพบวา Gen Y ไมเปดใจรับประเภทสินคาบริโภคเพื่อแม
และเด็ก และ ของใชในบาน มากที่สุด Gen Z และ B ไมเปดใจซ้ือสินคาประเภท สินคาอุปโภคเพื่อ
แมและเด็ก และ เคร่ืองเขียนและของเลน มากท่ีสุด Gen Z ไมเปดใจซ้ือสินคาประเภท เคร่ืองแตงกาย
มากท่ีสุด Gen B ไมเปดใจซ้ือสินคาประเภท เกี่ยวกับการชําระลางผิวและการบํารุงผิวมากท่ีสุด และ 
Gen Z และ X ไมเปดใจซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองใชไฟฟาทุกคน 
 
ตารางท่ี 5.8 เปรียบเทียบกลุมสินคาไพรเวทแบรนดท่ีนยิมซ้ือ ตามแตละชวงอาย ุ

กลุมประเภทไพรเวทแบรนดท่ีสนใจ รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
รวม Gen Z Gen Y Gen X Gen B 

แบบมีคุณคา (Value Innovators)   73 50 52 80 67 
แบบพิเศษ (Premium store brands) 30 0 33 20 17 
แบบเลียนแบบ (Copycat) 13 33 11 0 0 
แบบท่ัวไป (Generic private labels)   8 17 4 0 17 

 
พบวากลุมประเภทไพรเวทแบรนดท่ีสนใจมากท่ีสุดคือ แบบมีคุณคา (Value Innovators)  

และพบวา Gen X และ B ไมสนใจ แบบเลียนแบบ (Copycat) นอกจากน้ัน Gen X ไมสนใจแบบทั่วไป 
(Generic private labels) ท่ีมีราคาถูกดวย แตสนใจในเรื่องของคุณภาพและความแตกตาง แบบมีคุณคา 
(Value Innovators)  และ แบบพิเศษ (Premium store brands) และ Gen Z ไมสนใจ แบบพิเศษ (Premium 
store brands) ท่ีเนนดานคุณภาพท่ีมีราคาแพงกวาท่ัวไป  
 

5.1.2  ดานปจจัยท่ีมีผลตอการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนด 
5.1.2.1 ปจจัยดานประสบการณการใชสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมดีในอดีต 

(Negative Past Experience) ผูบริโภคสวนใหญเปดใจรับสินคาใหม ๆ รวมถึงสินคาไพรเวทแบรนด
ซ่ึงอาจไมไดเปนท่ีโดงดังหรือมีโฆษณาใหเห็นโดยท่ัวไปจนสามารถรับรูไดถึงคุณสมบัติและจุดขาย
ท่ีแตกตางหรือขอดีของสินคา แตดวยราคา โปรโมช่ัน หรือ ขอดีบางประการท่ีอาจเห็นไดจากรูปลักษณ
ภายนอก หรือไดยินจากคนใกลตัว ก็เปนเหตุใหเกิดการลองซ้ือไปใชเพื่อทดลองไดโดยพบวา ผูบริโภค 
100% สนใจทดลองใชสินคาไพรเวทแบรนดเพื่อตัดสินใจและ 93% จะซ้ือซํ้าหากพบวาดีจริงตามท่ี
ระบุไว แตเม่ือไดลองแลวพบวาไมเปนไปตามท่ีคิด ท่ีไดยินหรือคุณภาพต่ําเกินไป ก็เปนเหตุผลสําคัญ
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ท่ีทําใหผูบริโภคกวา 59% ปฏิเสธท่ีจะไมซ้ือในคร้ังตอไปถึงแมวาจะมีส่ิงท่ีลอตาลอใจใหซ้ือมากมาย
ขนาดไหนก็ตาม โดยพบวาสวนใหญท่ีไดรับประสบการณไมดีจากสินคาไพรเวทแบรนดมาจากกลุม
ผูบริโภค Gen Z และกลุมผูบริโภคท่ีไดรับประสบการณไมดีจากสินคาไพรเวทแบรนดนอยท่ีสุดคือ 
Gen B นั่นเปนเพราะผูบริโภคกลุมนี้ไมคอยลองใชสินคาไพรเวทแบรนดจะซ้ือแคสินคาบางประเภท
เทานั้นทําใหโอกาสในการไดรับประสบการณท่ีไมดีลดนอยไปดวย  

แตอยางไรก็ตามผูบริโภคสวนใหญ 78% ยังสามารถท่ีจะกลับไปทดลองใช
สินคาไพรเวทแบรนดท่ีไดรับการปรับปรุงใหดีกวาเดิม เปนโอกาสใหรานคาปลีกสมัยใหมยังดึงกลุม
ลูกคาเกากลับมาซ้ือไดแตหากกลับมาอีกคร้ังแลวพบวาคุณภาพยังตํ่าอยูจะทําใหผูบริโภคปฏิเสธอยาง
ถาวร  

5.1.2.2 ปจจัยดานผลจากตราสินคาไพรเวทแบรนดประเภทหนึ่งสูอีก
ตราสินคาไพรเวทแบรนดประเภทหนึ่ง (Spill over effects) เม่ือไดรับประสบการณท่ีไมดีแลว นอกจาก
จะไมซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดตัวเดิมท่ีเคยไดรับประสบการณไมดีแลว ยังพบวาผูบริโภคกวา 70% 
จะปฏิเสธสินคาอ่ืนของไพรเวทแบรนดตรานั้นไปดวยเพราะเขาใจวาคุณภาพของสินคาจะมีมาตรฐาน
เดียวกันกับท่ีตนไดรับประสบการณไมดีมา ผูบริโภคสวนมากจะนําผลจากการใชสินคาไพรเวทแบรนด
ชนิดหนึ่งไปตัดสินวาสินคาอีกประเภทหน่ึงของตราสินคาไพรเวทแบรนดอื่น หรือ สินคาอื่นของ
สินคาไพรเวทแบรนดเปนแบบนั้นไปดวย ซ่ึงจะมีผลเสียอยางมากหากสินคาไพรเวทประเภทท่ีใชกอน
เปนแบบคุณภาพต่ํา หรือสินคาไพรเวทแบรนด แบบทั่วไป (Generic private labels)  ท่ีมีคุณภาพต่ํา
เพื่อเนนราคาถูก 

5.1.2.3 ดานศีลธรรมท่ีเกิดจากรานคาปลีกสมัยใหมและมีผลตอสังคม 
(Moral rejection) ผูบริโภคในปจจุบันเร่ิมมีการรับฟงและติดตามขาวสารมากขึ้น รวมถึงขาวที่เปน
กระแสในดานลบมักจะแพรกระจายอยางรวดเร็วเสมอ หากรานคาปลีกสมัยใหมไดทําการใดที่สง
ผลกระทบทางลบตอสังคมโดยสวนรวม จะสามารถถูกปฏิเสธจากผูบริโภคไดในทันที เพราะปจจุบัน
ผูคนเริ่มใสใจในสังคมและสวนรวมมากขึ้นไมวาจะเปนปญหาอันเนื่องมากจากสิ่งแวดลอมหรือ
การจัดทําระบบพัฒนาความสัมพันธตอชุมชนและสังคมที่ดีของบริษัทคูแขงจะยิ่งทําใหเกิดการ
เปรียบเทียบหากวันใดมีขาวในแงลบตอสังคมออกมา โดยผลจากการวิจัยพบวาผูถูกสัมภาษณ 44% 
พรอมจะปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดรวมถึงการเปนลูกคาของรานคาปลีกสมัยใหมในระยะยาว
หากไดรับขอมูลกระทําการท่ีเปนผลเสียตอสังคมสวนรวม โดยพบวา ผูบริโภคไมไดรับขอมูลของ
ตัวสินคาไพรเวทแบรนดจากการประชาสัมพันธท่ีเพียงพอเพื่อใหเขาใจวาสินคาไพรเวทแบรนดนั้น
เปนสินคาท่ีดี จึงเปนส่ิงท่ีงายท่ีจะทําใหผูบริโภคเพิกเฉยตอสินคาไพรเวทแบรนดเม่ือพบเจอบนชั้น
วางหากรานคาปลีกมีขาวในแงลบตอสังคมออกมาจะยิ่งทําใหเกิดอคติได และพบวากลุมชวงอายุ 
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Gen B 100% Gen X  50% และ Gen Y 43%  พรอมจะปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดรวมถึงการเปนลูกคา
ของรานคาปลีกในระยะยาวหากไดรับขอมูลวากระทําการท่ีเปนผลเสียตอสังคมสวนรวม และพบวา 
Gen Z 100% จะปฏิเสธในระยะส้ันเทานั้น 

5.1.2.4 ดานคุณภาพของไพรเวทแบรนด (Low perceived quality) ผูบริโภค
สวนใหญ 88% มองภาพลักษณของสินคาไพรเวทแบรนดวาเปนสินคาราคาถูกที่มีคุณภาพตํ่า ทําให
ไมวาสินคาไพรเวทแบรนดจะนําเสนอสินคาท่ีมีคุณภาพออกมาในรูปแบบใดก็ยังถูกมองวาเปนสินคาท่ี
มีคุณภาพตํ่า โดยพบวา Gen X ถึง 100% รองลงมาคือ Gen Y ถึง 90%  Gen B ถึง 83% และ Gen Z  
ถึง 60% มองภาพลักษณของสินคาไพรเวทแบรนดวาเปนสินคาราคาถูกท่ีมีคุณภาพตํ่า จากการวิเคราะห
จากบทสัมภาษณพบวา ปจจัยท่ีมีผลตอทัศนคติดานคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด มีดังนี้ 
 
ตารางท่ี 5.9 เปรียบเทียบปจจัยท่ีมีผลตอทัศนคติดานคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนด ตามแตละ

ชวงอายุ 

ปจจัยตอทัศนคติในแงลบ รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
รวม Gen Z Gen Y Gen X Gen B 

บรรจุภัณฑ 90 100 95 78 83 
ความหลากหลาย 83 80 85 67 100 
โฆษณา 80 100 75 78 83 
ความเช่ียวชาญในตัวผลิตภณัฑ 78 40 95 67 67 
ความคุนเคย 75 80 65 89 83 
ตัวกลางการส่ือสารท่ีนาเช่ือถือ 63 40 70 56 67 
ราคาขาย 50 20 50 67 50 
ภาพลักษณของรานคาท่ีเปนผูคาปลีก 40 40 45 44 17 
การเลียนแบบ 30 20 35 11 50 
องคกรท่ีนาเช่ือถือ (Third party) ชวยการันตี 28 20 40 11 17 

 
 บรรจุภัณฑ: ผูบริโภคสวนใหญกวา 90% มองวาบรรจุภัณฑ

เปนสวนท่ีทําใหรูจักสินคาไพรเวทแบรนดอันเนื่องมาจากการไมมีโฆษณาหรือประชาสัมพันธให
เห็นมากนัก ดังนั้นความสนใจท่ีเกิดจากบรรจุภัณฑเปนส่ิงแรกท่ีทําใหผูบริโภคอยากหยิบขึ้นมาดูเพื่อ
ศึกษาถึงคุณสมบัติหรือซ้ือไปทดลองใช รวมถึงบรรจุภัณฑท่ีดูแข็งแรงคงทนวัสดุท่ีดี รูปลักษณท่ีดีท่ี
มองเห็นไดจากภายนอก ทําใหเกิดความรูสึกดานคุณภาพที่ดีดวยเพราะผูบริโภคม่ันใจมากข้ึนวาสินคา
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ท่ีอยูดานในจะยังคงอยูในสภาพที่ดีถึงแมจะเก็บไวในระยะเวลายาวนานแลวก็ตาม นอกจากนี้
การออกแบบท่ีสวยงามของบรรจุภัณฑยังเพิ่มความรูสึกดานภาพลักษณใหกับผูบริโภคเม่ือถือสินคา
นั้นอีกดวย โดยปจจัยดานบรรจุภัณฑมีผลตอผูบริโภค Gen Z มากท่ีสุด และ Gen Y รองลงมา 

 ดานความหลากหลายของสินคาไพรเวทแบรนดผูบริโภค
เขาใจวาการขายสินคาท่ีหลากหลายประเภทจนเกินไปของสินคาไพรเวทแบรนดทําใหไมเกิดการมุงเนน
ในตัวสินคาใดสินคาหนึ่ง หรือ เนนในดานปริมาณมากกวาคุณภาพ ทําใหรูสึกวาสินคาไพรเวทแบรนด
ไมมีคุณภาพเทาท่ีควรจึงไมเลือกซ้ือ โดยมองวาหากทําใหสินคามีเอกลักษณเปนของตนเองและมุงเนน
ท่ีคุณสมบัติของตัวสินคาใหดูโดดเดน หรือเฉพาะเจาะจงไปท่ีประเภทใดประเภทหน่ึงของสินคาจะ
นาซ้ือมากกวาเพราะดูมีความเช่ียวชาญในดานนั้นและมุงเนนในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งท่ีถนัดไปเลยเหมือน
สินคาตราระดับชาติ  

 โฆษณา: ผูบริโภคสวนใหญกวา 80% ตองการใชสินคาท่ี
คนสวนใหญรูจักเพื่อความสบายใจวาสินคานั้นเปนสินคาท่ีมีคุณภาพเพราะมีการลงทุนทําโฆษณาท่ี
ใชงบประมาณมากนั่นทําใหผูบริโภคเขาใจวาสินคาเกิดจากความต้ังใจจริงและมีงบประมาณในการ
พัฒนาสินคาออกมาใหคนสวนใหญไดรูจักเพราะในโฆษณามักจะมีการบอกขอดีและจุดเดนซ่ึงเปน
จุดขายของสินคาเสมือนเปนการการันตีใหคนสวนมากไดรับทราบวาสินคานี้จะไดผลแบบนั้นจริง ๆ 
ผูบริโภคยังเลือกซ้ือสินคาจากท่ีเคยเห็น หรือเคยไดยินบอย ๆ เพราะรูสึกวาคุนเคย และผูบริโภคยัง
ศึกษาขอมูลของสินคาผานทางโฆษณามากกวาการเดินผานช้ันวางสินคาแลวหยิบสินคาข้ึนมาศึกษา 
ดังนั้นโฆษณาจึงมีผลสําคัญใหผูบริโภครูสึกถูกกระตุนใหลองใชสินคาไพรเวทแบรนดเม่ือผูบริโภค
ไดพบเห็นสินคาไพรเวทแบรนดที่ตนไดเคยเห็นในโฆษณาบอย ๆ บนชั้นวางสินคาในรานคาปลีก
สมัยใหม โดยปจจัยดานโฆษณามีผลตอผูบริโภค Gen Z มากท่ีสุด และ Gen B รองลงมา 

 ความเชี่ยวชาญในตัวผลิตภัณฑ: ผูบริโภคกวา 78% มองวา
รานคาปลีกสมัยใหมไมมีความเช่ียวชาญในดานการพัฒนาหรือผลิตสินคาเฉพาะดานออกมาดวยตนเอง
จึงรูสึกวาสินคาท่ีไดออกมาไมไดเกิดจากการตั้งใจพัฒนาเพื่อใหไดสินคาท่ีดีท่ีสุดออกมาและมองวา
สินคาไมมีคุณภาพเหมือนกับสินคาตราระดับชาติท่ีมีการคิดคนวิจัยและส่ือออกมาใหเห็นวาดีอยางไร 
โดยผูบริโภคกลุม Gen Y จะคํานึงถึงเร่ืองนี้มากท่ีสุด และ Gen Z จะคํานึงถึงเร่ืองนี้นอยท่ีสุด และเห็นได
จากการท่ี 5 อันดับตราสินคาของรานคาปลีกท่ีนิยมสูงสุดมีตรา Boots และ Watsons อยูดวย โดยท่ี
ผูบริโภคใหความเห็นวาท้ัง 2 รานนี้มีความเชี่ยวชาญในตัวผลิตภัณฑที่นํามาขายและเนนที่สินคา
ประเภทนั้นเปนหลัก 

 ความคุนเคย: ผูบริโภคสวนใหญซ้ือสินคาเพราะเห็นคน
ใกลตัวใช ถูกกระตุนทางส่ือตาง ๆ การรับฟงพนักงานขายแนะนะสินคา หรือ การท่ีคนใกลชิดหรือผู
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ท่ีตนเช่ือถือมาแนะนํา หรือบอกตอ เม่ือไดรับรูเรื่องราว ไดเห็นเกี่ยวกับสินคาบอย ๆ จึงเกิดเปน
ความคุนเคยและอยากลองใชสินคาในท่ีสุด แตนั่นก็จะตองเปนเร่ืองราวเกี่ยวกับสินคาในทางท่ีดีดวย 
ซ่ึงพบวา Gen X และ B คํานึงถึงเร่ืองนี้มากที่สุด ผูบริโภคสวนใหญปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนด
เพราะรูสึกไมคุนเคยกับตัวสินคาอันเนื่องมากจากการไมเคยไดลองใชสินคามากอนจึงไมรูวาดีจริงหรือไม 
รวมถึงการไมเคยไดยิน ไดเห็นจากส่ือตาง ๆ และไมเคยไดรับขอมูลขาวสารจากพนักงานขายหรือ
บุคคลท่ีนาเช่ือถือรวมถึงคนใกลชิดเกี่ยวกับตัวสินคาไพรเวทแบรนด จึงทําใหผูบริโภคไมเลือกซ้ือ 
และหันไปเลือกซ้ือท่ีคุนเคยกอนนั้นคือสินคาตราระดับชาติ เพราะความคุนเคยทําใหรูสึกปลอดภัย 
และลดความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนจากตัวสินคาไดมากกวา 
 
ตารางท่ี 5.10 เปรียบเทียบปจจัยดานความคุนเคย ตามแตละชวงอาย ุ

ปจจัยดานความคุนเคย รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
รวม Gen Z Gen Y Gen X Gen B 

ไมเคยเห็นใครใช 68 40 65 78 83 
ไมเคยมีปฏิสัมพันธกับพนกังานขาย 68 80 60 67 83 
ไมเคยลอง 100 100 100 100 100 

 
 ตัวกลางการส่ือสารท่ีนาเช่ือถือ : ผูบริโภคในปจจุบันกลา

ท่ีจะลองส่ิงใหม ๆ แตกอนท่ีจะซ้ือมาลองกับตนเองนั้นมักจะหาบุคคลที่นาเชื่อถือมารองรับในตัว
สินคานั้นกอน อาทิ การหารีวิว หรือ ผูเช่ียวชาญท่ีมาการันตีคุณสมบัติของสินคาเหลานั้นวาดีจริง ดังนั้น
นอกจากโฆษณาที่จะทําใหรูคุณสมบัติของตัวสินคาแลว ผูบริโภคสวนมากกวา 63% ยังตองการ
ความนาเช่ือถือของสินคาจากผูใชจริงหรือผูบุกเบิกท่ีลองใชสินคาแลวและมีความเชี่ยวชาญในตัวสินคา
มาใหขอมูลดานคุณภาพ ซ่ึงผูบริโภคมองวากลุมคนเหลานี้สวนใหญมักเปนคนมีช่ือเสียง หากกลานํา
ตนเองมาการันตีสินคา นั่นแสดงวาสินคานั้นตองมีคุณภาพท่ีดีมากจริง ๆ  เพราะหากไมดีอาจทําให
ช่ือเสียงแยได ซ่ึงในปจจุบันผูบริโภคไมสามารถหาขอมูลในสวนนี้ของสินคาไพรเวทแบรนดได ซ่ึง
ปจจัยดานตัวกลางการส่ือสารท่ีนาเชื่อถือสงผลตอ Gen Y และ B มากที่สุด และสงผลตอ Gen Z 
นอยท่ีสุด 

 ราคาขาย: ผูบริโภคกวา 50% ตัดสินคุณภาพของสินคาจาก
ราคาท่ีขายโดยมองวาราคาคือตัวกําหนดคุณภาพ โดยบางครั้งอาจไมเปรียบเทียบรายละเอียดของสินคา
แตเปรียบเทียบจากราคาขายแทนวามีราคาสูงคือสินคามีคุณภาพดี ซ่ึงสินคาไพรเวทแบรนดมักจะต้ัง
ราคาท่ีต่ํากวาสินคาตราระดับชาติ เปนเหตุใหผูบริโภคกวาคร่ึงตัดสินวาราคาตํ่ากวาเกิดมาจากการลด
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คุณภาพบางสวนไปจนเปนเหตุใหลังเลใจท่ีจะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดเพราะกลัวความเส่ียงท่ีจะตามมา 
ซ่ึงปจจัยดานราคาขายท่ีต่ํากวาสินคาตราระดับชาติไมไดสงผลตอ Gen Z มากนักแตสงผลตอ Gen X 
มากท่ีสุด 

 ภาพลักษณการเปนรานคาปลีกสมัยใหม : เกี่ยวเนื่องจาก
ท่ีผูบริโภคมองวารานคาปลีกสมัยใหมไมมีความเช่ียวชาญในตัวสินคานั้น ๆ อันเนื่องมาจากภาพลักษณ
ของรานคาปลีกที่ผูบริโภค 40% มองวารานคาปลีกเนนในเร่ืองการขายของมากกวาการผลิตหรือพัฒนา
สินคาท่ีควรจะมีทีมวิจัยตัวสินคาเฉพาะทาง จึงมองวารานคาปลีกสมัยใหมเพียงแคตองการนําสินคา
มาขายในนามของตนเพ่ือแสวงหากําไรเพียงเทานัน้แตไมไดเชี่ยวชาญหรือต้ังใจพัฒนาตัวสินคาอยาง
แทจริง เนนปริมาณมากกวาคุณภาพ จนเปนเหตุใหเกิดอคติตอรานคาปลีกในแงการมุงแสวงหาแต
ผลประโยชนและปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดของรานคาปลีกสมัยใหมรานนั้นดวย โดยผูบริโภค
กลุม Gen Y คํานึงถึงเร่ืองนี้มากท่ีสุด และ Gen B คํานึงถึงเร่ืองนี้นอยท่ีสุด 

 การเลียนแบบ : สินคาไพรเวทแบรนดประเภทลอกเลียนแบบ
ทําใหลูกคาบางกลุมเกิดความไมแนใจในคุณภาพหากเปล่ียนมาใชสินคาไพรเวทแบรนดวาจะไดรับ
คุณภาพสินคาเหมือนกับของตนฉบับหรือไมเนื่องจากมองวาการเลียนแบบสวนใหญมักจะทําไดไม
ดีเทา อีกท้ังการใชของเลียนแบบยังอาจทําใหสูญเสียภาพลักษณทางสังคม และรวมถึงการอคติจาก
การมองวารานคาปลีกเอารัดเอาเปรียบคูคาโดยการรับของมาขายในรานของตนแตก็นําสินคา
เหลานั้นไปเลียนแบบแลวนํามาขายแขงในตําแหนงขาง ๆ กันบนช้ันวางสินคา จนเปนเหตุใหลังเลใจ
ท่ีจะซ้ือและปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดในท่ีสุดซ่ึงปจจัยดานการเลียนแบบไมไดสงผลตอ Gen X 
มากนักแตสงผลตอ Gen B มากท่ีสุด 

 องคกรกลางที่นาเชื่อถือ (Third party): คือสวนของ
การรับรองมาตรฐานของสินคาวาผานคุณสมบัติตามมาตรฐานสากล ท่ีเม่ือใชแลวจะไมเปนผลอันตราย
ตอรางกายและชวยเพิ่มความม่ันใจใหกับผูบริโภคไดวาสินคาไพรเวทแบรนดนั้นมีคุณภาพท่ีดี โดย
พบวาผูบริโภค 28% ปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดเพราะเขาใจวาสินคาไมมีมาตรฐานท่ีนาเช่ือถือเพียงพอ
เพราะไมมีมาตรฐานท่ีนาเช่ือถือมารองรับ 
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5.1.2.5 ดานความเส่ียง (Low perceived risk) 
 
ตารางท่ี 5.11 เปรียบเทียบปจจัยดานความเส่ียงท่ีอาจไดรับจากสินคาไพรเวทแบรนด ตามแตละชวงอายุ 

ความเสี่ยง รอยละของกลุมตัวอยาง (%) 
รวม Gen Z Gen Y Gen X Gen B 

ความเส่ียงดานสมรรถภาพ 95% 80% 100% 100% 83% 
ความเส่ียงดานกายภาพ 90% 80% 90% 100% 83% 
ความเส่ียงดานการเงิน 75% 60% 85% 56% 83% 

 
 ความเส่ียงดานสมรรถภาพ: ปจจัยแรกท่ีผูบริโภคกวา 95% 

คํานึงถึงเม่ือตองการจะซ้ือสินคานั่นคือปจจัยดานสมรรถภาพในเร่ืองของประสิทธิภาพของสินคาวา
จะเปนไปตามท่ีแจงไวหรือไม ซ่ึงหากเปนสินคาตราระดับชาติแลวอาจมีความกังวลในเร่ืองนี้นอยกวา
เพราะมีการโฆษณาผานส่ือดวยวิธีตาง ๆ ใหเห็นวาจะไดผลดีอยางไรแตสินคาไพรเวทแบรนดนั้นไม
มีขอมูลใด ๆ เลยดังนั้นผูบริโภคมักจะลังเลใจที่จะซื้อ โดยพบวา Gen Y และ Gen X คํานึงถึงดาน
สรรถภาพถึง 100%  

 ความเสี่ยงดานกายภาพ: ปจจัยท่ีสองท่ีผูบริโภคกวา 90% 
คํานึงถึงคือความปลอดภัยตอชีวิต วาสินคาไพรเวทแบรนดท่ีจะซ้ือนั้นจะทําใหเกิดความเส่ียงตอรางกาย 
อาทิ การทําใหเกิดการระคายเคือง แพตอผิวหนัง หรือเปนอันตรายหากสะสมในรางกายในระยะยาว 
โดยสวนมากมักจะกังวลมากเกี่ยวกับสินคาประเภทท่ีเกี่ยวกับผิวโดยตรง และของกิน ซ่ึงอาจมีผลได
ท้ังในระยะส้ันและระยะยาว โดยพบวา Gen X คํานึงถึงดานกายภาพมากท่ีสุด ถึง 100% 

 ความเส่ียงดานการเงิน: เนื่องจากผูบริโภคมองวาสินคา
ไพรเวทแบรนดมีความเส่ียงท้ังดานสมรรถภาพและกายภาพคอนขางสูงจึงเลือกท่ีจะปฏิเสธการซ้ือสินคา
ไพรเวทแบรนดเพื่อลดความเส่ียงทางดานการเงิน เพราะมองวาหากซ้ือมาใชแลวไมดีตามตองการจะ
เสียเงินเปลา หรือ ผูบริโภคจะเลือกซ้ือเฉพาะเม่ือคิดวาสินคาไพรเวทแบรนดมีความคุมคาจริง ๆ อาทิ 
เม่ือมีโปรโมช่ันท่ีนาสนใจ และเปรียบเทียบปริมาณกับคุณภาพท่ีไดรับแลววาคุมคาการแกความเส่ียง
ในระดับท่ีรับได จึงเลือกซ้ือ แตหากซ้ือมาแลวพบวาคุณภาพไมดีจนรับไมไดจริง ๆ ก็จะไมซ้ืออีกถึงแม
จะคุมคากับราคาก็ตาม โดยพบวา Gen Y คํานึงถึงดานการเงินมากท่ีสุดและ Gen X คํานึงถึงดานการเงิน
นอยท่ีสุด 
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5.1.2.6 ดานเอกลักษณของตัวสินคา (Product Uniqueness) เม่ือผูบริโภค
ตองการซื้อสินคา เกิดจากความตองการนําสินคานั้นไปแกปญหาบางอยางในชีวิต ซ่ึงผูบริโภคจะคํานึงถึง
ดานคุณประโยชนท่ีตองการไดรับกอนแลวจึงประเมินหาสินคาท่ีสามารถชวยแกปญหาในดานนั้น
ไดตามกําลังซ้ือท่ีตนมี ซ่ึงสินคาไพรเวทแบรนดไมไดถูกส่ือสารใหผูบริโภครูจักถึงคุณประโยชนหรือ
จุดเดนของตัวสินคาทําใหไมเกิดการจดจําและไมไดอยูในตัวเลือกในใจผูบริโภค โดยพบวา Gen Y 
คํานึงถึงดานเอกลักษณของสินคามากท่ีสุด และ Gen B นอยท่ีสุด สวน Gen Z ไมไดคํานึงไดดานนี้เลย 

5.1.2.7 ดานภาพลักษณของผูใช (Consumer imagery) ดวยปจจัยดาน
คุณภาพที่คนสวนใหญมองวาสินคาไพรแบรนดเปนสินคาท่ีมีคุณภาพต่ํา ไมเชี่ยวชาญในสินคานั้น 
อีกท้ังบรรจุภัณฑท่ีไมนาพิสมัยจึงทําใหผูบริโภคบางกลุมรูสึกวาสินคาท่ีถือหรือใชอยูสามารถแสดง
ถึงภาพลักษณท่ีแสดงถึงภาพพจนของผูใชดวย ซ่ึงผูบริโภคกลุมนี้มองวาสินคาไพรเวทแบรนดไม
สงเสริมภาพลักษณทางสังคม เพราะไมอยากถูกตัดสินหรือดูไมดีในสายตาผูอื่นจึงปฏิเสธที่จะใช 
โดยพบวา Gen X คํานึงถึงดานภาพลักษณของตนเองมากท่ีสุด และ Gen Y นอยท่ีสุด  สวน Gen Z 
และ B ไมไดคํานึงไดดานนี้เลย 

5.1.2.8 ดานอคติตอรานคาปลีก (Unfair competition) ผูบริโภคบางกลุม
มองวาบทบาทการเปนรานคาปลีกคือการรับของมาขายในรานของตนจึงควรมุงเนนไปในดานท่ีตนเอง
เช่ียวชาญ การนําสินคามาขายแขงกับคูคาของตนในราคาท่ีต่ํากวารวมถึงการลอกเลียนแบบสินคาของ
คูคาเพื่อนํามาขายแขงในราคาท่ีต่ํากวานั้นทําใหผูบริโภคมองวารานคาปลีกสมัยใหมเอารัดเอาเปรียบ
คูคา อีกท้ังมองวาการจางผลิตสินคาไพรเวทแบรนดจากโรงงานและนํามาขายในราคาท่ีต่ํากวานั้นมา
จากการกดราคาตนทุนของโรงงานผลิต ซ่ึงถือเปนการเอารัดเอาเปรียบ และแสวงหาผลกําไรอยูฝาย
เดียว ซ่ึงผูบริโภคมองวาขัดตอศีลธรรมอันดีจึงไมสนับสนุนและปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนด โดย
พบวา Gen B คํานึงถึงดานนี้มากท่ีสุด และ Gen Y นอยท่ีสุด  สวน Gen Z ไมไดคํานึงไดดานนี้เลย 
 
 
5.2  การอภิปรายผล 

จากการสรุปผลการศึกษาน้ัน สามารถแบงปจจัยที่เปนอุปสรรคที่ทําใหสินคาไพรเวท
แบรนดไมเปนท่ีนิยมในประเทศไทยไดดังนี้ 

1. ปจจัยดานประสบการณไมดใีนอดีต (Negative Past Experience) 
2. ปจจัยดานผลจากตราสินคาไพรเวทแบรนดประเภทหน่ึงสูอีกตราสินคาไพรเวทแบรนด

ประเภทหน่ึง (Spill over effects) 
3. ปจจัยดานศีลธรรมท่ีเกิดจากรานคาปลีกสมัยใหมและมีผลตอสังคม (Moral rejection) 
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4. ปจจัยดานคุณภาพ (Low perceived quality) 
5. ปจจัยดานความเส่ียง (Low perceived quality) 
6. ปจจัยดานเอกลักษณของตัวสินคา (Product Uniqueness) 
7. ปจจัยดานภาพลักษณของผูใช (Consumer imagery) 
8. ดานอคติตอรานคาปลีก (Unfair competition) 

 
5.2.1 มีปจจัยท่ีเปนอุปสรรคท่ีทําใหสินคาไพรเวทแบรนดไมเปนท่ีนิยมในประเทศไทย

ท่ีสอดคลองกับวรรณกรรมท่ีศึกษามา 7 ปจจัย ไดแก 
5.2.1.1 ปจจัยดานประสบการณไมดีในอดีต คือ ประสบการณการใชสินคา

ไพรเวทแบรนดท่ีไมประทับใจอันเนื่องมาจากคุณภาพของสินคาไมเปนไปตามท่ีคาดหวงัหรือไมคุมคา
แกเงินท่ีเสียไปเปนเหตุใหผูบริโภคไมกลับไปซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดซํ้า ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจยั
ของ (M. Nenycz-Thiel & J. Romaniuk, 2011) ท่ีกลาววาเหตุผลหน่ึงในการปฏิเสธตราสินคาไพรเวท
แบรนดอันเนื่องมาจากประสบการณท่ีไมดีในอดีตกับตราสินคานั้น เนื่องจากผลลัพธท่ีไดหลังใชสินคา
ไมตรงตามท่ีคาดหวัง ผูซ้ือจะสรางกําแพงปดกั้นและไมรับรูเกี่ยวกับตราสินคานี้อีกตอไป เกิดเปน
อคติรวมถึงความเช่ือในแงลบกับตราสินคานั้นกระท่ังเปนอุปสรรคในการซ้ือสินคาของตราสินคานั้น
ไปตลอด และสอดคลองกับงานวิจยัของ (M.Hyman, 2008) ท่ีกลาววา ผูซ้ือมักจะคํานึงถึงประสบการณ
ท่ีเคยไดรับจากสินคานั้น ถึงแมวาจะประเมินขอมูลทางกายภาพของตัวสินคาแลวพบวาคุมคากวาสินคา
ระดับชาติ แตหากเคยไดรับประสบการณท่ีไมประทับใจก็มีผลตอการกลับไปใชตราสินคาระดับชาติ 

5.2.1.2 ปจจัยดานผลจากตราสินคาไพรเวทแบรนดประเภทหน่ึงสูอีก
ตราสินคาไพรเวทแบรนดประเภทหนึ่ง (Spill over effects)  คือ การท่ีผูบริโภคตัดสินสินคาไพรเวท
แบรนดท่ีตนเคยไดรับประสบการณท้ังดานดีและดานไมดี วาอีกสินคาหนึ่งของไพรเวทแบรนดจะ
เปนแบบนั้นดวย ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ (M. Nenycz-Thiel & J. Romaniuk, 2011) ท่ีกลาววา
เหตุผลหน่ึงในการปฏิเสธตราสินคาไพรเวทแบรนดอันเนื่องมาจากผลขางเคียงของการใชสินคาไพรเวท
แบรนดกอนหนานั้น 

5.2.1.3 ปจจัยดานศีลธรรมที่เกิดจากรานคาปลีกสมัยใหมและมีผลตอสังคม 
คือ การกระทําใดท่ีเกิดจากรานคาปลีกสมัยใหมแลวสงผลเสียตอสังคมและสวนรวม จะเกิดผลให
ผูบริโภคเกิดความอคติตอรานคาปลีกสมัยใหมนั้นไปดวย โดยการปฏิเสธการซ้ือสินคาจากรานคาปลีก
สมัยใหมนั้นหรือการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดของรานคาปลีกนั้น ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ 
(M. Nenycz-Thiel & J. Romaniuk, 2011) ท่ีกลาววาเหตุผลหนึ่งในการปฏิเสธตราสินคาไพรเวทแบรนด
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อันเนื่องมาจากผลดานศีลธรรม ผูซ้ืออาจปฏิเสธที่จะซ้ือสินคากับตราสินคานั้น เมื่อไมเห็นดวยกับ
นโยบายของบริษัทท่ีผลิต นําเขาหรือมีสวนกับตราสินคานั้นท่ีอาจสงผลไมดีตอสังคม 

5.2.1.4 ปจจัยดานคุณภาพ คือ ทัศนคติของผูบริโภคตอสินคาไพรเวท
แบรนดในดานคุณภาพ วาเม่ือซ้ือสินคาไปแลวจะไดรับคุณสมบัติหรือคุณประโยชนของสินคาตามท่ี
คาดหวังหรือตามท่ีผูขายไดแจงไว ซ่ึงทัศนคติของผูบริโภคสวนใหญท่ีมีตอสินคาไพรเวทแบรนดนั้น
เปนไปในแงลบ เพราะเขาใจวาสินคาไพรเวทแบรนดมีคุณภาพท่ีลดลงไปจากสาเหตุหลายประการ 
จึงเกิดความไมแนใจวาจะมีคุณภาพที่ดีและปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดในที่สุด ซึ่งสอดคลอง
กับงานวิจัยของ (M. Nenycz-Thiel & J. Romaniuk, 2011) ท่ีกลาววาเหตุผลหนึ่งในการปฏิเสธตราสินคา
ไพรเวทแบรนดอันเนื่องมาจากความเขาใจวาคุณภาพของสินคาตํ่า โดยอางอิงมาจากปจจัยภายนอก
ตาง ๆ  ไดแก โฆษณา ราคา ช่ือเสียงของตราสินคา บรรจุภัณฑ เปนตน ซ่ึงมีผลในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
โดยเฉพาะอยางยิ่งเม่ือผูซ้ือไมเคยไดรับประสบการณจากสินคามากอนไมวาจะเปน รูป รส หรือกล่ิน 
ก็จะประเมินวาคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดต่ําไวกอนเสมอ และสอดคลองกับงานวิจัยของ 
(Vo & Nguyen, 2015) ท่ีกลาววาเหตุผลเก่ียวกับทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอความต้ังใจท่ีจะซ้ือสินคา
ไพรเวทแบรนดมาจากปจจัยท่ีมีผลตอการรับรูดานคุณภาพและความต้ังใจท่ีจะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด
มาจาก 4 สวนสําคัญคือ การรับรูดานความเส่ียง ความคุนเคย ภาพลักษณของรานคา และ การรับรู
ดานคุณภาพ โดยเร่ิมตนจาก การรับรูดานความเส่ียง (Perceived risk) เร่ิมตนมาจากความรูสึกดาน
จิตวิทยาเม่ือผูซ้ือรูสึกกังวลวาผลลัพธจะไมเปนไปตามคาดหวังหรือรูสึกวาสินคานี้มีความเส่ียงก็จะ
ลดความตั้งใจท่ีจะซ้ือลงไป และสอดคลองกับงานวิจัยของ (Y. Bao et al, 2011) ที่กลาววาในอดีต
สินคาไพรเวทแบรนดสามารถแขงขันกับสินคาท่ัวไปดวยกลยุทธทางดานราคาและตนทุนทางการตลาด
ท่ีต่ํากวาจนสงผลดานการรับรูของผูซ้ือทางดานคุณภาพวาสินคาไพรเวทแบรนดมีคุณภาพตํ่า  Y. Bao 
et al พบวาคุณภาพเปนสวนสําคัญท่ีทําใหผูซ้ือตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ผูคาปลีกสมัยใหม
ควรหยุดการมุงเนนเฉพาะกลยุทธดานราคาแตควรหันมาใหความสําคัญดานคุณภาพมากข้ึน จึงไดศึกษา
หาปจจัยท่ีมีผลตอการรับรูดานคุณภาพของสินคา และสอดคลองกับงานวิจัยของ (M.Hyman, 2008) 
ที่กลาววาผูคาปลีกสามารถวางจุดยืนดานการตลาด ณ จุดใดก็ได หรือวางใหเหมือนกับตราสินคา
ระดับชาติก็ไดแตอยางไรก็ตาม จุดยืนท่ีดีท่ีสุดข้ึนอยูกับคุณภาพ 

จากการสรุปผลการศึกษานั้น สามารถแบงปจจัยที่มีผลตอทัศนคติดาน
คุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดไดดังนี้ 

 ปจจัยดานบรรจุภณัฑ (Packaging) 
 ปจจัยดานความหลากหลาย (Product Variation) 
 ปจจัยดานโฆษณา (Advertisement) 
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 ปจจัยดานความเช่ียวชาญในตัวผลิตภัณฑ (Product Expert) 
 ปจจัยดานความคุนเคย (Familiarity) 
 ปจจัยดานตวักลางการส่ือสารท่ีนาเช่ือถือ (Spokesperson) 
 ปจจัยดานราคาขาย (Low price) 
 ปจจัยดานการเลียนแบบ (Copycat) 
 ปจจัยดานภาพลักษณการเปนรานคาปลีกสมัย (Retail 

Image) 
 ปจจัยดานองคกรกลางท่ีนาเช่ือถือ (Third party) 

ซ่ึงมีปจจัยท่ีสอดคลองกับวรรณกรรมท่ีศึกษามา 6 ปจจยั ไดแก 
ปจจัยดานบรรจุภัณฑ คือ การทําบรรจุภัณฑท่ีนาสนใจ ดึงดูดตอผูบริโภค 

จะชวยเพิ่มการทดลองใชสินคามากข้ึนและยังทําใหสินคาดูมีระดับมากข้ึน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย
ของ (M. Nenycz-Thiel & J. Romaniuk, 2011) วาการรับรูดานคุณภาพเกิดไดจากปจจัยภายนอกท่ี
สามารถมองเห็นได ซ่ึงเปนผลในแงลบตอการปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดได ซึ่งบรรจุภัณฑคือ
หนึ่งในปจจัยนั้น ท่ีเปนตัวเหนี่ยวร้ังไมใหผูบริโภคซ้ือใชสินคาไพรเวทแบรนดและยังสอดคลองกับ
งานวิจัยของ (S.Levy & H.Guterman, 2012) ที่กลาววา บรรจุภัณฑ จะมีผลตอการรับรูดานคุณภาพ 

ปจจัยดานความหลากหลายของสินคาไพรเวทแบรนด คือ การที่รานคา
ปลีกสมัยใหมนําสินคาไพรเวทแบรนดหลากหลายประเภทจนเกินไปมาขายแกผูบริโภคในรานคา
ของตน เปนเหตุใหผูบริโภคเกิดความลังเลใจในความเช่ียวชาญในตัวสินคาไพรเวทแบรนดของผูคาปลีก
สมัยใหมวาถนัดในสินคาประเภทใด หรือไมถนัดในสินคาประเภทใดเลย จึงไมแนใจในคุณภาพของ
สินคา เพราะผูบริโภคมีความเขาใจวาหากมีความถนัดในสินคาประเภทใดจะทําใหผลิตสินคาประเภทนั้น
ออกมาไดอยางมีคุณภาพ อีกท้ังยังทําการขายหลายประเภทจนเกินไปยังทําใหผูบริโภคเขาใจวาสินคา
นั้นไมเฉพาะเจาะจง ไมมีความพิเศษและไมมีความเปนเอกลักษณเปนของตนเองดวย ทําใหสินคาไพร
เวทแบรนดไมมีความโดดเดน และไมเปนท่ีจดจํา ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ (M. Nenycz-Thiel & 
J. Romaniuk, 2011) ท่ีกลาววา เหตุผลหน่ึงในการปฏิเสธตราสินคาไพรเวทแบรนดอันเนื่องมาจาก
ตราสินคานั้นขายสินคาหลายประเภทจนเกินไปหรือการมีตราสินคาไพรเวทแบรนดหลาย ๆ แบ
รนดแยกยอยในรานคาปลีกสมัยใหมเดียวกันมากเกินไปจนผูบริโภครูสึกวาชวงของคุณภาพของ
แตละตราสินคาของไพรเวทแบรนดมีมากเกินไป และสอดคลองกับงานวิจัยของ (Y. Bao et al., 
2011) ท่ีกลาววา สินคาหลัก ๆ ของรานท่ีแตกตางกัน จะเปนท่ีสรางการจดจําใหผูบริโภควาหากตองการ
ส่ิงของประเภทนี้ควรจะไปซ้ือท่ีรานคาใด สินคาประจําของรานจึงมีผลตอการรับรูดานคุณภาพ
เพราะเปนเสมือนตัวแทนของรานในความคิดของผูบริโภค และ ความหลากหลายของคุณภาพ (Quality 
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Variation) คือ การท่ีสินคาหนึ่งประเภทในรานคามีหลากหลายตราสินคาใหเลือกสรรจึงแสดงให
เห็นถึงความหลายหลายในดานคุณภาพของแตละตราสินคาในมุมมองของผูบริโภค หากความ
หลากหลายมีมากเกินไปก็จะสงผลใหผูซ้ือไมม่ันใจท่ีจะซ้ือสินคาเพราะเร่ิมไมแนใจดานคุณภาพ 

ปจจัยดานโฆษณา คือ การใหขอมูลเกี่ยวกับสินคากับผูบริโภคผานทาง
ส่ือตาง ๆ อยางเปนประจํา สมํ่าเสมอ เพื่อกระตุนใหผูบริโภคสนใจและอยากซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด
มาใช ซ่ึงเปนสวนสําคัญท่ีจะทําใหผูบริโภคนําสินคาไพรเวทแบรนดไปเปนตัวเลือกเปรียบเทียบกับ
สินคาตราระดับชาติมากยิ่งข้ึน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ (S.Levy & H.Guterman, 2012) ท่ีกลาววา 
โฆษณาจะชวยสรางการรับรูดานปจจัยภายนอกของตัวสินคา อาทิ ตราสินคา บรรจุภัณฑ โฆษณา 
ราคา ใหดูมีมูลคาข้ึนไดและเปล่ียนทัศนคติของลูกคาท่ีมีตอสินคาไพรเวทแบรนดวามีคุณภาพตํ่าให
ดีข้ึนได เพราะการศึกษากอนหนาของ (Hoch and Banerji, 1993) ไดระบุไวอยางชัดเจนวาคุณภาพคือ
สวนสําคัญท่ีจะทําใหลูกคาซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด แตถึงแมวาจะพัฒนาคุณภาพแลวก็ยังไมสามารถ
เปลี่ยนแปลงทัศนคติของลูกคาที่มีในเชิงลบกับสินคาไพรเวทแบรนดไดจึงจําเปนตองลงทุนใน
การโฆษณาเขามาชวย โดยขอสรุปในตอนทายของงานวิจัยช้ินนี้แนะนําวารานคาปลีกจําเปนอยางยิ่ง
ท่ีจะตองลงทุนในการโฆษณาเพ่ือความยั่งยืน การจะสรางตราสินคาใหแข็งแรงไดจําเปนตองใชโฆษณา
ถึงแมวาจะตองมีตนทุนท่ีสูงข้ึนหรือข้ึนราคาสินคาก็ตาม เพราะสุดทายแลวจะถูกทดแทนดวยยอดขาย
ท่ีเติบโตข้ึน 

ปจจัยดานความคุนเคย คือ จากการสัมภาษณพบวาผูบริโภคปฏิเสธการซ้ือ
สินคาไพรเวทแบรนดเพราะไมคุนเคยกับตัวสินคา เม่ือเลือกซื้อสินคาประเภทใดจึงเลือกซื้อตามท่ี
คุนเคยกอน ซ่ึงความคุนเคยทําใหผูบริโภครูจักสินคาไพรเวทแบรนดมากข้ึน ไดรับฟง ไดเห็น หรือได
สัมผัส สินคาไพรเวทแบรนด เกิดไดจากการ ไดเห็นจากส่ือตาง ๆ ไดรับขอมูลขาวสารจากพนักงาน
ขายหรือบุคคลที่นาเช่ือถือรวมถึงคนใกลชิดเกี่ยวกับตัวสินคาไพรเวทแบรนดซํ้า ๆ  จนเกิดการกระตุน
ใหผูบริโภคท่ีปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดอยากลองซื้อสินคามาใช ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ 
(Vo & Nguyen, 2015) ท่ีกลาววา ปจจัย ท่ีสามารถทําใหผูซ้ือตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดไดนั่นคือ 
สวนสําคัญดานความคุนเคย (Familiarity) คือผลิตภัณฑตาง ๆ ท่ีผูซ้ือเคยมีประสบการณการใชเองหรือ
เคยไดรับขอมูลจากแหลงโฆษณาตาง ๆ รวมถึงการไดมีปฏิสัมพันธกับพนักงานขายเก่ียวกับผลิตภัณฑ
หรือไดรับฟงเร่ืองราวของผลิตภัณฑมาจากคนรอบขางแบบปากตอปาก (Word of mouth) หากลูกคา
มีความคุนเคยตอสินคาหรือตราสินคานั้นแลวก็จะสามารถลดการรับรูดานความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนหลังจาก
ซ้ือผลิตภัณฑลงไปได 

ปจจัยดานตัวกลางการส่ือสารท่ีนาเช่ือถือ คือ การมีผูเช่ียวชาญหรือผูที่มี
ความรูในตัวสินคามาแนะนําใหผูบริโภครับรูถึงคุณสมบัติหรือคุณประโยชนของสินคา เปนเสมือน
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ตัวกลางระหวางผูขายและผูบริโภค จึงดูมีความเปนกลางและมีความนาเชื่อถือมากข้ึนซึ่งจะทําให
ทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาไพรเวทแบรนดเปนไปในทางท่ีดีข้ึนได ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ 
(Chou & Wang, 2016) ท่ีกลาววา การมีผูเช่ียวชาญหรือตัวแทนท่ีมีความรูในตัวผลิตภัณฑ (Spokesperson 
Expertise) เปนตัวกลางการส่ือสารใหผูซ้ือรูจักสินคาไพรเวทแบรนดมากข้ึน โดยมองวาการเปล่ียนแปลง
ทัศนคติของผูซ้ือสวนใหญท่ีเขาใจวาสินคาไพรเวทแบรนดมีราคาถูกและมีคุณภาพตํ่าเปนเร่ืองท่ีทํา
ไดยาก ถึงแมวารานคาปลีกจะพยายามปรับปรุงดานคุณภาพแลวก็ตามแตความคิดของผูบริโภคยังคง
ไมเปล่ียนแปลง การมีผูเช่ียวชาญ (Spokesperson Expertise) เปนตัวกลางการสื่อสารเพื่อโนมนาวให
ผูบริโภคเกิดความสนใจท่ีจะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดเปนอีกกลยุทธหนึ่งท่ีจะชวยลดระยะทาง (Product 
Distance) ระหวางสินคาไพรเวทแบรนดและผูซ้ือใหใกลกันมากข้ึน และสามารถลดการตอตานสินคา
ไพรเวทแบรนดลงได โดยผูเช่ียวชาญจะเปนผูนําขอมูลทางการตลาดไปส่ือสารใหผูบริโภคเขาใจมากข้ึน 

ปจจัยดานราคาขาย คือ การตั้งราคาขายท่ีต่ํากวาสินคาตราระดับชาติเพื่อ
เพิ่มโอกาสทางการแขงขันของรานคาปลีกสมัยใหมแตกลับทําใหผูบริโภคเกิดความลังเลใจตอคุณภาพ
วาจะลดตามราคาไปดวย ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ (S.Levy & H.Guterman, 2012) ท่ีกลาววา ราคาที่
ถูกนั้นทําใหเกิดผลใน 2 ทาง ในทางบวกคือลูกคามองวาคุมคาท่ีจะซ้ือ แตในทางลบลูกคามองวาสินคา
ไมมีคุณภาพ (Rao and Monroe, 1989) ซ่ึงสุดทายแลวกลยุทธดานราคาตํ่านั้นจะไมยั่งยืน 

5.2.1.5 ปจจัยดานความเสี่ยง คือ ความกังวลของผูบริโภควาจะไดรับ
ความเสี่ยงเม่ือใชสินคาไพรเวทแบรนดอันเนื่องมาจากไมไวใจและไมเช่ือม่ันในตัวสินคาเพราะไมเคย
ไดรับขอมูลของสินคาจากทางใดวามีคุณสมบัติหรือจะไดประโยชนอยางไร อีกท้ังยังมีสาเหตุอีกหลาย
ประการที่ทําใหกังวลวาจะเกิดความเส่ียง ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ (M. Nenycz-Thiel & J. 
Romaniuk, 2011) ที่กลาววา เหตุผลหนึ่งในการปฏิเสธตราสินคาไพรเวทแบรนดอันเนื่องมาจาก 
ความเขาใจวามีความเสี่ยงสูง โดยผูซ้ือมีความเขาใจวาสินคาไพรเวทแบรนดจะใหความเสี่ยงกับตน
สูงกวาสินคาท่ัวไป จึงไมไวใจวาสินคาไพรเวทแบรนดจะใหผลลัพธตามท่ีตนตองการ และสอดคลอง
กับงานวิจัยของ (Vo & Nguyen, 2015) และ (Y.Sheau-Fen et al., 2012)  ท่ีกลาววาการรับรูดานความเส่ียง 
(Perceived risk)  เร่ิมตนมาจากความรูสึกดานจิตวิทยาเม่ือผูบริโภครูสึกกังวลวาผลลัพธจะไมเปนไป
ตามคาดหวังหรือรูสึกวาสินคานี้มีความเส่ียงก็จะลดความตั้งใจท่ีจะซ้ือลงไป โดย Vo & Nguyen ได
ใหตัววัดความเส่ียงไวดวยกัน 3 ดาน คือ ความเส่ียงดานการเงิน (Financial risk) เม่ือผูบริโภคกังวลท่ี
สูญเสียเงินไปหลังจากจากซ้ือสินคา และยังรวมถึงความกังวลวาในแตละคร้ังท่ีซ้ือของจะตองใชจาย
เทาไหรเม่ือเทียบกับรายไดท่ีมี ความเส่ียงดานสมรรถภาพ (Performance risk) เมื่อผูบริโภคกลัววา
สินคาท่ีซ้ือจะไมไดรับความพึงพอใจตามที่หวังหรือไมไดรับประโยชนเทาท่ีควร ซ่ึงมักจะเกิดข้ึนเม่ือซ้ือ
สินคานั้นเปนคร้ังแรกเพราะไมมีขอมูลเกี่ยวกับสินคามากอน และความเส่ียงดานกายภาพ (Physical 
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risk) เปนความกังวลวาผลลัพธท่ีไดจะเปนไปในแงลบท่ีทําใหบาดเจ็บ เสียสุขภาพ หรือไมปลอดภัย
ตอชีวิต และสอดคลองกับงานวิจัยของ 
 

5.2.2  มีปจจัยท่ีเปนอุปสรรคท่ีทําใหสินคาไพรเวทแบรนดไมเปนท่ีนิยมในประเทศไทย
ท่ีไมสอดคลองกับวรรณกรรมท่ีศึกษามา 3 ปจจัย ไดแก 

 ปจจัยดานเอกลักษณของตัวสินคา (Product Uniqueness) 
 ปจจัยดานภาพลักษณของผูใช (Consumer imagery) 
 ดานอคติตอรานคาปลีก (Unfair competition) 

 
5.2.3  มีปจจัยท่ีเก่ียวของกับทัศนคติดานคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไมสอดคลอง

กับวรรณกรรมท่ีศึกษามา 4 ปจจัย ไดแก 
 ปจจัยดานความเช่ียวชาญในตัวผลิตภัณฑ (Product Expert) 
 ปจจัยดานภาพลักษณการเปนรานคาปลีก (Retailer image) 
 ปจจัยดานการเลียนแบบ (Copycat) 
 ปจจัยดานองคกรกลางท่ีนาเช่ือถือ  (Third-party) 

 
5.2.4  มีประเด็นเพิ่มเติมท่ีสอดคลองกับวรรณกรรมท่ีศึกษามา 2 ประเดน็ ไดแก 

 ผูบริโภคสนใจสินคาไพรเวทแบรนดแบบพิเศษ (Premium store brands) 
มากกวา แบบท่ัวไป (Generic private labels)  ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ (M. Nenycz-Thiel & J. 
Romaniuk, 2011) ท่ีกลาววาผูบริโภคปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดประเภทท่ัวไปที่มีราคาตํ่า มากกวา 
สินคาไพรเวทแบรนดแบบพิเศษ พรีเมี่ยมที่พัฒนามาใหมีความแตกตางดานคุณภาพที่ดีกวา และ 
บรรจุภัณฑท่ีดึงดูดใจ และ สอดคลองกับงานวิจัยของ (Y. Bao et al., 2011) ท่ีกลาววา ผูบริโภคมีแนวโนม
ท่ีจะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท่ีใหการรับรูดานคุณภาพในทางท่ีดีกวาแบบที่ใหการรับรูดานคุณภาพ
ในทางท่ีต่ํากวา 

 ผูบริโภคสนใจสินคาไพรเวทแบรนด แบบมีคุณคา (Value Innovators)  
มากท่ีสุดซ่ึง คือสินคาไพรเวทแบรนดท่ี มักต้ังช่ือตราสินคาข้ึนมาใหมเพื่อสรางภาพลักษณใหม และ 
สอดคลองกับงานวิจัยของ (Chou & Wang, 2016) ท่ีกลาววาผูบริโภคมีทัศนคติท่ีดีกวา และ มีความต้ังใจ
ท่ีจะซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดท่ีแยกตัวออกมาใชช่ืออ่ืนเพื่อสรางการรับรูใหมมากกวาการใชช่ือรานคา
ปลีกเอง ท่ีผูบริโภคมองวามีราคาถูกและคุณภาพตํ่า ซ่ึงทัศนคติในแงนี้เปล่ียนไดยาก 
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ตารางท่ี 5.12 สรุปผลอภิปรายปจจัยท่ีทําใหปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดท่ีสอดคลองและไมสอดคลอง
กับวรรณกรรมท่ีศึกษา 
ปจจัยท่ีทําใหปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนด 

สอดคลอง ไมสอดคลอง 
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ผลงานวิจัย 

Low perceived 
quality 

 

Low perceived 
quality   

Spill over effects Spill over effects  
Moral rejection Moral rejection  
Negative past 
experience 

Negative past 
experience 

 
 

High perceived risk 

Performance 
Risk 

Performance 
Risk 

Performance risk  
 

Physical Risk Physical Risk Physical risk  
Financial 
Risk 

Financial 
Risk 

Financial risk  
 

 

Product Uniqueness  
Consumer Imagery  
Unfair Competition 
Bias  
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ตารางท่ี 5.13 สรุปผลอภิปรายปจจยัท่ีเกีย่วของกับทัศนคติดานคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดท่ี
สอดคลองกับวรรณกรรมท่ีศึกษา  

ปจจัยทางทัศนคติดานคุณภาพท่ีสอดคลองกับวรรณกรรม 

ผลงานวิจัยท่ีสอดคลอง 
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Familiarity Familiarity   
  

  
Familiarity 

  Quality Variation Quality Variation 
  Spokesperson Spokesperson 

  
Packaging Packaging 
Advertisement Advertisement 
Low price Low price 

 
ตารางท่ี 5.14 สรุปผลอภิปรายปจจยัท่ีเกีย่วของกับทัศนคติดานคุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดท่ี

ไมสอดคลองกับวรรณกรรมท่ีศึกษา  
ปจจัยทางทัศนคตดิานคณุภาพท่ีไมสอดคลองกับวรรณกรรม ผลงานวิจัยท่ีไมสอดคลอง 
Product Expert Product Expert 
Retailer image Retailer image 
Copycat Copycat 
Third party Third party 
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ตารางท่ี 5.15 สรุปผลลําดับคะแนนปจจยัท่ีทําใหปฏิเสธสินคาไพรเวทแบรนดและปจจัยตอทัศนคติ
ดานคุณภาพ 

ปจจัยท่ีทําใหปฏิเสธสินคา
ไพรเวทแบรนด 

รอยละของกลุม
ตัวอยาง (%)  

ปจจัยทางทัศนคติ
ดานคณุภาพ 

รอยละของกลุม
ตัวอยาง (%) 

Performance risk 95 Packaging 90 
Physical risk 90 Quality Variation 83 
Low perceived quality  88 Advertisement 80 
Financial risk 75 Product Expert* 78 
Spill over effects 70 Familiarity 75 
Moral rejection 68 Spokesperson 63 
Product Uniqueness* 48 Low price 50 
Negative past experience 22 Retailer image* 40 
Consumer Imagery* 13 Copycat* 30 
Unfair Competition Bias* 10 Third party* 28 

*ปจจัยท่ีไมสอดคลองกับวรรณกรรมท่ีศึกษา  
 

จากผลการวจิัยท่ีศึกษาพบวาปจจัยท่ีทําใหสินคาไพรเวทแบรนดไมเปนท่ีนิยมในประเทศ
ไทย สูงท่ีสุด 3 อันดับ อันดับหนึ่งคือ ปจจัยดานความเส่ียงทางสมรรถภาพ อันดับสองคือปจจัยดาน
ความเส่ียงทางกายภาพ และอันดับสามคือ ปจจัยดานคุณภาพท่ีต่ํา โดย ผูบริโภคมีทัศนคติวาสินคา
ไพรเวทแบรนด มีคุณภาพตํ่าโดยมองจาก ปจจัยทางทัศนคติดานคุณภาพ โดย 3 อันดับที่สูงที่สุด 
อันดับหนึ่งมองจากบรรจุภัณฑ อันดับสองมองจาก ความหลากหลายทางดานคุณภาพ อันดับสาม
มองจากการไมมีโฆษณา 
 
 
5.3  ขอเสนอแนะ 

จากผลงานวิจัยและการเปรียบเทียบจากวรรณกรรมท่ีศึกษากอนหนา ผูวิจัยสามารถ
สรุปขอเสนอแนะแนวทางในการพัฒนาใหสินคาไพรเวทแบรนดเปนท่ีนิยมในประเทศไทยได 3 ดาน
ดังนี้ 
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5.3.1  ดานการกระตุนใหอยากลองใชสินคาไพรเวทแบรนด 
จากผลการวิจัยท่ีพบวาการทดลองใชจะนําไปสูการซ้ือซํ้าในระยะยาวหากพบวาสินคานั้น

คุมคาแกราคาท่ีซ้ือและมีคุณภาพท่ีดี อีกทั้งงานวิจัยยังพบวาผูบริโภคที่เคยมีประสบการณไมดีกับสินคา
ไพรเวทแบรนดนั้นพรอมท่ีจะกลับมาลองสินคาใหมอีกคร้ังหากสินคาไดรับการพัฒนาปรับปรุงแลว 
หากสามารถกระตุนใหกลับมาลองใชใหมไดจะสามารถดึงลูกคาเกากลับมาไดในระยะยาว และการ
กระตุนใหเกิดการลองใชสินคาจะทําใหเกิดการซ้ือตามอีกดวย ดังเชนการเห็นคนใกลตัวหลายคนใช
จึงรูจักสินคาและสรางความคุนเคยและไปซ้ือมาลองใชตามไดอีกดวย โดยผูวิจัย ไดแบงการกระตุน
ใหอยากลองใชสินคาโดยอางอิงมาจากการสัมภาษณท่ีไดมาจากงานวิจัย 5 วิธี ดังนี้ 

5.3.1.1 ประชาสัมพันธผานส่ือโฆษณา เนื่องจากท่ีผานมาสินคาไพรเวท
แบรนดไมมีการออกส่ือใหผูบริโภคไดรูจักสินคามากนัก แตดวยการแขงขันท่ีสูงข้ึน กลยุทธดานการ
โฆษณาจึงเปนส่ิงสําคัญลําดับแรกท่ีจะทําใหผูบริโภครูจัก และเกิดความคุนเคยกับตัวสินคามากข้ึน
จนทายท่ีสุดแลวผูบริโภคนําไปเปนตัวเลือกหนึ่งในใจเม่ือตองการซ้ือสินคาใด ๆ ซ่ึงจะทําการโฆษณา
ดวยชองทางใดน้ันข้ึนอยูกับนักการตลาดของรานคาปลีกสมัยใหมวาเจาะกลุมลูกคาใด แลวจึงเนน
ไปท่ีชองทางท่ีกลุมลูกคานั้นเขาถึงตามความเหมาะสม โดยจุดมุงหมายหลักของการโฆษณาคือการ
สรางความคุนเคยใหผูบริโภคเกิดการรูจักสินคา (Awareness) และ เนนไปท่ีคุณประโยชนหลักของ
สินคาเพ่ือเนนจุดขาย และสรางทัศนคติดานคุณภาพท่ีดีของสินคาไพรเวทแบรนดในใจของลูกคาให
เกิดความเชื่อม่ันมากข้ึน 

5.3.1.2 ใหตัวอยางทดลองใช (Tester) แกผูบริโภค เนื่องจากสินคาบาง
ประเภทพบวาผูบริโภคไมกลาซ้ือเพราะกังวลวาจะเกิดความเส่ียงดานกายภาพหรือผลเสียตอรางกาย 
อาทิ แพ หรือ กังวลวาจะเกิดความเส่ียงดานสมรรภาพ อาทิ รสชาติไมอรอย การไดรับตัวอยางทดลอง
จึงเปนอีกกลยุทธหนึ่งท่ีจะลดปญหาความกังวลดานความเสี่ยงตาง ๆ เหลานี้ไดและชวยเปล่ียนทัศนคติ
ของผูบริโภคดานคุณภาพในแงลบใหดีข้ึนไดจากการไดลองอุปโภคหรือบริโภคดวยตนเอง เพราะจาก
งานวิจัยพบวาผูบริโภคสวนใหญหากลองใชแลวพบวาดีจริงจะกลับมาซ้ือซํ้าอยางแนนอนหากราคา
ของสินคาไพรเวทแบรนดไมไดสูงจนเกินไป 

5.3.1.3 ขายรวมกับสินคาไพรเวทแบรนดท่ีขายดี เปนอีกกลยุทธหนึ่งใน
การแจกสินคาทดลองใชใหกับผูบริโภคและยังไดยอดขายจากการซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดอีกชนิด
อีกดวย ซ่ึงจากงานวิจัยพบวาผูบริโภคอยากทดลองใชสินคาประเภทของใชภายนอกมากกวาสินคา
ประเภทท่ีเกี่ยวกับการชําระลางและการบํารุงผิวซึ่งมีความกังวลที่จะใชคอนขางมาก ดังนั้นรานคา
ปลีกอาจจับคูแถมสินคาสองประเภทน้ีตามความเหมาะสม 
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5.3.1.4 เพิ่มยอดการรีวิว หรือ การใชตัวกลางการสื่อสารที่มีชื่อเสียง 
เปนท่ีนิยม และมีความรูในตัวสินคา (Influencer) มาชวยการันตีคุณภาพและแนะนําใหผูบริโภคม่ันใจ
ในตัวสินคามากข้ึน เพราะในปจจุบันกระแสการรีวิวสินคาในโลกออนไลนคอนขางมีอิทธิพลมาก 
จากงานวิจัยยังพบวาผูบริโภคสวนใหญเม่ือตองการซ้ือสินคาชนิดใดมักจะหารีวิวสินคาเพื่อดูคุณสมบัติ
จากผูท่ีมีความรูหรือไดลองใชมากอนหนานี้กอนท่ีจะตัดสินใจซื้อ นอกจากนี้การไดรับขอมูลจาก
การรีวิวยังสรางความคุนเคยในตัวสินคาไพรเวทแบรนดใหกับผูบริโภคไดอีกดวย 

5.3.1.5 สรางการบอกตอแบบปากตอปาก (Word of mouth: WOM) เพื่อ
สรางความคุนเคยในตัวสินคาไพรเวทแบรนดใหผูบริโภค ซ่ึงอาจจะเปนการจัดแคมเปญของสินคา
ไพรเวทแบรนดในรานคาปลีกสมัยใหม หรือการเลนเกมชิงรางวัลในรานคาปลีกสมัยใหมท่ีเกี่ยวของ
กับสินคาไพรเวทแบรนด เพ่ือสรางการรูจักสินคาไพรเวทแบรนดจากแคมเปญของรานคาปลีกสมัยใหม
และยังเปนการกระตุนใหผูบริโภคอยากทดลองใชไดอีกดวย เพราะจากงานวิจัยพบวาการบอกตอแบบ
ปากตอปาก คือการไดรับรูขอมูลจากคนใกลชิดซ่ึงสวนใหญจะไดรับความนาเช่ือถือมากกวา Influencer 
ในโลกออนไลน 
 

5.3.2  ดานการพัฒนาตัวสินคา 
5.3.2.1 บรรจุภัณฑ สินคาไพรเวทแบรนดควรมุงเนนดานการพัฒนา

บรรจุภัณฑกอนเปนอันดับแรก เนื่องมาจากงานวิจัยพบวาปจจัยดานทัศคติทางดานคุณภาพสวนใหญ
มาจากการท่ีผูบริโภคตัดสินจากรูปลักษณภายนอกของตัวสินคาท่ีมองเห็นได นั่นคือบรรจุภัณฑ จาก
ผลการวิจัยพบวาผูคาปลีกสมัยใหมควรพัฒนาใหบรรจุภัณฑมีความโดดเดน มีเอกลักษณ และมี
การออกแบบท่ีทันสมัยเพื่อสรางภาพลักษณใหผูใชใหเกิดความภูมิใจในการใชสินคา รวมถึงการนําเสนอ
จุดเดนในดานคุณสมบัติของสินคาบนตัวบรรจุภัณฑใหชัดเจนเพื่อสรางภาพลักษณดานคุณภาพใหดี
ยิ่งข้ึน และสรางการจดจําใหกับผูบริโภคไดดียิ่งข้ึนดวย 

5.3.2.2 ดานคุณภาพ ผูคาปลีกสมัยใหมควรคํานึงถึงคุณภาพเปนสําคัญ
อันเนื่องมาจากผลการวิจัยท่ีพบวาถึงแมวาผูคาปลีกจะกระตุนใหเกิดการทดลองใชสินคาแตหากผลลัพธ
ทางดานคุณภาพไมเปนไปตามคาดหวังนั้น การจะทําใหผูบริโภคกลับมาใชอีกเปนส่ิงท่ียากข้ึนหรือไม
มีโอกาสที่ผูบริโภคจะเปดใจใชอีกเลย อีกท้ังคุณภาพยังเปนปจจัยสําคัญท่ีผูบริโภคสวนใหญตองการ
ควบคูไปกับราคาท่ีคุมคา หากมีราคาท่ีคุมคาเพียงอยางเดียวอาจมีผลตอลูกคาบางกลุมแตไมสงผลใน
ระยะยาว และไมสามารถสรางการบอกตอแบบปากตอปาก (Word of mouth : WOM) รวมถึงความ
นาเช่ือถือได ซ่ึงผูวิจัยไดสรุปขอแนะนํา ดังนี้ 
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 มีมาตรฐานระดับสูงรองรับ และ ส่ือสารออกมาใหผูบริโภค
เกิดความม่ันใจมากข้ึนในดานคุณภาพ ซ่ึงในบางคร้ังสินคาอาจมีมาตรฐานรองรับอยูแลวแตขาดการ
ส่ือสารหรือนําเสนอใหเดนชัด เพราะจากการวิจัยพบวาผูบริโภคจะม่ันใจมากข้ึนและเลือกซ้ือหากสินคา
ไพรเวทแบรนดมีมาตรฐานท่ีนาเช่ือถือรองรับ นั่นปรากฏใหเห็นวาลูกคาไมไดขอมูลดานมาตรฐาน
ของสินคาไพรเวทแบรนด 

 มีผูเชี่ยวชาญ (Expert) ในตัวสินคานั้น ๆ มารองรับ และ 
ส่ือสารออกมาใหผูบริโภคเกิดความม่ันใจมากข้ึนในดานคุณภาพ วามีการพัฒนาสินคาออกมาดวย
ความต้ังใจโดยใชผูเช่ียวชาญมาพัฒนาโดยตรง เพราะจากการวิจัยพบวาการมีตัวกลางมาส่ือสารจะ
เพิ่มความนาเช่ือถือมากยิ่งข้ึน 

 เนนกลยุทธการกระตุนทางการตลาด มากกวา กลยุทธ
การตั้งราคาขายท่ีต่ําจนเกินไป เพื่อลดชองวางดานความลังเลใจในดานคุณภาพลง อาทิ การตั้งราคา
ขายท่ีต่ํากวาหรือเทียบเทาสินคาตราระดับชาติ แตจัดโปรโมช่ันซ้ือ 1 แพคใหญแถมเพ่ิมอีก 1 ช้ิน หรือ 
ขายพวงกับอีกสินคาหนึ่งในราคาที่ถูกลงหากซ้ือแยกช้ิน เปนตน เพราะจากการสัมภาษณในงานวิจัย
พบวา ผูบริโภคลังเลใจหากมีราคาตํ่ากวาสินคาตราระดับชาติแตพึงพอใจท่ีจะซ้ือหากไดรับการกระตุน
ทางการตลาดดวยโปรโมช่ัน เพราะรูสึกวาคุมคา 

5.3.2.3 รวมมือกับตราสินคาท่ีมีช่ือเสียงหรือธุรกิจท่ีมีช่ือเสียง เพ่ือเพิ่ม
ความนาเช่ือถือใหกับตราสินคาไพรเวทแบรนด เนื่องดวยการเปลี่ยนทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอ
สินคาไพรเวทแบรนดในดานคุณภาพนั้นทําไดยาก การรวมมือกับตราสินคาท่ีมีช่ือเสียงหรือธุรกิจท่ี
มีช่ือเสียงจะชวยใหไดรับความสนใจจากผูบริโภคในการรับฟงขอมูลของสินคาและการทดลองใช
เพิ่มมากข้ึน 

5.3.2.4 เนนขายสินคาประเภทมีคุณคา (Value Innovators)  สินคาไพรเวท
แบรนดท่ีเนนคุณภาพในราคาท่ีมีประสิทธิภาพ เพื่อสรางความจงรักภักดีใหตราสินคา โดยเนนสมรรถภาพ
หรือคุณประโยชนที่ผูซื้อจะไดรับที่ดีที่สุด และรักษาระดับราคาที่สมเหตุสมผล ไมถูกหรือแพง
จนเกินไปเพื่อลดความลังเลใจดานความเส่ียง และต้ังช่ือตราสินคาข้ึนมาใหมเพื่อสรางภาพลักษณใหม 
เพราะจากการสัมภาษณในงานวิจัยพบวา ผูบริโภค สนใจสินคาประเภทนี้มากท่ีสุด 
 

5.3.3  ดานการรับผดิชอบตอสังคมและส่ิงแวดลอม (Corporate Social Responsibility: 
CSR) 

จากงานวิจัยท่ีพบวาผูบริโภคมีอคติตอรานคาปลีกสมัยใหมทั้งทางดานการเลียนแบบ
สินคาตราระดับชาติและอคติอันเนื่องมาจากภาพลักษณการเปนรานคาปลีกสมัยใหมท่ีเขามามีบทบาท
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ในดานการเปนเจาของสินคาท่ีเลียนแบบคูคาและนํามาขายแขงกับคูคาของตนในราคาท่ีต่ํากวา นั้น
ทําใหมีภาพลักษณท่ีเอาเปรียบและเนนการแสวงหากําไรแตเพียงผูเดียวและทําใหผูบริโภคเขาใจกดราคา
จากโรงงานเพื่อใหไดตนทุนท่ีต่ําและนํามาขายในราคาท่ีต่ํา จึงมีความจําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองสราง
ภาพลักษณเพื่อยกระดับใหรานคาปลีกดูดีข้ึนในทัศนคติของผูบริโภคดวยการสรางความรับผิดชอบ
ตอสังคมและส่ิงแวดลอม อาทิ การจัดแคมเปญเพื่อชวยเหลือสังคม การจัดแคมเปญรวมมือกับโรงงานผลิต 
เพื่อทํากิจกรรมทางสังคมเพ่ือสรางภาพลักษณการเปนคูคาท่ีมีมิตรภาพท่ีดีตอกัน เปนตน 
 
 
5.4  ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 

1. ในการทําวิจัยคร้ังตอไป ควรมีการศึกษาตามประเภทสินคาแยกยอยลงไปในแตละชนิด
เพื่อใหไดคําตอบทางทัศนคติท่ีชัดเจนมากข้ึนของสินคาแตละประเภท เพราะหากจัดสินคาออกเปน
กลุมอาจทําให ผูถูกสัมภาษณตอบคําถามแบบเหมารวม เชน สินคาประเภทเครื่องดื่ม สามารถแยก
ออกเปน น้ําเปลา น้ําอัดลม น้ําผลไม ผูบริโภคอาจเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดชนิดน้ําผลไม แต
ไมเลือกซ้ือไพรเวทแบรนดชนิดน้ําเปลา แตเนื่องจากถามเปนประเภทนํ้าดื่มจึงอาจตอบเหมารวมวา 
ซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดประเภทน้ําดื่ม ดังนั้นหากมีการแยกยอยลงไปจะไดคําตอบทางดานทัศนคติ
ท่ีลึกซ้ึงกวา 

2. ในการทําวิจัยคร้ังตอไป ควรมีการศึกษาสินคาชนิดเดียวกันในหลาย ๆ บริบท เพ่ือให
ไดคําตอบทางทัศนคติท่ีชัดเจนมากข้ึน เชน หากสินคาประเภทน้ีราคาถูกกวา 3 บาท หรือ 6 บาท หรือ 
200 บาท จะซ้ือหรือไม เพราะเหตุใด เพื่อนํามาเปรียบเทียบวิเคราะหหาปจจัยท่ีแทจริง เพราะมีปจจัย
หลักคือชนิดสินคาประเภทเดียวกัน การจะไมซ้ือหากนอกจากเพราะเรื่องราคาแลวอาจมีเหตุผลอ่ืน
ซอนอยูอีก หากถามดังเชนตัวอยางท่ีกลาวมาจะไดคําตอบท่ีคงท่ีกวา 

3. ในการทําวิจัยคร้ังตอไป ควรมีการทําวิจัยเฉพาะกลุมรายได เพราะรายไดมากหรือ
นอยอาจะมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดในแตละปจจัยดวยเชนกัน 
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ภาคผนวก ก 

 
แบบสัมภาษณการวิจัยเชิงคุณภาพ 

 
 

 
แบบชุดคําถามสัมภาษณการวิจัยเชิงคุณภาพ 

เร่ือง ปจจัยท่ีเปนอุปสรรคท่ีทําใหสินคาไพรเวทแบรนดไมเปนท่ีนิยมในประเทศไทย 
 
คําอธิบาย 

แบบสัมภาษณชุดนี้จัดทําข้ึนเพื่อนําขอมูลที่ไดไปประกอบการศึกษางานวิจัยเรื่อง 
ปจจัยท่ีเปนอุปสรรคที่ทําใหสินคาไพรเวทแบรนดไมเปนท่ีนิยมในประเทศไทย โดยขอมูลท่ีไดรับ
จากทาน ผูวิจัยจะเก็บรักษาไวเปนความลับและนําไปใชดานการศึกษาเชิงวิชาการเทานั้น คําสัมภาษณ
ของทานไมมีขอใดถูกหรือผิด หรือกระทบตอตัวทานแตอยางใด จึงขอความกรุณาชวยตอบแบบ
สัมภาษณตามทัศนคติสวนตัวของทานอยางอิสระ 
 
1. คําจํากัดความของสินคา 10 ประเภท  

1.1 สินคาบริโภคเพื่อแมและเด็ก คือ สินคาประเภทท่ีสตรีมีครรภ แมและเด็กตองรับประทาน
อาจสงผลตอเด็ก เชน อาหาร นมผง อาหารเสริม เปนตน 

1.2 เคร่ืองใชไฟฟา คือ สินคาประเภทท่ีจําเปนตองใชไฟฟาเม่ือตองการใชงาน เชน ปล๊ักไฟ พัดลม 
โคมไฟ ทีวี เปนตน 

1.3 สินคาอุปโภคเพ่ือแมและเด็ก คือ สินคาประเภทท่ีสตรีมีครรภ แมและเด็กตองใชภายนอก
และอาจสงผลตอเด็ก เชน เบาะนอน หมอน ขวดนม น้ํายาลางขวดนม เปนตน 

1.4 เกี่ยวกับการชําระลางผิวและการบํารุงผิว คือ สินคาประเภทท่ีตองสัมผัสผิวโดยตรงเพ่ือ
ชําระลางหรือบํารุง เชน สบู แชมพู ครีมบํารุงผิวหนาหรือผิวกาย เปนตน 
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1.5 อาหารแหง คือ สินคาประเภท อบแหงหรืออาหารกระปอง รวมถึงเคร่ืองปรุงรสในการปรุง
อาหาร 

1.6 เคร่ืองเขียนและของเลน คือ สินคาประเภท ดินสอ ปากกา ยางลบ สมุด และ ของเลนเด็ก
ตาง ๆ เปนตน 

1.7 ของใชในบาน คือ สินคาประเภท น้ํายาลางจาน น้ํายาถูพื้น ผงซักฟอก น้ํายาปรับผานุม 
กระดาษทิชชู แปรงขัดพื้น สกอตไบรท เปนตน 

1.8 เคร่ืองดื่ม คือ สินคาประเภทนํ้าดื่มท้ังหมด ท้ังปรุงรส แตงสี และ น้ําดื่มสะอาด เชน น้ําเปลา 
น้ําผลไม น้ําอัดลม เปนตน 

1.9 เคร่ืองแตงกาย คือ สินคาประเภท เส้ือผาเคร่ืองนุงหม รองเทา หมวก ถุงเทา เปนตน 
1.10 อาหารสด คือ สินคาประเภทเน้ือสัตว ผัก ผลไม เปนตน 

 
2. คําจํากัดความ กลุมประเภทสินคาไพรเวทแบรนดท้ังหมด 4 แบบ 

2.1 แบบท่ัวไป (Generic private labels) สินคาไพรเวทแบรนดท่ีเนนขายในราคาถูกเพื่อสูกับ
คูแขงและขยายฐานลูกคา จึงไมเนนในเร่ืองของคุณภาพ ลักษณะภายนอกทางกายภาพของสินคาเห็น
ไดชัดเจนวามีราคาถูก กลยุทธการขายชัดเจนในเร่ืองการแขงขันทางดานราคา 

2.2 แบบเลียนแบบคูแขง (Copycat) ตราสินคาไพรเวทแบรนดที่ผลิตใหคลายกับของคูแขง
มากท่ีสุดแตมีราคาถูกกวาเพื่อหวังดึงความสนใจจากผูซ้ือและแยงลูกคาจากคูแขง กลยุทธการขายชัดเจน
ในเร่ืองการแขงขันทางดานราคาและการเลียนแบบบรรจุภัณฑ 

2.3 แบบพิเศษ (Premium store brands) ตราสินคาไพรเวทแบรนดท่ีผลิตใหเหนือกวาคูแขงดวย
คุณภาพที่ดีกวา ภาพลักษณของตราสินคาจะดูสูงสงเปนตราสินคาระดับสูงอยางเห็นไดชัดทางกายภาพ
แบงออกเปน 2 ประเภท คือ 

2.3.1 แบบพิเศษ ตั้งราคาถูกกวาคูแขงหรือตราสินคาระดับชาติ คือ คุณภาพเทียบเทาคูแขง
หรือดีกวาแตขายราคาถูกกวาและยังคงภาพลักษณ ของตราสินคาท่ีดูสูงสง 

2.3.2 แบบพิเศษ ตั้งราคาแพงกวาคูแขงหรือตราสินคาระดับชาติ คือ คุณภาพเหนือกวา
คูแขงมาก วางตําแหนงเปนสินคาท่ีดีท่ีสุด มีคุณภาพดีท่ีสุด ดวยราคาท่ีแพงกวาคูแขง 

2.4 แบบมีคุณคา (Value Innovators) การคิดคนกลยุทธนวัตกรรมท่ีไดสินคาไพรเวทแบรนด
ท่ีเนนคุณภาพในราคาท่ีมีประสิทธิภาพ เพื่อสรางความจงรักภักดีใหตราสินคา โดยเนนสมรรถภาพหรือ
คุณประโยชนท่ีผูซ้ือจะไดรับท่ีดีท่ีสุด โดยตัดตนทุนท่ีไมจําเปนออกเพื่อรักษาระดับราคาท่ีสมเหตุสมผล 
ไมไดเนนเร่ืองการสรางภาพลักษณสินคาระดับสูงเหมือนกลุม แบบพิเศษ (Premium store brands) 
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เพราะเนนเร่ืองราคาท่ีผูซ้ือสวนใหญเอ้ือมถึง ซ่ึงบางครั้งใชกลยุทธลดราคาทนการตั้งราคาตํ่า และ
เนนใหเกิดกระแสปากตอปาก (Word of mouth) มักต้ังช่ือตราสินคาข้ึนมาใหมเพื่อสรางภาพลักษณใหม 
 
สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูถูกสัมภาษณ 
1.1 ช่ือ 
1.2 เพศ 
1.3 อายุ 
1.4 อาชีพ/ตําแหนงในการทํางาน 
1.5 รายได  
1.6 เขตพักอาศัย 
1.7 คร้ังสุดทายท่ีซ้ืออาหารหรือของใชท่ีหางสรรพสินคา /รานสะดวกซ้ือ เชน 7-11, family mart/ 

Supermarket เชน Tops  เปนตน )  
 
สวนท่ี 2 พฤตกิรรมการซ้ือสินคาประเภทอาหาร และ/หรือ ของกินของใชในบาน 
2.1 ความถ่ีในการซ้ืออาหาร และ/หรือ ของกินของใชในบาน ตอเดือน 
2.2 มูลคารวมในการใชจายซ้ืออาหาร และ/หรือ ของกินของใชในบาน ตอคร้ัง 
2.3 รานคาปลีกสมัยใหมท่ีไปเปนประจํา 
2.4 ชองทางในการซ้ือสินคาประเภทอาหารและ/หรือ ของกินของใชในบาน 
2.5 ชองทางในการรับขอมูล ขาวสารจากรานคาปลีกสมัยใหม 
2.6 คําถามท่ัวไปเกี่ยวกับสินคาไพรเวทแบรนด 

2.6.1 รูจักหรือเคยเห็นสินคาไพรเวทแบรนดหรือไม 
2.6.2 เคยซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดหรือไม  โปรดระบุแบรนดสินคาท่ีเคยซ้ือท้ังหมด เวลาซ้ือ

สินคาไพรเวทแบรนด ซ้ือดวยความตั้งใจใชหรือไม / หรือเคยซ้ือดวยความบังเอิญ ไมตั้งใจ 
หรือเขาใจผิดหรือไม 

2.6.3 หากเคยซ้ือ ซ้ือสินคาประเภทใดบาง 
2.6.4 หากเจอสินคาไพรเวทแบรนดประเภทตาง ๆ ทานจะสนใจหรือไมสนใจซ้ือประเภทใดบาง 

เพราะเหตุใด (อธิบายถึงสินคาท้ัง 10 ประเภท เปนตัวอยาง ในกรณีท่ีผูถูกสัมภาษณ ตอบไม
ครบทุกประเภท) 
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2.6.5 การท่ีรานคาปลีกสมัยใหมจําหนายสินคาไพรเวทแบรนดหลายตราสินคาแยกยอยเปน 
แบบท่ัวไป (Generic private labels), แบบเลียนแบบคูแขง (Copycat), แบบพิเศษ (Premium 
store brands), แบบมีคุณคา (Value Innovators) ในรานเดียวกัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
หรือไม ทานสนใจประเภทใดมากท่ีสุด (อธิบายคําจํากัดความ กลุมประเภทสินคาไพรเวท
แบรนดท้ังหมด 4 แบบ) 

 
สวนท่ี 3 ประสบการณและทัศนคติท่ีมีเก่ียวกับสินคาไพรเวทแบรนด 
3.1 หากเคยใชสินคาไพรเวทแบรนดแลวไดรับประสบการณท่ีไมดี มีเร่ืองอะไรบาง แลวจะกลับไปใช

อีกหรือไม เพราะเหตุใด เหตุผลใดบางท่ีจะทําใหกลับไปใชอีกคร้ัง และจะมีผลตอสินคาอ่ืน
ของตราสินคาไพรเวทแบรนดนั้นหรือไม 

3.2 ขาวในแงลบทางดานศีลธรรมของรานคาปลีกท่ีสงผลตอสังคมและสวนรวม อาทิ การรองเรียน
จากลูกคาบอย การมีรีวิวในดานลบบนส่ือออนไลน หรือปญหาทางธุรกิจของธุรกิจในปจจุบัน 
เปนตน มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดหรือไม อยางไร หากมีผล จะมีใน
ระยะส้ันหรือระยะยาว เพราะอะไร 

3.3 คุณภาพของสินคาไพรเวทแบรนดเปนอยางไรในทัศนคติสวนตัว เพราะเหตุใดจึงมีทัศนคติ
แบบนั้น  
3.3.1 บรรจุภัณฑท่ีดขีองสินคาไพรเวทแบรนดสงผลตอการตัดสินใจซ้ือหรือไม 
3.3.2 ขอมูลของสินคาไพรเวทแบรนดท่ีไดรับจากการโฆษณามีสวนสําคัญในการตัดสินใจซ้ือ

หรือไม ขอมูลดานใด ขอมูลจากแหลงใด ที่ทําใหตัดสินใจซื้อสินคาไพรเวทแบรนด 
ตัวกระตุนทางการตลาด อาทิโฆษณาไมวาจากชองทางใดก็ตามท่ีเห็นเปนประจํา บอย ๆ 
รวมถึง มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดหรือไม อยางไร 

3.3.3 การบอกตอหรือแนะนําจากคนท่ีมีความเช่ียวชาญในตัวสินคาไพรเวทแบรนดหรือเปน
ท่ีนิยมในสังคม INFLUENCER มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดหรือไม 
อยางไร 

3.3.4 ระดับราคาที่ต่ํากวาสินคาอ่ืนท่ัวไป มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดหรือไม 
อยางไร 
3.3.4.1 หากสินคาไพรเวทแบรนดถูกกวาสินคาระดับชาติเพียง 3 บาทจะเลือกซ้ือสินคาใด

อาทิน้ํายาปรับผานุมของตราสินคาระดับชาติราคา 30 บาทตอถุง แตไพรเวท
แบรนดราคา 27 บาทตอถุง โดยมีลักษณะของบรรจุภัณฑคลายกันทุกอยาง ยกเวน
ตราสินคา 
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3.3.4.2 หากสินคาไพรเวทแบรนดถูกกวาสินคาระดับชาติ 60 บาทจะเลือกซ้ือสินคาใด 
อาทิเจลอาบน้ําของตราสินคาระดับชาติราคา 599 บาทตอขวด แตไพรเวทแบรนด
ราคา 539 บาทตอถุง โดยมีลักษณะของบรรจุภัณฑคลายกันทุกอยาง ยกเวน
ตราสินคา 

3.3.4.3 หากสินคาไพรเวทแบรนดถูกกวาสินคาระดับชาติ 200 บาท จะเลือกซ้ือสินคาใด 
อาทิไวน พรีเม่ียม ของตราสินคาระดับชาติราคา 2,000 บาทตอขวด แตไพรเวท
แบรนดราคา 1,800 บาทตอขวด โดยมีลักษณะของบรรจุภัณฑคลายกันทุกอยาง 
ยกเวนตราสินคา 

3.4 ทานคิดวาสินคาไพรเวทแบรนดมีความปลอดภัยในการอุปโภค บริโภคหรือไม อยางไร คิดวา
มีความเส่ียงในดานใดบาง 

3.5 ทานมีความคิดเห็นอยางไรตอการขายสินคาหลากหลายประเภทของสินคาไพรเวทแบรนด 
3.6 โปรโมช่ันทางการตลาด อาทิ ซ้ือ 1 แถม 1 หรือ ซ้ือผลิตภัณฑ A แถม ผลิตภัณฑ B หรือ มีของ

แถมอ่ืน ๆ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดหรือไม อยางไร 
3.7 หากไดลองชิมลองใชกอนจะทําใหตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึนหรือไม อยางไร หากไดลองใชแลว

พบวาดีจะซ้ือเลยหรือไม หากยังไมซ้ือ เพราะเหตุใด 
3.8 ส่ิงแวดลอมทางสังคม (เพื่อน ครอบครัว คนใกลชิด) มีผลตอการตัดสินใจซ้ือหรือไมอยางไร 
3.9 ภาพลักษณของรานคามีสวนสําคัญในการตดัสินใจซ้ือสินคาไพรเวทแบรนดหรือไม อยางไร 
3.10 สินคาประจําหรือสินคาหลักของรานคามีสวนสําคัญในการตัดสินใจซ้ือหรือไม อยางไร 
 
สวนท่ี 4 คําถามปลายเปดเก่ียวกับขอเสนอแนะ 
4.1 ในบริบทอ่ืน ๆ มีปจจัยใดท่ีทําใหคุณไมซ้ือสินคาไพรเวทแบรนด ตามความคิดเห็นสวนตัวของ

ผูถูกสัมภาษณ 
4.2 ขอเสนอแนะอ่ืน ๆ ท่ีมีตอสินคาไพรเวทแบรนด 


	Full
	01-Cover
	02-Abstract
	03-Conts
	04-Intro
	05-Liter
	06-Method
	07-Result
	08-Conclude
	09-Refer
	10-Appendix
	11-Biography




