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บทที ่3 

 

วิธีการศึกษา    

 

3.1  ภาพรวมของธุรกิจดีสเคาทสโตรในพืน้ที่จงัหวัดภูเกต็และการวิเคราะหกลยุทธในการปรับตัว

ของหางซุปเปอรชีปเปรียบเทียบกับกลยทุธในการดําเนนิธุรกิจของดีสเคาทสโตรขามชาติ 
 

1. การศึกษาภาพรวมของธุรกิจดีสเคาทสโตรในพื้นที่จังหวัดภูเก็ต  เปนการศึกษาเชิง

พรรณนาเกี่ยวกับประวัติความเปนมาในการเขามาดําเนินธุรกิจดีสเคาทสโตรของหางซุปเปอรชีป

และดีสเคาทสโตรขามชาติ  กลยุทธที่ทั้งสองฝายนํามาใชโตตอบกันในปจจุบัน  รวมทั้งนํากรอบ 

โครงสรางตลาด (Market Structure)  มาใชในการวิเคราะหขอมูลทั้งหมดที่ไดจากการศึกษาใน

หัวขอนี้  เพื่อพิจารณาโครงสรางตลาดของธุรกิจดีสเคาทสโตร ในพื้นที่จังหวัดภูเก็ต 

 2. การวิเคราะหกลยุทธในการปรับตัวของหางซุปเปอรชีปเปรียบเทียบกับกลยุทธใน

การดําเนินธุรกิจของดีสเคาทสโตรขามชาติ  เปนการนํากรอบพฤติกรรมการแขงขันในตลาดผูขาย

นอยราย (Market Conduct) มาใชในการวิเคราะหกลยุทธการแขงขัน  ทั้งทางดานราคาและไมใช

ราคา  ซึ่งไดแก  การสรางความแตกตางในตัวสินคา  การจัดจําหนาย  การโฆษณา  การ

ประชาสัมพันธ  การใหบริการของพนักงาน  การสงเสริมการขาย เพื่อประเมินความไดเปรียบ

เสียเปรียบเชิงเปรียบเทียบ  จากขอมูลในแหลงปฐมภูมิที่เก็บรวบรวมได   ทั้งการสัมภาษณผูบริโภค

และนายวิชัย  เพ็ชรดี  รวมถึงขอมูลทั่วไปและขอมูลสถิติที่เก็บรวบรวมไดจากแหลงขอมูลทุติยภูมิ 

 

3.2  ปจจัยที่มอิีทธิพลตอการเลือกดีสเคาทสโตรของผูบริโภค    

หางซุปเปอรชปี vs ดีสเคาทสโตรขามชาติ 

 

ผูวิจัยไดนําทฤษฎีความพอใจเชิงสุม (Random Utility Theory) มาใชในการอธิบาย

เหตุผลของการเลือกดีสเคาทสโตรที่ผูบริโภคไปซ้ือสินคาบอยที่สุดตอเดือน  เกิดจากการไปซื้อสินคา

ที่ดีสเคาทสโตรดังกลาวไดใหอรรถประโยชนสูงที่สุดแกผูบริโภคเมื่อเทียบกับอรรถประโยชนที่

ผูบริโภคไดรับจากการไปซื้อสินคาที่ดีสเคาทสโตรอื่น ๆ  ซึ่งเปนทางเลือกทั้งหมด 

 นอกจากทฤษฏีความพอใจเชิงสุมแลว  ผูวิจัยยังไดนํากรอบพฤติกรรมการแขงขันใน

ตลาดผูขายนอยราย (Market Conduct) และความเส่ียงจากการซ้ือ   มาใชในการอธิบายปจจัย

ดานกลยุทธและความเส่ียงทางกายภาพของสินคา  รวมทั้งไดนําปจจัยดานประชากรศาสตรและ
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พฤติกรรมของผูบริโภค  มารวมเปนตัวกําหนดการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  จากดีสเคาทสโตรที่ไป

ซื้อสินคาบอยที่สุดตอเดือน  ซึ่งสามารถสรุปไดตามภาพที่ 3.1 

 

ภาพที ่3.1   

สรุปปจจัยที่เปนตัวกาํหนดการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภค 

 

 
 

 

ผลที่ไดจากการศึกษา  สะทอนใหเห็นถึงประสิทธิภาพในการดําเนินกลยุทธของแตละ

ดีสเคาทสโตร (Market Performance)  กลาวคือ  ผูบริโภคไดตอบสนองกลยุทธตรงกับที่แตละดีส

เคาทสโตรตองการหรือไม  ซึ่งนําไปสูการตัดสินใจเลือกดีสเคาทสโตรที่ผูบริโภคไปซื้อสินคาบอย

ที่สุดตอเดือน 

นอกจากที่กลาวมาทั้งหมด  ในหัวขอ 3.2 ผูวิจัยยังไดนําเสนอสมมติฐานในการศึกษา  

แบบจําลองทางเศรษฐมิติ  การประมาณคาแบบจําลอง  ประชากร ขนาดของกลุมตัวอยางและการ

เก็บขอมูลภาคสนาม   
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3.2.1  สมมติฐานในการศึกษา 

  
ปจจัยดานประชากรศาสตร 
1. อายุ (AGE และ AGE2) 
โดยทั่วไปการใชจายเงินเพื่อซื้อสินคาของเด็กและวัยรุน  จะเนนที่ความสะดวกสบาย

ในการซ้ือสินคาและรานคาในสวนพื้นที่เชาของหางที่สามารถตอบตอบสนองความตองการของ

ตนเองไดมากกวาปจจัยดานอ่ืน ๆ เพื่อใหไดรับอรรถประโยชนจากการไปซ้ือสินคาที่ดีสเคาทสโตร

ดังกลาวสูงที่สุด  ในขณะที่การใชจายของผูใหญวัยทํางานจะใหความสําคัญกับความประหยัดเปน

หลัก  เพื่อใหตนเองไดรับอรรถประโยชนสูงสุด  ภายใตเงินงบประมาณที่มีอยูอยางจํากัด (เปนไป

ตามหลัก Maximize Utility)  โดยไมไดคํานึงถึงบรรยากาศภายในรานและความสะดวกสบายใน

การเลือกซ้ือสินคามากนัก  เนื่องจากตองรับผิดชอบในการหารายไดและดูแลครอบครัวเปนหลัก  

แตเมื่ออายุของผูบริโภคเพิ่มข้ึนจนถึงระดับหนึ่ง  ผูบริโภคจะมีความตองการซื้อสินคาอุปโภคบริโภค

ในปริมาณที่ลดลงทั้งจํานวนและคาใชจาย  จากที่บุตรไดสําเร็จการศึกษาและมีอาชีพเปนหลัก

แหลงหรือไดแยกออกไปมีครอบครัวเปนของตนเอง  ทําใหภาระคาใชจายในครอบครัวที่ตนเองตอง

รับผิดชอบลดลง  การใชจายของผูบริโภคในชีวิตชวงดังกลาว   จึงตองการความสะดวกสบายใน

การซื้อสินคาเพิ่มข้ึนมากกวาแตกอน   

เพราะฉะนั้น  อายุ  จึงมีผลตอการเลือกดีสเคาทสโตรของผูบริโภค  จากการที่ดีสเคาท

สโตรขามชาติไดเปดใหเชาพื้นที่ขายในสวนของรานอาหารฟาสฟูดส  รานขายเส้ือผา  รานขายเทป

และวีซีดี   รานเชาดีวีดีและวีซีดีภาพยนตร  รานขายหนังสือและตูเกมส  นอกเหนือจากสินคาหลักที่

จําหนายภายในราน   รวมทั้ งภาพลักษณของการเปนแหลงชอปป งที่สะดวกสบาย   มี

เคร่ืองปรับอากาศและพัดลมระบายอากาศภายในหาง  ทําใหดีสเคาทสโตรขามชาติสามารถ

ตอบสนองความตองการของเด็กและวัยรุนไดดีกวาผูใหญวัยทํางาน  ในขณะที่หางซุปเปอรชีปเปน

หางที่มีขนาดใหญ   ทําใหสามารถจําหนายสินคาสวนใหญไดในราคาตํ่ากวาดีสเคาทสโตรขามชาติ  

หางซุปเปอรชีป  จึงสามารถตอบสนองความตองการของผูใหญวัยทํางานไดดีกวาเด็กและวัยรุน  

แตเมื่ออายุของผูบริโภคเขาสูวัยเกษียณ  ความสัมพันธระหวางอายุและโอกาสในการไปซื้อสินคาที่

หางซุปเปอรชีปบอยที่สุดตอเดือนจะมีลักษณะตรงกันขาม  นั่นคือ  นาจะมีความสัมพันธแบบ 

inverse u-curve หรือ inverse j-curve  จากชวงวัยทํางานที่ตองรับผิดชอบคาใชจายของครอบครัว

เปนหลัก  เมื่อยางเขาสูวัยเกษียณ  บุตรไดเติบโตและหันไปมีชีวิตเปนของตนเอง  คาใชจายในสวน

นี้ไดลดลงหรือหมดไป   ผูใหญวัยเกษียณจึงหันมาใหความใสใจกับความสะดวกสบายที่ตนจะ

ไดรับจากการซื้อสินคาและการดํารงชีวิตประจําวันเพิ่มมากข้ึน โดยคํานึงถึงความประหยัดมัธยัสถ
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ลดลง  ดังนั้น  ดีสเคาทสโตรขามชาติสามารถตอบสนองความตองการความสะดวกสบายของ

ผูบริโภควัยเกษียณไดดีกวาเมื่อเทียบกับหางซุปเปอรชีป  ซึ่งนําไปสูสมมติฐานที่ 1 

สมมติฐานที่ 1 :  ความสัมพันธระหวางอายุกับโอกาสในการไปซ้ือสินคาที่หางซุปเปอร

ชีปบอยที่สุดตอเดือนเมื่อเทียบกับโอกาสในการไปซ้ือสินคาที่ดีสเคาทสโตรขามชาติบอยที่สุดตอ

เดือน  เปนแบบ inverse u-curve หรือ inverse j-curve   

AGE  =  อายุของผูบริโภค 

(จากแบบสอบถามขอ 2  สวนที่ 1) 

 
2. รายไดโดยเฉลี่ยตอเดือน (INCOME_P) 
จากงานศึกษาของ Chanyapunsub.(2003) ไดนํารายไดมาเปนสวนหนึ่งในการศึกษา

สัดสวนของเวลาท่ีใชในการซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติ  พบวา เมื่อผูบริโภคมีรายไดสูงข้ึน  

จะใชเวลาในการซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติเพิ่มข้ึน  ทั้งนี้นาจะมีสาเหตุมาจากผูบริโภคที่มี

รายไดสูงมีตนทุนคาเสียโอกาส (Opportunity Cost) ในการคัดเลือกสินคาสูงกวาผูบริโภคที่มี

รายไดตํ่ากวา ดังนั้น การไปซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติ  ทําใหผูบริโภคที่มีรายไดสูงไมตอง

ใชเวลาคัดเลือกสินคามากนักเมื่อเทียบกับแหลงซื้ออ่ืน ๆ อีกทั้งสามารถตอบสนองความตองการ

ความสะดวกสบายในการซ้ือสินคาที่มากข้ึนได  และหากราคาสินคาที่จําหนายในดีสเคาทสโตร

ขามชาติสูงกวาเพียงเล็กนอย  ผูบริโภคที่มีรายไดสูงนาจะใชเวลาในการซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตร

ขามชาติมากกวาแหลงซื้ออ่ืน ๆ     

เพราะฉะนั้น  รายไดโดยเฉล่ียตอเดือน  จึงมีผลตอการเลือกดีสเคาทสโตรของผูบริโภค  

กลาวคือ  เมื่อมีรายไดโดยเฉล่ียตอเดือนที่สูงข้ึน  ผูบริโภคสามารถแสวงหาความสะดวกสบายใน

การซื้อสินคาใหกับตนเองไดมากข้ึน  โดยการหันไปซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติแทนหาง

ซุปเปอรชีป ซึ่งทําใหตนทุนคาเสียโอกาสของผูบริโภคลดลง  จากการที่ไมตองใชเวลาในการ

คัดเลือกสินคา  เพื่อนําไปใชในการอุปโภคบริโภคหรือจําหนายและประกอบกิจการสวนตัวมากนัก  

รวมถึงไดรับความสะดวกสบายในการเดินเลือกซ้ือสินคามากกวาเมื่อเทียบกับหางซุปเปอรชีป  

ดังนั้น  ดีสเคาทสโตรขามชาติสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่มีรายไดโดยเฉลี่ยตอ

เดือนสูงไดดีกวาหางซุปเปอรชีป  ซึ่งนําไปสูสมมติฐานที่ 2 

สมมติฐานที่ 2  :  การเพิ่มข้ึน (ลดลง) ของรายไดโดยเฉล่ียตอเดือนของครัวเรือน  

สงผลใหโอกาสในการไปซ้ือสินคาจากหางซุปเปอรชีปบอยที่สุดตอเดือนเม่ือเทียบกับโอกาสในการ

ไปซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติบอยที่สุดตอเดือนลดลง (เพิ่มข้ึน)  
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INCOME_P  =  รายไดโดยเฉล่ียตอเดือนของครัวเรือน 

(จากแบบสอบถามขอ 3  สวนที่ 1) 
 

ปจจัยดานพฤติกรรมของผูบริโภค 
1. วัตถุประสงคหลักในการซ้ือสินคา (OBJ_BUSINESS) 
ผูบริโภคที่มีวัตถุประสงคหลักในการซ้ือสินคาเพื่อการจําหนายหรือเพื่อประกอบกิจการ

สวนตัว  จะใหความสําคัญกับราคาหรือตนทุนของสินคาเปนหลัก  ในขณะที่ ผูบริโภคที่มี

วัตถุประสงคหลักในการซื้อสินคาเพื่อการอุปโภคบริโภคภายในครัวเรือน  มักจะนําปจจัยอ่ืน ๆ  

นอกเหนือจากปจจัยดานราคามารวมพิจารณา  เชน  ความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา  บริการ

สงสินคาถึงบาน  มารยาทในการใหบริการของพนักงาน  เปนตน  ดังนั้น  วัตถุประสงคหลักในการ

ซื้อสินคาที่แตกตางกันออกไป  ถือเปนปจจัยสําคัญที่มีผลตอการเลือกดีสเคาทสโตรของผูบริโภค  

และจากการที่หางซุปเปอรชีปจําหนายสินคาสวนใหญในราคาที่ตํ่ากวาดีสเคาทสโตรขามชาติใน

พื้นที่จังหวัดภูเก็ต  ทําใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่มีวัตถุประสงคหลักในการ

ซื้อสินคาเพื่อการจําหนายหรือเพื่อประกอบกิจการสวนตัวไดดีกวาดีสเคาทสโตรขามชาติ   อีกทั้ง

ผูบริโภคที่ซื้อสินคาไปเพื่อการจําหนายหรือประกอบกิจการสวนตัว  มีความตองการซ้ือสินคาคราว

ละมาก ๆ  รวมถึงมีอัตราการหมุนเวียนในการใชสินคาสูงกวาเมื่อทียบกับผูบริโภคที่ซื้อสินคาไปเพื่อ

การอุปโภคบริโภค  จึงนําไปสูสมมติฐานที่ 3a   

สมมติฐานที่ 3a  :  ผูบริโภคที่มีวัตถุประสงคหลักในการซ้ือสินคาไปเพื่อการจําหนาย

หรือประกอบกิจการสวนตัว  เมื่อเทียบกับการซ้ือไปเพื่อการอุปโภคบริโภค  มีโอกาสที่จะไปซื้อ

สินคาจากหางซุปเปอรชีปบอยที่สุดตอเดือนมากกวาโอกาสในการไปซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตร

ขามชาติบอยที่สุดตอเดือน 

แตเนื่องจากดีสเคาทสโตรแตละแหง  มุงเนนการประกอบธุรกิจในลักษณะที่แตกตาง

กัน กลาวคือ หางซุปเปอรชีปเนนการจําหนายสินคาทั้งในลักษณะขายปลีกและขายสง  ในขณะที่

เทสโก-โลตัสและบ๊ิกซีเนนการขายปลีก  สวนแม็คโครเนนการขายสงเปนหลัก  จึงทําใหเมื่อ

พิจารณาโอกาสในการไปซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติแตละรายเปรียบเทียบกับโอกาสใน

การไปซื้อสินคาจากหางซุปเปอรชีป  มีสมมติฐานที่แตกตางออกไปจากรณีของหางซุปเปอรชีป

เปรียบเทียบกับดีสเคาทสโตรขามชาติ  โดยนําไปสูสมมติฐานที่ 3b และ 3c   
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สมมติฐานที่ 3b  :  ผูบริโภคที่มีวัตถุประสงคหลักในการซ้ือสินคาไปเพื่อการจําหนาย

หรือประกอบกิจการสวนตัว  เมื่อเทียบกับการซ้ือไปเพื่อการอุปโภคบริโภค  มีโอกาสที่จะไปซื้อ

สินคาจากเทสโก-โลตัสและบ๊ิกซีบอยที่สุดตอเดือนตํ่ากวาโอกาสในการไปซ้ือสินคาจากหางซุปเปอร

ชีปบอยที่สุดตอเดือน 

สมมติฐานที่ 3c  :  ผูบริโภคที่มีวัตถุประสงคหลักในการซ้ือสินคาไปเพื่อการจําหนาย

หรือประกอบกิจการสวนตัว  เมื่อเทียบกับการซ้ือไปเพื่อการอุปโภคบริโภค  มีโอกาสที่จะไปซื้อ

สินคาจากแม็คโครบอยที่สุดตอเดือนมากกวาโอกาสในการไปซื้อสินคาจากหางซุปเปอรชีปบอย

ที่สุดตอเดือน 

OBJ_BUSINESS  =  1  ซื้อเพื่อการจําหนายหรือประกอบกิจการสวนตัว 

              =  0  ซื้อสินคาไปเพื่อการอุปโภคบริโภค 

(จากแบบสอบถามขอ 5  สวนที่ 2) 
 

2. ระยะเวลาที่ใชในการเดินทางจากบานไปยงัหางซุปเปอรชีปสัน้ที่สุด (TIME_  
SUPERCHEAP) 

T.L., et al.(2001)  ไดนําระยะเวลาที่ใชในการเดินทางมาใชในการศึกษาปจจัยที่มีผล

ตอการเลือกระหวางคอมบิเนชั่นสโตรกับรานขายสินคาเฉพาะอยางหรือรานสะดวกซ้ือ  ในการซื้อ

สินคาสมมติ   ซึ่งพบวา  ผูบริโภคเลือกที่จะซ้ือสินคาที่ตนเองมีความตองการ  จากรานใกลบาน

มากกวารานที่อยูไกลจากบาน   หากแตละรานมีปจจัยที่ผูบริโภคตองการเหมือน ๆ กัน  เนื่องจาก

การซื้อสินคาจากรานใกลบาน  ชวยลดคาใชจายในการเดินทางและคาเสียเวลา (Transaction 

Cost) หรือตนทุนคาสินคาโดยรวมใหกับผูบริโภค  เพราะฉะนั้น  ระยะเวลาที่ใชในการเดินทางจาก

บานไปยังดีสเคาทสโตร  จึงมีผลตอการเลือกดีสเคาทสโตรของผูบริโภค  โดยดีสเคาทสโตรขามชาติ

ทั้งสามแหงต้ังอยูในบริเวณใกลเคียงกัน  กลาวคือ  บ๊ิกซีและเทสโก-โลตัสต้ังเยื้องกันคนละหัวมุม

ถนน  บนถนนเฉลิมพระเกียรต์ิ ร.9  สวนแม็คโครต้ังเยื้องกับบ๊ิกซีดานทางหลวงหมายสาย 4020   

ในขณะที่หางซุปเปอรชีปต้ังหางออกไปบนถนนเทพกระษัตรีประมาณ 5 กิโลเมตร  ดังนั้น  ผูบริโภค

ที่ใชเวลาในการเดินทางจากบานถึงหางซุปเปอรชีปตํ่ากวาเมื่อเทียบกับดีสเคาทสโตรขามชาติ  จึงมี

ความเปนไปไดที่จะไปซื้อสินคาจากหางซุปเปอรชีปมากกวาดีสเคาทสโตรขามชาติ  ซึ่งนําไปสู

สมมติฐานที่ 4 
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สมมติฐานที่ 4  :  ระยะเวลาที่ใชในการเดินทาง  จากบานไปยังหางซุปเปอรชีปส้ันที่สุด

เมื่อเทียบกับดีสเคาทสโตรขามชาติ  สงผลใหโอกาสในการไปซ้ือสินคาจากหางซุปเปอรชีปบอย

ที่สุดตอเดือนเมื่อเทียบกับโอกาสในการไปซ้ือสินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติบอยที่สุดตอเดือน

เพิ่มข้ึน   

TIME_SUPERCHEAP = 1  ถาหากผูบริโภคใชเวลาในการเดินทาง จากบานไปยังหาง 

               ซุปเปอรชีปส้ันที่สุด  เมื่อเทียบกับดีสเคาทสโตรขามชาติ 

                                             = 0  อ่ืน ๆ 

(จากแบบสอบถามขอ 2  สวนที่ 3) 
 

ปจจัยดานกลยุทธ 
เหตุผลอันดับแรกในการไปซื้อสินคา (ST) จากดีสเคาทสโตรที่ผูบริโภคไปซ้ือสินคาบอย

ที่สุดตอเดือน  ไดแก  ราคาถกู (ST1_LOWPRICE)  ความหลากหลายของสินคา (ST2_VARIETY)  

บริการสงสินคาถึงบาน (ST3_ HOMESERVE)  ระยะเวลาที่ใชในการเดนิทางส้ันที่สุด  จากบานไป   

ยังดีสเคาทสโตรที่ไปซื้อสินคาบอยที่สุดตอเดือน (ST4_SHORTTIME)  การสงเสริมการขาย (ST5_ 

PROMOTION) และบรรยากาศภายในราน (ST6_ATMOSPHERE)  
1. ราคาถูก (ST1_LOWPRICE)   
ตามหลักอุปสงคตอราคา  ถาหากสินคาที่จําหนายในดีสเคาทสโตรเปนสินคาที่มีราคา

ถูก  ผูบริโภคจะไปซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตรในปริมาณที่มากข้ึน  เพื่อใหไดรับอรรถประโยชนสูง

ที่สุด  ภายใตงบประมาณที่มีอยูอยางจํากัด (เปนไปตามหลัก Maximize Utility)  ซึ่งสอดคลองกับ

งานของ Manachotpong and Howard.(2007) ที่ชี้ใหเห็นวา ราคาสินคา (ลดลง) เปนปจจัยสําคัญ

ที่มีผลตอการซื้อสินคาแบบ one stop shopping (ซื้อสินคาจากรานเพียงรานเดียว) เพิ่มข้ึน  

ในขณะที่งานของ Jones.(1999)  พบวา  การที่ผูบริโภคไดซื้อสินคาในราคาตํ่ากวาปกติจากรานคา

ปลีกสมัยใหม  กอใหเกิดประสบการณในเชิงบวกแกผูบริโภคมากที่สุด  ดังนั้น ปจจัยดานราคา  จึง

มีผลตอการเลือกดีสเคาทสโตรของผูบริโภค  เนื่องจากหางซุปเปอรชีปเปนดีสเคาทสโตรทองถิ่นที่มี

ขนาดใหญและทางหางไดพยายามลดตนทุนการดําเนินงานโดยรวม  รวมถึงหางซุปเปอรชีปมีฐาน

ลูกคาที่กวาง  ทั้งประเภทคาสงและคาปลีก  จึงทําใหสามารถจําหนายสินคาสวนใหญไดในราคาตํ่า

กวาดีสเคาทสโตรขามชาติในจังหวัดภูเก็ต  ซึ่งนําไปสูสมมติฐานที่ 5  

สมมติฐานที่ 5  :  การใหเหตุผลเกี่ยวกับราคาถูกเปนอันดับแรก  สงผลใหโอกาสในการ

ไปซื้อสินคาจากหางซุปเปอรชีปบอยที่สุดตอเดือนเม่ือเทียบกับโอกาสในการไปซื้อสินคาจากดีส

เคาทสโตรขามชาติบอยที่สุดตอเดือนเพิ่มข้ึน   
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ST1_LOWPRICE   =  1  ถาผูบริโภคใหเหตุผลเกี่ยวกับราคาถูกเปนอันดับแรก 

             =  0  อ่ืน ๆ 

(จากแบบสอบถามขอ 3  สวนที่ 3) 

 
2. ความหลากหลายของสินคา1  (ST2_VARIETY)   
งานวิจัยในอดีตสวนใหญไดนําความหลากหลายของสินคามาใชในการศึกษาปจจัยที่

มีผลตอการเลือกรานคาปลีกสมัยใหมของผูบริโภค  ไดแก  Manachotpong and Howard.(2007)  

ทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการซ้ือสินคาจากซุปเปอรมารเก็ตแบบ one stop shopping และ two 

stop shopping    Severin, et al.(2001)  ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกหางสรรพสินคา 

และซุปเปอรมารเก็ตที่ผูบริโภคจะไปซ้ือสินคาในคร้ังตอไป   ในขณะที่ Collins-Dodd and Lindley.  

(2003) พบวา ความหลากหลายของสินคาสงผลใหผูบริโภคมีทัศนคติตอซุปเปอรมารเก็ตที่แตกตาง 

กันออกไปและ Jones.(1999)  ไดชี้ใหเห็นวา การมีสินคาใหเลือกนอยหรือไมมีสินคาที่ผูบริโภคตอง 

การ  กอใหเกิดประสบการณในแงลบแกผูบริโภคมากที่สุด   

เพราะฉะนั้น  ควาหลากหลายของสินคา จึงเปนปจจัยสําคัญที่สะทอนใหเห็นถึงเหตุผล

ในการเลือกดีสเคาทสโตรของผูบริโภค  เนื่องจากหางซุปเปอรชีปมีสินคาจําหนายมากกวาเมื่อ

เทียบกับดีสเคาทสโตรขามชาติ  โดยมีสินคาจําหนายมากกวา 100,000 รายการ2  ในขณะที่ดีส

เคาทสโตรขามชาติมีสินคาจําหนายมากกวา  40,000  รายการ3เทานั้น  สงผลใหผูบริโภคที่ไปซื้อ

สินคาจากหางซุปเปอรชีป  สามารถหาซ้ือสินคาที่ตนเองมีความตองการไดครบถวนภายในราน

เดียวและมีตนทุนคาเสียโอกาส (Opportunity Cost) ในการไปซ้ือสินคาตํ่ากวาเมื่อเทียบกับการไป

ซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติ  ซึ่งนําไปสูสมมติฐานที่ 6 

สมมติฐานที่ 6  :  การใหเหตุผลดานความหลากหลายของสินคาเปนอันดับแรก  สงผล

ใหโอกาสในการไปซื้อสินคาจากหางซุปเปอรชีปบอยที่สุดตอเดือนเม่ือเทียบกับโอกาสในการไปซ้ือ

สินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติบอยที่สุดตอเดือนเพิ่มข้ึน   

___________________________ 
1ความหลากหลายของสินคา = ประเภทของสินคา x ตราสินคา x ขนาดของสินคา 
2SuperCheap Co.,Ltd., <http://202.129.51.140/WebSUPC/AboutUS.aspx>, 

February 2008. 
3สภาวิจัยเพื่อการพัฒนาประเทศไทย. การคาปลีกของไทย : ผลกระทบของการแขงขัน

จากผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ. กรุงเทพฯ , 2545. น.5. 
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ST2_VARIETY  =  1  ถาผูบริโภคใหเหตุผลดานความหลากหลายของสินคาเปน 

      อันดับแรก  

                        =  0  อ่ืน ๆ 

(จากแบบสอบถามขอ 3  สวนที่ 3) 
 
3. บริการสงสินคาถึงบาน  (ST3_HOMESERVE) 
บริการถือเปนองคประกอบหลักของรานคาปลีกสมัยใหม  ในการทําหนาที่ดึงดูดให

ผูบริโภคเขามาจับจายใชสอยภายในราน  เนื่องจากในรานคาปลีกสมัยใหมประเภทเดียวกัน  มัก

จําหนายสินคาที่มีความคลายคลึงกัน  ทั้งในแงของตราสินคาและชนิดของสินคาที่จําหนาย  การ

เสนอบริการที่แตกตางจากคูแขงขันและเปนบริการที่สามารถตอบสนองไดตรงกับความตองการ

ของผูบริโภค  จึงเปนเหตุผลสําคัญที่ทําใหงานวิจัยในอดีตสวนใหญ  นํามาใชในการศึกษาปจจัยที่

สะทอนใหเห็นถึงการเลือกรานคาปลีกสมัยใหมของผูบริโภค  ไดแก งานของ Severin, et al.(2001) 

ไดนําคุณภาพของบริการมาเปนตัวกําหนดการตัดสินใจเลือกหางสรรพสินคาและซุปเปอรมารเก็ตที่

ผูบริโภคจะไปซ้ือสินคาในคร้ังตอไป  ในขณะที่ Chanyapunsub.(2003) พบวา การใหความสําคัญ

กับบริการที่เพิ่มข้ึนของผูบริโภค   สงผลตอสัดสวนของเวลาที่ใชในการซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตร

ขามชาติเพิ่มข้ึน  รวมทั้ง Morschett, et al.(2006) ไดชี้ใหเห็นวา บริการถือเปนกลยุทธสําคัญใน

การสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงของผูประกอบการธุรกิจดีสเคาทสโตร  ซุปเปอรมารเก็ตและราน

สะดวกซ้ือ 

เพราะฉะนั้น  บริการสงสินคาถึงบาน จึงมีผลตอการเลือกดีสเคาทสโตรของผูบริโภค  

เนื่องจากหางซุปเปอรชีปไดจัดใหมีบริการสงสินคาถึงบานฟรี  กรณีเคร่ืองใชไฟฟา เฟอรนิเจอรและ

คอมพิวเตอรที่มีขนาดใหญสําหรับลูกคาทั่วไปและลูกคาที่เปนสมาชิก  สินคาอุปโภคบริโภคทุกชนิด

สําหรับลูกคาที่เปนสมาชิก  โดยไมมีการกําหนดยอดซื้อข้ันตํ่า  ถาหากลูกคาอาศัยอยูในพื้นที่

จังหวัดภูเก็ต  จะเปนการจัดสงใหฟรี  สวนในกรณีที่ลูกคาอาศัยอยูในจังหวัดพังงา  กระบ่ีและตรัง

จะยังคงจัดสงใหฟรี  หากลูกคาอาศัยอยูบนเสนทางการเดินรถของหางซุปเปอรชีปในจังหวัดนั้น ๆ  

ในขณะที่ดีสเคาทสโตรขามชาติจะใหบริการสงสินคาถึงบานฟรี  เฉพาะเคร่ืองใชไฟฟา เฟอรนิเจอร

และคอมพิวเตอรที่มีขนาดใหญเทานั้น  และลูกคาตองอาศัยอยูในรัศมีกิโลเมตรที่กําหนด  ในกรณี

ที่ลูกคาอาศัยอยูหางจากรานเกินกวาระยะทางที่กําหนด  จะบริการจัดสงใหเฉพาะลูกคาที่อาศัยอยู

ในจังหวัดภูเก็ตเทานั้น โดยคิดคาบริการตามระยะทาง  ดังนั้น  การใหบริการสงสินคาถึงบานของ

หางซุปเปอรชีป  มีผลใหคาใชจายในการซื้อสินคาของผูบริโภคลดลงมากกวาเมื่อเทียบกับการไปซื้อ

สินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติ   ซึ่งนําไปสูสมมติฐานที่ 7  
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สมมติฐานที่ 7  :  การใหเหตุผลดานบริการสงสินคาถึงบานเปนอันดับแรก  สงผลให

โอกาสในการไปซื้อสินคาจากหางซุปเปอรชีปบอยที่สุดตอเดือนเม่ือเทียบกับโอกาสในการไปซ้ือ

สินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติบอยที่สุดตอเดือนเพิ่มข้ึน   

ST3_HOMESERVE    =  1  ถาผูบริโภคใหเหตุผลดานบริการสงสินคาถึงบานเปน

                อันดับแรก 

                 =  0  อ่ืน ๆ 

(จากแบบสอบถามขอ 3  สวนที่ 3) 

 
4. ระยะเวลาที่ใชในการเดินทางสัน้ทีสุ่ด  จากบานไปยังดีสเคาทสโตรที่ไปซ้ือ

สินคาบอยทีสุ่ดตอเดือน (ST4_SHORTTIME) 
Manachotpong and Howard.(2007)  ไดนําระยะทางจากบานถึงซุปเปอรมารเก็ตมา

ใชเปนสวนหนึ่งในการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซ้ือสินคาจากซุปเปอรมารเก็ตแบบ one stop 

shopping และ two stop shopping  พบวา  มีอิทธิพลในทางลบ  แสดงใหเห็นวา  ผูบริโภคเลือกที่

จะซ้ือสินคาที่ตนเองมีความตองการ  จากรานใกลบานมากกวารานที่อยูไกลจากบาน  หากแตละ

รานนําเสนอสินคาและบริการที่ผูบริโภคมีความตองการเหมือน ๆ กัน  เนื่องจากใชเวลาในการ

เดินทางส้ันกวาเมื่อเทียบกับรานอ่ืน ๆ ที่อยูไกลออกไป  ซึ่งการซื้อสินคาจากรานใกลบานชวยลด

คาใชจายในการเดินทางและคาเสียเวลา (Transaction Cost) หรือตนทุนคาสินคาโดยรวมใหกับ

ผูบริโภค   

เพราะฉะนั้น  ระยะเวลาที่ใชในการเดินทางจากบานไปยังดีสเคาทสโตรที่ไปซื้อสินคา

บอยที่สุดตอเดือน  จึงมีผลตอการเลือกดีสเคาทสโตรของผูบริโภค โดยผูบริโภคนาจะจดจํา

ระยะเวลาที่ใชในการเดินทางไดมากกวาระยะทางจากบานไปยังดีสเคาทสโตร  สําหรับกรณีที่

ทําการศึกษาโดยใชวิธีการสํารวจ (survey)  ซึ่งดีสเคาทสโตรขามชาติทั้งสามแหงต้ังอยูในบริเวณ

ใกลเคียงกัน  นั่นคือ  บ๊ิกซีและเทสโก-โลตัสต้ังอยูเยื้องกันคนละหัวมุมถนนบนถนนเฉลิมพระเกียรต์ิ 

ร.9  สวนแม็คโครต้ังเยื้องกับบ๊ิกซีดานทางหลวงหมายสาย 4020   ในขณะที่หางซุปเปอรชีปต้ังหาง

ออกไปบนถนนเทพกระษัตรี ประมาณ 5 กิโลเมตร   ซึ่งถาหากหางซุปเปอรชีปและดีสเคาทสโตร

ขามชาติ  จําหนายสินคาและนําเสนอปจจัยดานตาง ๆ  ที่ผูบริโภคมีความตองการไมแตกตางกัน  

ผูบริโภคนาจะเลือกไปซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตรที่อยูใกลบานมากกวาดีสเคาทสโตรที่อยูไกล

ออกไป  เนื่องจากการไปซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตรที่อยูใกลบาน  ทําใหคาเสียเวลาและคาใชจาย

ในการเดินทางของผูบริโภคลดลง  ดังนั้น  การใหเหตุผลเกี่ยวกับการใชระยะเวลาในการเดินทางส้ัน

ที่สุด  จากบานไปยังดีสเคาทสโตรที่ไปซื้อสินคาบอยที่สุดตอเดือนเปนอันดับแรกของผูบริโภค  
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สงผลใหโอกาสในการไปซ้ือสินคาจากหางซุปเปอรชีปบอยที่สุดตอเดือนเม่ือเทียบกับโอกาสในการ

ไปซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติบอยที่สุดตอเดือนเพิ่มข้ึนหรือลดลงก็ได 

ST4_ SHORTTIME  =  1  ถาผูบริโภคใหเหตุผลดานระยะเวลาที่ใชในการเดนิทางส้ัน              

                                       ทีสุ่ด  จากบานไปยังดีสเคาทสโตรที่ไปซื้อสินคาบอยที่สุด

                        ตอเดือนเปนอันดับแรก 

                                                =  0  อ่ืน ๆ 

 (จากแบบสอบถามขอ 3  สวนที่ 3) 

 
5. การสงเสริมการขาย (ST5_PROMOTION) 
การสงเสริมการขายเปนหนึ่งในปจจัยที่มีผูใหความสนใจนํามาใชในการศึกษาปจจัยที่

มีผลตอการเลือกรานคาปลีกสมัยใหมของผูบริโภค  ไดแก  Wong and Yu.(2003) ไดนําโฆษณา

และการสงเสริมการขายมาใชในการศึกษาการใหความสําคัญตอภาพลักษณของหางสรรพสินคาที่

แตกตางกันของผูบริโภคที่อาศัยอยูในเมืองขนาดใหญเปรียบเทียบกับผูบริโภคที่อาศัยอยูในเมืองที่

มีขนาดเล็ก  Severin, et al.(2001) ไดนําการสงเสริมการขายมาใชในการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพล

ตอการเลือกหางสรรพสินคาที่ผูบริโภคจะไปซ้ือสินคาในคร้ังตอไป  และ T.L., et al.(2001)  ไดนํา 

มาใชในการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกระหวางคอมบิเนช่ันสโตรกับรานขายสินคาเฉพาะอยาง

หรือรานสะดวกซ้ือ  ในการซื้อสินคาสมมติ  โดยทั้ง Severin, et al.(2001) และ T.L., et  al.(2001)  

พบวา  ผลประโยชนที่ผูบริโภคไดรับเพิ่มข้ึน  จากโปรแกรมการสงเสริมการขายของรานคาปลีก

สมัยใหม  สงผลตอการอุดหนุนรานที่เพิ่มข้ึนของผูบริโภค  

เพราะฉะน้ัน  การสงเสริมการขาย  จึงมีผลตอการเลือกดีสเคาทสโตรของผูบริโภค 

เนื่องจากหางซุปเปอรชีปเนนการสงเสริมการขายดวยระบบบัตรสมาชิกและการสะสมยอดซื้อเพื่อ

แลกของสมนาคุณ  ในขณะที่ดีสเคาทสโตรขามชาติมีการจัดโปรแกรมสงเสริมการขายอยาง

สม่ําเสมอ  ในรูปแบบที่หลากหลายกวา  ไมวาจะเปนการสะสมยอดซ้ือเพื่อสงชิงโชค เพื่อแลกของ

สมนาคุณ  ของแถม  คูปองเงินสด  คาโทรฟรีและเปอรเซ็นตสวนลดคาสินคา  รวมถึงการเสนอสิทธิ

พิเศษในรูปเปอรเซ็นตสวนลดและวงเงินเครดิตใหกับสมาชิกของดีสเคาทสโตร  ดังนั้น  การสงเสริม

การขายที่สม่ําเสมอและในรูปแบบที่หลากหลายมากกวา  นาจะเปนแรงจูงใจสําคัญที่ทําให

ผูบริโภคเลือกไปจับจายซ้ือสินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติมากกวาหางซุปเปอรชีปเปนประจําทุก

เดือน  ซึ่งนําไปสูสมมติฐานที่ 8 
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สมมติฐานที่ 8  :  การใหเหตุผลดานการสงเสริมการขายเปนอันดับแรก  มีอิทธิพลตอ

โอกาสในการไปซื้อสินคาจากหางซุปเปอรชีปบอยที่สุดตอเดือนเม่ือเทียบกับโอกาสในการไปซ้ือ

สินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติบอยที่สุดตอเดือนลดลง   

ST5_PROMOTION = 1 ถาผูบริโภคใหเหตุผลดานการสงเสริมการขายเปนอันดับแรก 

= 0 อ่ืน ๆ 

 (จากแบบสอบถามขอ 3  สวนที่ 3) 

 
6. บรรยากาศภายในราน  (ST6_ATMOSPHERE) 
จากงานศึกษาของ  Collins-Dodd and Lindley.(2003)  ไดชี้ใหเห็นวา  บรรยากาศ

ภายในราน  สงผลใหผูบริโภคมีทัศนคติตอรานคาปลีกแตละแหงแตกตางกัน  ทั้งนี้อาจเปนเพราะ

บรรยากาศภายในรานที่ดึงดูดใจมีลักษณะที่แตกตางกันออกไปในแตละราน  โดยโทนสีของราน  

เสียงเพลงที่เปดขณะผูบริโภคเดินเลือกซื้อสินคา  กล่ินหอมจากสินคาที่จําหนายและสภาพอากาศที่

เย็นสบาย  เปนตัวกระตุนการซ้ือที่สําคัญของผูบริโภค  ทั้งในกรณีของสินคาที่ต้ังใจและไมต้ังใจไป

ซื้อในปริมาณที่มากข้ึน  ดังนั้น  สภาพแวดลอมภายในหางซุปเปอรชีปที่ไมมีแอรคอนดิชั่นและพัด

ลมระบายอากาศ  ยกเวนแผนกจําหนายเนื้อสัตว (ไมรวมอาหารทะเล) และผลิตภัณฑนม  

ตลอดจนกล่ินจากสินคาประเภทผักสด  จึงทําใหสภาพอากาศภายในรานไมคอยถายเทมากนักเมื่อ

เทียบกับดีสเคาทสโตรขามชาติ  ซึ่งนําไปสูสมมติฐานที่ 9 

สมมติฐานที่ 9  :  การใหเหตุผลดานบรรยากาศภายในรานเปนอันดับแรก  มีอิทธิพล

ตอโอกาสในการไปซื้อสินคาจากหางซุปเปอรชีปบอยที่สุดตอเดือนเมื่อเทียบกับโอกาสในการไปซื้อ

สินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติบอยที่สุดตอเดือนลดลง   

ST6_ATMOSPHERE      =  1  ถาผูบริโภคใหเหตุผลดานบรรยากาศภายในรานเปน

        อันดับแรก                      

          =  0  อ่ืน ๆ 

(จากแบบสอบถามขอ 3  สวนที่ 3) 

กําหนดใหกรณีที่ผูบริโภคใหเหตุผลดานบรรยากาศภายในรานเปนอันดับแรก  ในการ

ไปซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตรที่ไปซื้อสินคาบอยที่สุดตอเดือนเปนกลุมอางอิง 

ตัวแปรที่สามารถนํามากําหนดเปนกลุมอางอิงได  คือ  ตัวแปรที่สงผลใหโอกาสในการ

ไปซ้ือสินคาจากหางซุปเปอรชีปเมื่อเทียบกับโอกาสในการไปซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติ

ลดลง  ซึ่งไดแก บรรยากาศภายในรานและการสงเสริมการขาย  โดยเหตุผลในการเลือกบรรยากาศ
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ภายในรานเปนกลุมอางอิง  เกิดจากสภาพอากาศที่รอนและไมมีการติดต้ังเคร่ืองปรับอากาศหรือ

พัดลมระบายอากาศภายในบริเวณหาง   ซึ่งทําใหซุปเปอรชีปเสียเปรียบดีสเคาทสโตรขามชาติ

มากกวาเมื่อเทียบกับการสงเสริมการขาย  เพราะถึงแมวาหางซุปเปอรชีปจะไมมีความหลากหลาย

ของเครื่องมือเหมือนเชนดีสเคาทสโตรขามชาติ  แตผูบริโภคสวนใหญมักมองวา  การสงเสริมการ

ขายเปนเพียงผลพลอยไดจากการไปซ้ือสินคา  อีกทั้งหางซุปเปอรชีปเนนการสะสมยอดซื้อเพื่อแลก

ของสมนาคุณเปนหลักในการจูงใจลูกคาใหเขามาจับจายซ้ือสินคาเปนประจํา   ซึ่งนาจะทําให

ผูบริโภคมีความรูสึกในแงบวกตอหางซุปเปอรชีปมากกวาบรรยากาศภายในราน 

 

เหตุจูงใจดานการสงเสริมการขายในการไปซ้ือสินคา (PRO) จากดีสเคาทสโตรที่

ผูบริโภคไปซ้ือสินคาบอยที่สุดตอเดือน ไดแก การสะสมยอดซ้ือเพื่อแลกของสมนาคุณ 

(PRO1_POINT) และสวนลดที่ไดจากการซื้อสินคา (PRO2_DISCOUNT)  
7. การสะสมยอดซ้ือเพื่อแลกของสมนาคุณ (PRO1_POINT) 
ในงานศึกษาของ Leenhcer, et al.(2007)   ไดชี้ใหเห็นวา  การสะสมยอดซ้ือเพื่อแลก

ของสมนาคุณ  ใหอรรถประโยชนแกผูบริโภคที่เปนสมาชิกสูงกวาผูบริโภคที่ไมเปนสมาชิก  ซึ่งการ

เปนสมาชิก  สงผลใหคาใชจายในการซื้อสินคาของผูบริโภคเพิ่มข้ึน  โดยอาจเกิดข้ึนจากแรงจูงใจใน

การซื้อสินคาใหไดตามยอดซ้ือที่ทางรานกําหนด เพื่อแลกของสมนาคุณที่ผูบริโภคตองการ ทําให

เกิดการประหยัดจากการไดใชสินคาดังกลาว โดยไมตองจายเงินซื้อ  ดังนั้น  การสะสมยอดซ้ือเพื่อ

แลกของสมนาคุณ  จึงเปนปจจัยหนึ่งที่สะทอนใหเห็นถึงการเลือกดีสเคาทสโตรของผูบริโภค  จาก

การที่ดีสเคาทสโตรขามชาติกําหนดใหการสะสมยอดซ้ือสามารถกระทําไดในหนึ่งใบเสร็จ  (บ๊ิกซี

และเทสโก-โลตัส)  สวนแม็คโครกําหนดใหมีระยะเวลา 30 วันนับต้ังแตใบเสร็จใบแรก (เฉพาะ

สินคาราคาปกติ)  ในขณะที่หางซุปเปอรชีปกําหนดใหผูบริโภคสามารถสะสมยอดซ้ือไดมากกวา

หนึ่งรอบบิลและสะสมไดจนกวาจะหมดเขตระยะเวลาท่ีกําหนด 90 วัน  ซึ่งนําไปสูสมมติฐานที่ 10 

สมมติฐานที่ 10  :  การใหการสะสมยอดซ้ือเพื่อแลกของสมนาคุณเปนเหตุจูงใจดาน

การสงเสริมการขาย  สงผลใหโอกาสในการไปซ้ือสินคาจากหางซุปเปอรชีปบอยที่สุดตอเดือนเมื่อ

เทียบกับโอกาสในการไปซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติบอยที่สุดตอเดือนเพิ่มข้ึน   

PRO1_POINT         =  1  ถาผูบริโภคใหการสะสมยอดซ้ือเพื่อแลกของสมนาคุณเปน 

                       เหตุจูงใจดานการสงเสริมการขาย     

                                            =  0  อ่ืน ๆ 

(จากแบบสอบถามขอ 17  สวนที่ 3) 
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8. สวนลดที่ไดจากการซ้ือสินคา4 (PRO2_DISCOUNT)  
จากงานศึกษาของ  Leenhcer, et al.(2007) พบวา เปอรเซ็นตสวนลดคาสินคาให

อรรถประโยชนแกผูบริโภคที่เปนสมาชิกสูงกวาผูบริโภคที่ไมเปนสมาชิก  และการเปนสมาชิกของ 

รานสงผลใหคาใชจายในการซื้อสินคาของผูบริโภคลดลง  ในขณะที่งานศึกษาของ Anic and 

Radas.(2006)  พบวา โปรแกรมลดราคามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาในดีสเคาทสโตรของ

ผูบริโภค  ซึ่งนาจะมีสาเหตุมาจากเปอรเซ็นตสวนลดคาสินคาและโปรแกรมลดราคา  ทําใหผูบริโภค

สามารถซื้อสินคาไดในราคาโดยเฉลี่ยตอหนวยตํ่ากวาราคาปายหรือราคาที่ต้ังไว  จากงานศึกษา

ของทั้งสอง  แสดงใหเห็นวา  เปอรเซ็นตสวนลดคาสินคาและโปรแกรมลดราคาเปนแรงจูงใจสําคัญ

ในการตัดสินใจเขาไปจับจายซ้ือสินคา  จากรานคาใดรานคาหนึ่งของผูบริโภค  รวมทั้งไดสะทอนให

เห็นถึงประสิทธิภาพของเคร่ืองมือทั้งสองชนิด  ในการกระตุนยอดขายของรานใหเพิ่มข้ึน   

ดังนั้น  สวนลดที่ไดจากการซื้อสินคา  จึงมีผลตอการเลือกดีสเคาทสโตรของผูบริโภค  

เนื่องจากดีสเคาทสโตรขามชาติมีการใหสวนลดกับผูบริโภคที่เขามาซ้ือสินคาภายในราน  ในรูปของ

การจัดโปรแกรมลดราคาและเปอรเซ็นตสวนลดคาสินคา  ในทางตรงกันขามหางซุปเปอรชีปกลับไม

มีการใหสวนลดแกสมาชิกในรูปแบบใด ๆ เลย  แตจะเนนการขายสินคาทุกช้ิน ทุกประเภท ในราคา

ขายสง  ซึ่งนําไปสูสมมติฐานที่ 11 

สมมติฐานที่ 11  :  การใหสวนลดที่ไดจากการซื้อสินคาเปนเหตุจูงใจดานการสงเสริม

การขาย  สงผลใหโอกาสในการไปซ้ือสินคาจากหางซุปเปอรชีปบอยที่สุดตอเดือนเมื่อเทียบกับ

โอกาสในการไปซ้ือสินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติบอยที่สุดตอเดือนลดลง 

PRO2_DISCOUNT  =  1  ถาผูบริโภคใหสวนลดที่ไดจากการซื้อสินคาเปนเหตุจูงใจ 

                        ดานการสงเสริมการขาย     

                                             =  0  อ่ืน ๆ  

(จากแบบสอบถามขอ 17  สวนที่ 3) 

กําหนดใหกรณีผูบริโภคใหสวนลดที่ไดจากการซ้ือสินคาเปนเหตุจูงใจดานการสงเสริม

การขาย  ในการไปซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตรที่ไปซื้อสินคาบอยที่สุดตอเดือนเปนกลุมอางอิง 

 

____________________________ 
4สวนลดที่ไดจากการซ้ือสินคา  ในที่นี้หมายถึง  ผลตางระหวางราคาสินคาที่ดีสเคาท

สโตรแตละแหงต้ังไว (ราคาตามปาย) หักดวยราคาสินคาที่ผูบริโภคตองจายจริง  โดยหมายรวมถึง

เปอรเซ็นตสวนลดดวย 
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เหตุผลในการกําหนดสวนลดที่ไดจากการซื้อสินคาเปนกลุมอางอิง  เกิดจากหาง

ซุปเปอรชีปใหความสําคัญกับโปรแกรมการลดราคาและเปอรเซ็นตสวนลดนอยมากเม่ือเทียบกับ

การเนนการสงเสริมการขายดวยวิธีการสะสมยอดซ้ือเพื่อแลกของสมนาคุณ ในการดึงดูดใจให

ลูกคาที่เปนสมาชิกอุดหนุนอยางตอเนื่อง  ดังนั้น  ผูวิจัยจึงกําหนดใหสวนสวนลดที่ไดจากการซื้อ

สินคาเปนกลุมอางอิง  เพื่อพิจารณาถึงความมีประสิทธิภาพของเคร่ืองมือในการสงเสริมการขายที่

หางซุปเปอรชีปเลือกใช 
  
ปจจัยดานความเสี่ยงจากการซ้ือ5 

1. ความเสี่ยงทางกายภาพ6 (RISK)  
ในงานศึกษาของ Semeijn, et al.(2004)  ไดชี้ใหเห็นวา  ความเส่ียงทางกายภาพ  

อาจหมายรวมถึงความไมมั่นใจในสินคาที่ซุปเปอรมารเก็ตและดีสเคาทสโตรผลิตข้ึน  จะมีสวนผสม

หรือรสชาดของสินคาตรงกับความตองการของผูบริโภค  รวมทั้งไมเปนอันตรายหากบริโภคหรือใช

สินคาดังกลาว   ซึ่งจากผลการศึกษา  พบวา ความเสี่ยงทางกายภาพท่ีผูบริโภคคาดวา  ตนเองจะ

ไดรับจากการซื้อสินคาที่รานคาปลีกผลิตข้ึนเอง  สงผลใหผูบริโภคมีทัศนคติในแงลบตอตราสินคา 

ของซุปเปอรมารเก็ตและดีสเคาทสโตร  ในขณะที่ Coe and Wringley.(2007) ไดกลาววา  ดีสเคาท

สโตรขามชาติประสบความสําเร็จอยางมากในสาธารณรัฐประชาชนจีน   เนื่องจากผูบริโภคมีความ

มั่นใจในคุณภาพของสินคาที่จําหนายโดยดีสเคาทสโตรขามชาติมากกวาผูประกอบการทองถิ่น 

ในวิทยานิพนธเลมนี้  ไดนําความเสี่ยงทางกายภาพมาประยุกตใชกับอาหารแหงและ

ของใชประจําวัน  อาหารสดและสินคางคงทนถาวรที่จําหนายโดยดีสเคาทสโตร  เพราะเห็นวานาจะ

เปนปจจัยสําคัญที่มีผลตอการเลือกดีสเคาทสโตรของผูบริโภค  จากการที่หางซุปเปอรชีปเร่ิมเปนที่

รูจักของผูบริโภคในพ้ืนที่จังหวัดภูเก็ตและใกลเคียงในปลายป 2538  อีกทั้งมีสถานะเปนเพียงหาง

ทองถิ่นเมื่อเทียบกับดีสเคาทสโตรขามชาติ   ซึ่งมีชื่อเสียงเปนที่ยอมรับของผูบริโภคภายในประเทศ 

และทั่วทุกมุมโลก สงผลใหผูบริโภคมีความมั่นใจในคุณภาพของอาหารแหงและของใชประจําวัน   

____________________________ 
5Semeijn, et al.(2004)   ไดนําปจจัยดานความเสี่ยงจากการซื้อ (ความเส่ียงทาง

กายภาพ จิตวิทยาและการเงิน) ที่ผูบริโภคอาจไดรับจากการซื้อสินคา 4 ชนิดที่รานคาปลีกผลิตข้ึน

เอง  ไดแก  ไวน  ยาสีฟน  มันฝร่ังแผนและมะเขือเทศกระปอง  มาใชในการวัดทัศนคติของผูบริโภค

ที่มีตอตราสินคาของซุปเปอรมารเก็ตและดีสเคาทสโตร 
6ความเส่ียงทางกายภาพ  ในที่นี้หมายถึง  ความเส่ียงที่เกิดจากการซื้ออาหารแหงและ

ของใชประจําวัน  อาหารสดและสินคาคงทนถาวร (เคร่ืองใชไฟฟา  เฟอรนิเจอรและคอมพิวเตอร)   
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อาหารสดและสินคาคงทนถาวรที่จําหนายโดยดีสเคาทสโตรขามชาติมากกวาเมื่อเทียบกับการซ้ือ

สินคาเหลานี้จากหางซุปเปอรชีป  ซึ่งนําไปสูสมมติฐานที่ 12 

สมมติฐานที่ 12  :  การใหความสําคัญกับความเส่ียงทางกายภาพหรือความเส่ียงอัน

เกิดจากคุณภาพของสินคาเพิ่มข้ึน (ลดลง)  สงผลใหโอกาสในการไปซ้ือสินคาจากหางซุปเปอรชีป 

บอยที่สุดตอเดือนเมื่อเทียบกับโอกาสในการไปซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติบอยที่สุดตอ

เดือนลดลง (เพิ่มข้ึน)   

ในการวัดความเส่ียงทางกายภาพหรือความเส่ียงอันเกิดจากคุณภาพของสินคา  ผูวิจัย

ใชวิธีการสอบถามความคิดเห็นจากผูบริโภค  โดยใชมาตรวัดแบบ Likert Scale และแบงความ

คิดเห็นออกเปน 5 ระดับ  ไดแก  เห็นดวยอยางยิ่ง  เห็นดวย  ไมแนใจ  ไมเห็นดวยและไมเห็นดวย

อยางยิ่ง  ซึ่งจะใหคะแนน 1 2 3 4 และ 5 คะแนนตามลําดับ  คําถามมีทั้งหมด 3 ประเด็น  

ประกอบดวย อาหารแหงและของใชประจําวัน จํานวน 3 ขอ  อาหารสด จํานวน 3 ขอ  

เคร่ืองใชไฟฟา เฟอรนิเจอรและคอมพิวเตอร จํานวน 3 ขอ รวม 9 ขอ  จึงทําใหคะแนนที่นํามาใชใน

การวิเคราะหอยูในชวง 9-45 คะแนน 

RISK    =   ความคิดเห็นเกี่ยวกับความเส่ียงทางกายภาพหรือความเส่ียงอันเกิดจาก

คุณภาพของสินคา   

(จากแบบสอบถามขอ 13  14 และ 15  สวนที่ 3) 
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ตารางที่ 3.1 

สรุปสมมติฐานในการศึกษา 

 

ตัวแปรอิสระ เคร่ืองหมาย หนวย แบบสอบถาม 

 

อายุ (AGE และ AGE2) 

 

รายไดโดยเฉล่ียตอเดือน (INCOME_P) 

 

วัตถุประสงคหลักในการซ้ือสินคาไปเพื่อการจําหนาย

หรือประกอบกิจการสวนตัว (OBJ_BUSINESS) 

     - หางซุปเปอรชีปเทียบกับดีสเคาทสโตรขามชาติ 

     - เทสโก-โลตัสและบ๊ิกซีเทียบกับหางซุปเปอรชีป 

     - แม็คโครเทียบกับหางซุปเปอรชีป 

 

ระยะเวลาที่ใชในการเดินทาง  จากบานไปยังหาง

ซุปเปอรชีปส้ันที่สุด  เมื่อเทยีบกบัดีสเคาทสโตรขาม

ชาติ (TIME_SUPERCHEAP) 

 

การใหเหตุผลดานราคาถูกเปนอันดับแรก 

(ST1_LOWPRICE 

 

การใหเหตุผลดานความหลากหลายของสินคาเปน

อันดับแรก (ST2_VARIETY) 

 

+ และ - 

 

_ 

 

 

 

+ 

_ 

+ 

 

+ 

 

 

 

+ 

 

 

+ 

 

 

ป 

 

บาท 

 

 

 

dummy 

dummy 

dummy 

 

dummy 

 

 

 

dummy 

 

 

dummy 

 

 

 

ขอ 2  สวนที ่1 

 

ขอ 3  สวนที ่1 

 

 

 

ขอ 5  สวนที ่2 

ขอ 5  สวนที ่2 

ขอ 2  สวนที ่3 

 

ขอ 3  สวนที ่3 

 

 

 

ขอ 3  สวนที ่3 

 

 

ขอ 3  สวนที ่3 
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ตารางที่ 3.1  (ตอ) 

 

ตัวแปรอิสระ เคร่ืองหมาย หนวย แบบสอบถาม 

 

การใหเหตุผลดานบริการสงสินคาถงึบานเปนอันดับ

แรก (ST3_HOMESERVE) 

 

การใหเหตุผลเกี่ยวกับระยะเวลาในการเดินทางส้ัน

ที่สุด  จากบานไปยังดีสเคาทสโตรที่ไปซื้อสินคาบอย

ที่สุดตอเดือนเปนอันดับแรก  (ST4_SHORTTIME) 

 

การใหเหตุผลดานการสงเสริมการขายเปนอันดับแรก 

(ST5_PROMOTION)  

 

การใหเหตุผลดานบรรยากาศภายในรานเปนอันดับ

แรก (ST6_ATMOSPHERE)  

 

การใหการสะสมยอดซื้อเพือ่แลกของสมนาคุณเปน

เหตุจูงใจดานการสงเสริมการขาย (PRO1_POINT) 

 

การใหสวนลดที่ไดจากการซ้ือสินคาเปนเหตุจูงใจ

ดานการสงเสริมการขาย (PRO2_DISCOUNT)  

 

ความเส่ียงทางกายภาพหรือความเส่ียงอันเกิดจาก

คุณภาพของสินคา (RISK)  

 

+ 

 

 

+ หรือ - 

 

 

 

_ 

 

 

_ 

 

 

+ 

 

 

_ 

 

 

_ 

 

 

 

dummy 

 

 

dummy 

 

 

 

dummy 

 

 

dummy 

 

 

dummy 

 

 

dummy 

 

 

likert 

scale 

 

 

ขอ 3  สวนที ่3 

 

 

ขอ 3  สวนที ่3 

 

 

 

ขอ 3  สวนที ่3 

 

 

ขอ 3  สวนที ่3 

 

 

ขอ 17 สวนที่ 3 

 

 

ขอ 17 สวนที่ 3 

 

 

ขอ 13  14 15  

สวนที่ 3 

ที่มา : จากการวิเคราะห 
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3.2.2  แบบจําลองทางเศรษฐมิติ 

 

แบบจําลองโลจิต  (Logit model) และมัลติโนเมียลโลจิต  (Multinomial logit model)  

ถูกนํามาใชในการวิเคราะหขอมูล  เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคตามขอ 3  โดยแบบจําลองโลจิตถูก

นํามาใชในการตอบคําถามเก่ียวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกดีสเคาทสโตรของผูบริโภค  เมื่อ

ทําการเปรียบเทียบระหวางหางซุปเปอรชีปกับดีสเคาทสโตรขามชาติ  ในขณะที่มัลติโนเมียลโลจิต

เปนแบบจําลองที่นํามาใชในการอธิบายเพิ่มเติมจากแบบจําลองโลจิต  เนื่องจากแตละดีสเคาท

สโตรมีธรรมชาติของการประกอบธุรกิจที่แตกตางกัน กลาวคือ หางซุปเปอรชีปเนนการประกอบ

ธุรกิจทั้งในลักษณะคาปลีกและคาสง  ในขณะที่เทสโก-โลตัสและบ๊ิกซีเนนการขายปลีกเปนหลัก  

สวนแม็คโครเนนการขายสงเปนหลัก โดยผูวิจัยไดกําหนดใหกรณีที่ผูบริโภคไปซ้ือสินคาจากหาง

ซุปเปอรชีปบอยที่สุดตอเดือนเปนทางเลือกฐาน  หลังจากนั้น  จึงนํามาประมวลผลดวยโปรแกรม

สําเร็จรูป Stata version 10.0  และนําผลที่ไดมาแปลความหมาย  เพื่อพิจารณาความสัมพันธ

ระหวางตัวแปรอิสระแตละตัวกับโอกาสที่ผูบริโภคจะไปซ้ือสินคาจากหางซุปเปอรชีปบอยที่สุดตอ

เดือนเมื่อเทียบกับโอกาสที่ผูบริโภคจะไปซ้ือสินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติบอยที่สุดตอเดือน 

ทั้งสองแบบจําลองต้ังอยูบนพื้นฐานทางทฤษฎี (Heij, et al., 2004) ที่วา  เมื่อความ

พอใจของผูบริโภคเกิดข้ึนอยางสุม (Random Utility Theory) การเลือกที่จะไปซื้อสินคาจากดีส

เคาทสโตรใดบอยที่สุดตอเดือน  ยอมข้ึนอยูกับปจจัยดานประชากรศาสตร  ปจจัยดานพฤติกรรม

ของผูบริโภค  ปจจัยดานกลยุทธและปจจัยดานความเสี่ยงจากการซ้ือ  ที่ไดใหอรรถประโยชนสูง

ที่สุดแกผูบริโภคเมื่อเทียบกับอรรถประโยชนที่ผูบริโภคไดรับในการไปสินคาในดีสเคาทสโตรอ่ืน ๆ ที่

เปนทางเลือกทั้งหมดดังนั้น  ผูบริโภคจะเลือกไปดีสเคาทสโตรใดบอยที่สุดตอเดือน  ( iY )  ข้ึนอยูกับ 

 
* '
ij ij k ijy x β ε= +       

 
*
ijy      คือ  อรรถประโยชนแฝงที่ผูบริโภคคนที่ i ไดรับจากการเลือกไปซือ้สินคาที่ดีส

เคาทสโตร j  
'
ij kx β   คือ  อรรถประโยชนทางออมที่ผูบริโภคคนที ่i  ไดรับจากคุณลักษณะที่สามารถ

สังเกตเห็นได ( ( )iV x ) จากการเลือกไปซื้อสินคาที่ดีสเคาทสโตร  j   
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คารบกวน ijε  มีการแจกแจงแบบ IID (Independent and Identical Distributed)  

นั่นคือ   คุณสมบัติของคารบกวน iε  ที่เปนอิสระตอกันในแตละทางเลือกและในแตละบุคคล  โดย

มีการแจกแจงแบบเดียวกับ *
ijy  

 
*
ijy   หรืออรรถประโยชนแฝง  เปนคาที่ไมสามารถสังเกตเห็นไดโดยตรง  เนื่องจากมี

สวนของคารบกวนอยูดวย  แตสามารถเก็บขอมูลไดจากการเกิดเหตุการณหรือไมเกิดเหตุการณ  

ซึ่งเปนคาที่เกิดข้ึนจริง ( iY )  ดังนี้ 
 

1iY =   ถาผูบริโภคคนที่ i เลือกที่จะไปซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตร j  บอยที่สุดตอ  

เดือน *1 *0( )i iy y≥  

0iY =   ถาผูบริโภคคนที่ i เลือกที่จะไปซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตรอ่ืน ๆ ที่มิใชดีสเคาท

สโตร j  บอยที่สุดตอเดือน *1 *0( )i iy y<  
 

1. แบบจําลองโลจิต  

 

แบบจําลองโลจิต (ศิริชัย  กาญจนวาสี, 2548; Heij, et al., 2004)  เปนแบบจําลอง

สองทางเลือกที่ใชในการประมาณคาตัวแปรตาม  ซึ่งเปนตัวแปรเชิงคุณภาพ  โดยคาที่ประมาณได

จะอยูระหวาง 0 ถึง 1 และในวิทยานิพนธเลมนี้  ไดกําหนดให 

 

1iY =    ถาหากผูบริโภคไปซ้ือสินคาจากหางซุปเปอรชีปบอยที่สุดตอเดือน 

0iY =   ถาหากผูบริโภคไปซ้ือสินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติบอยที่สุดตอเดือน 

 

แบบจําลองโลจิต  สามารถเขียนอยูในรูปฟงกชั่นความนาจะเปนสะสม  (Cumulative 

logistic probability distribution function)  ไดดังนี้  

 
'

' '

1 1Pr( 1 ) ( )
1 1 1

i

i i i

x B

i i i z x B x B

eP Y x F Z
e e e− −

= = ⏐ = = = =
+ + +

   (3.1) 

 

iP   คือ  โอกาสที่ผูบริโภคจะไปซ้ือสินคาหางซุปเปอรชีปบอยที่สุดตอเดือน 
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ดังนั้น  
'

' '

11 Pr( 0 | ) 1
1 1

i

i i

x B

i i x B x B

eP Y x
e e

⎛ ⎞
− = = = − =⎜ ⎟⎜ ⎟+ +⎝ ⎠    

(3.2) 

  

1 iP−   คือ  โอกาสที่ผูบริโภคจะไปซ้ือสินคาที่ดีสเคาทสโตรขามชาติบอยที่สุดตอเดือน   

 

จากสมการที่ (3.1) และ (3.2)  เราสามารถหาอัตราสวนของโอกาสที่ผูบริโภคจะไปซ้ือ

สินคาจากหางซุปเปอรชีปบอยที่สุดตอเดือนตอโอกาสที่ผูบริโภคจะไปซ้ือสินคาจากดีสเคาทสโตร

ขามชาติบอยที่สุดตอเดือน (Odd ratio) ได  ดังตอไปนี้ 

 
'

1
ix Bi

i

P e
P
=

−
        (3.3) 

 

จากสมการที ่(3.3)  สามารแปลงใหอยูในรูปของสมการถดถอยเชิงเสนตรง (Linear  

Regression Model)  โดยการใสคา Natural Logarithm ทั้งสองขางของสมการ 

 

'ln
1-

i
i i

i

P Z x B
P

⎛ ⎞
= =⎜ ⎟

⎝ ⎠
                  (3.4) 

  

สมการที่ (3.4)  เรียกวา Log. of the Odds หรือ Logit transformation  

 

การประมาณคาแบบจําลองโลจิต  สามารถทําไดโดยใชวิธีภาวะความนาจะเปนสูงสุด 

(Maximum Likelihood Function)  ดังสมการ (3.5)   

 

' '

1 1
ln( ( )) ln( ( )) (1 ) ln(1 ( ))

n n

i i i i
i i

L B Y F x B Y F x B
= =

= + − −∑ ∑              (3.5) 

   

ในขณะที่การคํานวณผลกระทบของตัวแปรอิสระตอแตละทางเลือก ( 1iY = และ 

0iY = )  สามารถอธิบายไดดวยสูตรการหาผลกระทบสวนเพิ่ม (marginal effect)   

 

( ) ( )Pr( 1| ) 1i
i i ij

ij

Y x F Z F Z B
x

∂ =
= −⎡ ⎤⎣ ⎦∂

                       (3.6) 
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2. แบบจําลองมัลติโนเมียลโลจิต 
   

แบบจําลองมัลติโนเมียลโลจิต  (Greene.,1997; Heij, et al., 2004)  เปนแบบจําลอง

ที่มีทางเลือกมากกวา 2 ทางเลือก  และผูบริโภคสามารถเลือกไดเพียงทางเลือกเดียวจากทางเลือก

ที่มีอยูทั้งหมด (ทางเลือกเปนจํานวนนับได)  โดยในวิทยานิพนธเลมนี้  กําหนดให 

 

0iY =   ถาหากผูบริโภคไปซ้ือสินคาจากหางซุปเปอรชีปบอยที่สุดตอเดือน 

1iY =   ถาหากผูบริโภคไปซ้ือสินคาจากเทสโก-โลตัสสุดตอเดือน 

2iY =   ถาหากผูบริโภคไปซ้ือสินคาจากบ๊ิกซีบอยที่สุดตอเดือน 

3iY =   ถาหากผูบริโภคไปซ้ือสินคาจากแม็คโครบอยที่สุดตอเดือน 

 

ซึ่งสามารถเขียนอยูในรูปของสมการไดดังนี้ 

 
' '

' '
3 3

0 1

Pr( | )
1

i j i j

i h i h

x B x B

ij i
x B x B

h h

e eP Y j x
e e

= =

= = = =
+∑ ∑

               (3.7) 

 

การประมาณคาแบบจําลองมัลติโนเมียลโลจิต  สามารถทําไดโดยใชวิธีภาวะความ

นาจะเปนสูงสุด (Maximum Likelihood Function)  ดังสมการ (3.8) 

 

''
2

1 1 1

ln( ( ,..., )) ln(1 )i h

n m m
x B

MNL m ij i j
i j h

L B B Y x B e
= = =

⎛ ⎞
= − +⎜ ⎟

⎝ ⎠
∑ ∑ ∑              (3.8) 

 

ในขณะที่การเปรียบเทียบโอกาสในการเกิดเหตุการณ 1,2,3iY =   กับโอกาสในการ

เกิดเหตุการณ 0iY =   สามารถกระทําไดในรูปของ  log-odd ratios  ดังนี้ 

 

( )'Pr( | )ln
Pr( | )

i
i j h

i

Y j x x B B
Y h x

⎡ ⎤=
= −⎢ ⎥=⎣ ⎦

                (3.9) 
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เมื่อพิจารณาถึงการคํานวณผลกระทบสวนเพิ่ม  (marginal effect)  ของตัวแปรอิสระ

ในแบบจําลองมัลติโนเมยีลโลจิตตอความนาจะเปนในการเลือกดีสเคาทสโตร   ( 0,1, 2,3)j j =

สามารถคํานวณไดจากสูตร 

 

0

Pr( | ) m
i

ij j ih h ij j
hi

Y j x P B P B P B B
x =

∂ = ⎡ ⎤ ⎡ ⎤= − = −⎢ ⎥ ⎣ ⎦∂ ⎣ ⎦
∑             (3.10) 

 

จากขอกําหนด IIA  ที่กําหนดใหคารบกวนเปนอิสระตอกัน  สําหรับแตละบุคคลและแต

ทางเลือก  สงผลใหการเปรียบเทียบโอกาสในการเลือกดีสเคาทสโตร   (   1,  2,  3)  j j =  ตอ

โอกาสในการเลือกดีสเคาทสโตรที่เปนทางเลือกฐานของผูบริโภค ( 0)j =   ในรูปของ log-odd 

ratios  จะมีคาเทาเดิมเสมอ  ไมวาจะตัดหรือเพิ่มทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งเขามาในแบบจําลอง  

แตถาหากทางเลือกใดมีความสัมพันธกัน  ขอกําหนด IIA จะไมเปนจริง 
 
  

การทดสอบการละเมิดคุณสมบัติ Independent of Irrelevant Alternative (IIA) 
 

สําหรับวิทยานิพนธเลมนี้  ไดเลือกใชวิธี Hausman Test (1984)  ในการทดสอบการ

ละเมิดคุณสมบัติ IIA  (Long, J. S. and Freese, J.(2003))  ซึ่งมีข้ันตอนในการทดสอบ  ดังนี้ 

1.  ประมาณคาสัมประสิทธิ์  B   จากแบบจําลองมัลติโนเมียลโลจิต (Unrestricted 

model)   ซึ่งประกอบดวย  ทางเลือกทั้งหมด m ทางเลือก 

2.  ประมาณคาสัมประสิทธิ์  b   จากแบบจําลองมัลติโนเมียลโลจิต (Restricted 

model)  ที่ไดทําการตัดหนึ่งทางเลือกหรือมากกวาออกไปจากแบบจําลอง 

 

3.  ( ) ( ) ( ) ( )IIAH b - B ' Var_b -Var_B ^ -1 b - B= ⎡ ⎤⎣ ⎦  

 

4.  IIAH   มีการแจกแจงแบบ Chi-square ( )2χ   และมี Degree of freedom  

เทากับจํานวน row  ของ b   จึงตองนําคา IIAH  ที่คํานวณไดมาเปรียบเทียบกับคาที่ไดจากตาราง 

Chi-square ( )2χ   ถา IIAH  มีคามากกวาคาตาราง  แสดงวามีการละเมิดคุณสมบัติ IIA 
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3. การทดสอบความเหมาะสมของแบบจําลอง 

 

ในวิทยานิพนธเลมนี้  ไดเลือกใชวิธี LR-test  McFadden’s 2R  และ Counted 2R  ใน

การทดสอบความเหมาะสมของแบบจําลองโลจิตและมัลติโนเมียลโลจิต  ดังรายละเอียดตอไปนี้ 

1.  LR-test เปนการทดสอบความสอดคลองระหวางขอมูลเชิงประจกัษกับแบบจําลอง  

โดยสามารถคํานวณไดจากสูตร 

 
22ln 2ln ~UR R kLR L L χ= −  

 

URL  คือ  คา Maximum Log Likelihood Function 

RL   คือ  คา Maximum Log Likelihood Function  ที่กําหนดใหคาพารามิเตอรทุกตัว

มีคาเทากับศูนย  ยกเวน interceptB  
2.  McFadden’s 2R  หรือ Likelihood-ratio index  เปนการทดสอบความสามารถใน

การอธิบายของตัวแปรอิสระตอตัวแปรตาม  ซึ่งสามารถคํานวณไดจากสูตร 

 

2 1 UR
McF

R

LR
L

= −  

 

URL   คือ  คา Maximum Log Likelihood Function 

RL    คือ  คา Maximum Log Likelihood Function  ที่กําหนดใหคาพารามิเตอรทุกตัว

มีคาเทากับศูนย  ยกเวน interceptB  
3.  Counted 2R   ถูกนํามาใชในการทดสอบความแมนยาํในการทํานายของแบบ 

จําลองวา  สามารถทาํนายการเกิดเหตุการณไดถูกตองมากนอยเพยีงใด  ซึ่งสามารถคํานวณได

จากสูตร 

 

2 .   Counted 
 .  

No of Correct PredictionR
Total No of Observation

=
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3.2.3  การประมาณคาแบบจําลอง 

 
การตัดสินใจเลือกที่จะไปซื้อสินคาจากดีสเคาทสโตรใดบอยที่สุดตอเดือน  ข้ึนอยูกับตัว

แปรดานประชากรศาสตร  ตัวแปรดานพฤติกรรมของผูบริโภค  ตัวแปรดานกลยุทธและตัวแปรดาน

ความเส่ียงจากการซื้อ  ซึ่งสามารถเขียนในรูปทั่วไป (General form) ไดดังนี้ 

 
*

1 2 3 4 5

6 7 8

9 10 11

12 13

2 _ _
      _ 1_ 2 _
      3 _ 4 _ 5 _
      1_

iy AGE AGE INCOME P OBJ BUSINESS
TIME SUPERCHEAP ST VARIETY ST HOMESERVE
ST LOWPRICE ST SHORTTIME ST PROMOTION
PRO POINT RISK

β β β β β
β β β
β β β
β β ε

= + + + +
+ + +

+ + +
+ + +

 
*
iy    =  อรรถประโยชนที่ผูบริโภคคนที่ i ไดรับจากการไปซื้อสินคาที่ 

    ดีสเคาทสโตร j   บอยที่สุดตอเดือน 

 

AGE   =  อายุของผูบริโภค 

AGE2   =  อายุของผูบริโภคยกกําลังสอง 

 INCOME_P  =  รายไดโดยเฉล่ียตอเดือน 

 OBJ_BUSINESS =  วัตถุประสงคหลักในการซ้ือสินคาไปเพื่อการจําหนายหรือ  

        ประกอบกิจการสวนตัว 

TIME_SUPERCHEAP  =  ระยะเวลาที่ใชในการเดินทาง  จากบานไปยังหางซุปเปอรชีป     

      ส้ันที่สุด  เมื่อเทียบกับดีสเคาทสโตรขามชาติ  

ST1_VARIETY  =  การใหเหตุผลดานความหลากหลายของสินคาเปนอันดับแรก 

ST2_HOMESERVE =  การใหเหตุผลดานบริการสงสินคาถึงบานเปนอันดับแรก 

ST3_LOWPRICE =  การใหเหตุผลดานราคาถูกเปนอันดับแรก 

ST4_SHOTTIME =  การใหเหตุผลเกี่ยวกับระยะเวลาที่ใชในการเดินทางส้ันที่สุด 

                                            จากบานไปยังดีสเคาทสโตรที่ไปซื้อสินคาบอยที่สุดตอเดือน

        เปนอันดับแรก 

ST5_PROMOTION =  การใหเหตุผลดานการสงเสริมการขายเปนอันดับแรก 

PRO1_POINT               =  การใหการสะสมยอดซ้ือเพือ่แลกของสมนาคุณเปนเหตุจูงใจ 

                                         อันดับแรก 
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RISK   =  ความเสี่ยงทางกายภาพหรือความเสี่ยงอันเกิดจากคุณภาพ

         ของสินคา  

 iε    =  คารบกวน 

 

การประมาณคาแบบจําลองโลจิตและมัลติโนเมียลโลจิต  จะใชรูปทั่วไป (General 

form)  ที่มีลักษณะเดียวกัน  โดยมีความแตกตางเฉพาะจํานวนทางเลือกเทานั้น 

 

1. การประมาณคาโดยใชแบบจําลองโลจิต 

 

1iY =   ถาหากผูบริโภคไปซ้ือสินคาจากหางซุปเปอรชีปบอยที่สุดตอเดือน 

0iY =  ถาหากผูบริโภคไปซ้ือสินคาจากดีสเคาทสโตรขามชาติบอยที่สุดตอเดือน 

 

2. การประมาณคาโดยใชแบบจําลองมัลติโนเมียลโลจิต 

 

0iY =   ถาหากผูบริโภคไปซ้ือสินคาจากหางซุปเปอรชีปบอยที่สุดตอเดือน 

1iY =    ถาหากผูบริโภคไปซ้ือสินคาจากเทสโก-โลตัสบอยที่สุดตอเดือน 

2iY =   ถาหากผูบริโภคไปซ้ือสินคาจากบ๊ิกซีบอยที่สุดตอเดือน 

3iY =   ถาหากผูบริโภคไปซ้ือสินคาจากแม็คโครบอยที่สุดตอเดือน 

 

3.2.4  ประชากร  ขนาดของกลุมตัวอยางและการเก็บขอมูลภาคสนาม 

 

1. ประชากร 
 

ประชากรที่เปนเปาหมายในการศึกษาคร้ังนี้  คือ  ผูบริโภคที่เขามาจับจายซ้ือสินคา

ภายในหางซุปเปอรชีปและดีสเคาทสโตรขามชาติในพื้นที่จังหวัดภูเก็ตที่มีอายุต้ังแต 16-70 ป  โดย

ผูบริโภคที่เขามาซื้อสินคาภายในหางซุปเปอรชีป  คือ ผูบริโภคที่อาศัยอยูในพื้นที่จังหวัดภูเก็ตและ

พังงา (จากการสัมภาษณนายวิชัย  เพ็ชรดี, 4 ธันวาคม 2550)  ดังนั้น  ในวิทยานิพนธเลมนี้  จึงได

นําจํานวนประชากรทั้งหมดที่มีอายุต้ังแต 16-70 ป  และมีภูมิลําเนาอยูในพื้นที่จังหวัดภูเก็ตและ  

พังงา  มากําหนดกลุมเปาหมายในการศึกษา  โดยคาดวาผูบริโภคที่เขามาจับจายซ้ือสินคาในดีส
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เคาทสโตรขามชาติ  นาจะเปนผูบริโภคที่อาศัยอยูในสภาพทางภูมิศาสตรเดียวกับหางซุปเปอรชีป   

ซึ่งทั้ง 2 จังหวัด  มีจํานวนประชากรที่มีอายุต้ังแต 16-70 ป ทั้งหมด 394,662 คน (กรมการปกครอง, 

2550) 

 

2. ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 

ประชากรทีเ่ปนเปาหมายในการศึกษา คือ ประชากรที่มอีายุต้ังแต 16-70 ป   และมี 

ภูมิลําเนาอยูในพืน้ทีจ่ังหวัดภูเก็ตและพังงา  ซึง่มีจาํนวนทั้งหมด 394,662  คน  จากนั้นจึงนํามา

แทนคาในสูตรการสุมตัวอยางของ Yamane (1973)  ดังนี ้
 

2 2

394,662 400
1 1 394,662(0.05 )

Nn
Ne

= = =
+ +

 คน 

 

จากการคํานวณดวยสูตรดังกลาวขางตน  จะไดจํานวนตัวอยางทั้งหมด  จํานวน 400 

คนและเพื่อใหไดตัวแทนการศึกษาที่ดี  ผูวิจัยจึงไดเลือกใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง

หรือแบบมีจุดมุงหมาย ( Purposive sampling)  เพื่อใหเขาถึงกลุมตัวอยาง  นั่นคือ  กลุมตัวอยาง

ตองเปนผูบริโภคที่เขามาจับจายใชสอยในหางซุปเปอรชีปและดีสเคาทสโตรขามชาติในพื้นที่

จังหวัดภูเก็ตและมีอายุต้ังแต 16-70 ป  โดยผูวิจัยไดกําหนดโควตากลุมตัวอยางของหางซุปเปอรชีป 

จํานวน 150 คน  ดีสเคาทสโตรขามชาติ จํานวน 255 คน  จากนั้นจึงแบงกลุมตัวอยางของเทสโก-

โลตัส  บ๊ิกซีและแม็คโคร จํานวนดีสเคาทสโตรละเทา ๆ กัน คือ  85 คน  รวมทั้งส้ิน 405 คน  ซึ่ง

เหตุผลในการกําหนดจํานวนกลุมตัวอยางของดีสเคาทสโตรขามชาติแตละรายจํานวนเทากัน  เกิด

จากรูปแบบการประกอบธุรกิจที่คลายคลึงกันมากของดีสเคาทสโตรขามชาติทั้ง 3 ราย   

 

3. การเก็บขอมูลภาคสนาม 

 

เพื่อใหทุกหนวยของกลุมตัวอยางมีโอกาสถูกเลือกเทา ๆ กัน  ผูวิจัยจึงกําหนดชวงเวลา

ในการสัมภาษณออกเปน 3 ชวงเวลาดวยกัน  กลาวคือ  ชวงเวลา 9.00-12.00 น. ในชวงเชา  

ชวงเวลา 13.00-16.00 น.  ในชวงบายและชวงเวลา 17.00-20.00 น. ในชวงเย็นและกลางคืน  โดย

ทําการเก็บรวบรวมขอมูลทั้งวันธรรมดา (วันจันทร-ศุกร) และวันหยุด (วันเสาร-อาทิตย)  เนื่องจาก

กลุมตัวอยางที่ซื้อสินคาคนละชวงเวลาของวันและผูบริโภคที่ซื้อสินคาในชวงวันธรรมดาและวนัหยดุ  



70 
 
นาจะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาจากดีสเคาทสโตรที่แตกตางกันออกไป  การเก็บรวบรวมขอมูล

ไดใชเวลาประมาณ 3 สัปดาห (ระหวางวันที่ 2-20 มิถุนายน 2551)  และทําการสัมภาษณบริเวณ

ดานหนาดีสเคาทสโตรทั้ง 4 แหง  จากการที่ผูวิจัยคาดวา  กลุมตัวอยางที่ไปซื้อสินคาจากดีสเคาท

สโตรใดดีสเคาทสโตรหนึ่ง  ดีสเคาทสโตรดังกลาวนาจะเปนดีสเคาทสโตรที่ผูบริโภคไปซ้ือสินคา

บอยที่สุดตอเดือนหรืออยางนอยนาจะเปนผูบริโภคที่เปนลูกคาเปาหมาย  สําหรับรานคาปลีก

สมัยใหม  ประเภทดีสเคาทสโตร 

การเก็บรวบรวมขอมูลจากผูบริโภคในแตละชวงเวลาของวัน ผูวิจัยไดทําการสัมภาษณ

ผูบริโภคชวงละ 10 ชุด  ใน 1 วันเก็บรวบรวมแบบสอบถามได  จํานวน 30 ชุด  โดยในวันที่ 1-5 ของ

การเก็บรวบรวมขอมูล  ทําการสัมภาษณหนาหางซุปเปอรชีป  วันที่ 6-8 ทําการสัมภาษณผูบริโภค

หนาเทสโก-โลตัส  วันที่ 9-11 ทําการเก็บรวบรวมขอมูลหนาบ๊ิกซีและวันที่ 12-14 ทําการเก็บ

รวบรวมขอมูลหนาแม็คโคร  การเก็บรวบรวมขอมูลจากดีสเคาทสโตรขามชาติแตละแหง  แตกตาง

จากหางซุปเปอรชีปตรงที่การเก็บรวบรวมขอมูลในวันที่ 3 ทําการสัมภาษณผูบริโภคในชวงเชาและ

กลางวัน ชวงละ 8 ชุดและชวงเย็น-กลางคืน จํานวน 9 ชุด เพราะฉะนั้นในวันที่ 3 เก็บแบบสอบถาม

จํานวน 25 ชุด  รวมทั้งส้ิน 405 ชุด  และเพื่อใหความคิดเห็นทั้งหมดที่เก็บรวบรวมได  มีการ

กระจายตัวของขอมูลอยูในชวงอายุที่เปนเปาหมายในการศึกษา  ผูวิจัยจึงไดจําแนกกลุมตัวอยาง

ตามอายุอีกคร้ังหนึ่ง  นั่นคือ  อายุ  16-20 ป  จํานวน 42 คน  อายุ 21-30 ป  จํานวน 97 คน  อายุ 

31-40 ป  จํานวน 105 คน  อายุ 41-50 ป  จํานวน 84 คน  อายุ 51-60 ป  จํานวน 50 คนและอายุ 

61-70 ป  จํานวน 27 คน (คํานวณตามสัดสวนของประชากรที่มีอายุอยูในชวงดังกลาว) 

 


