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ส่วนประสมการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ที่มีผลต่อผู้หญิงวัยท างาน 

ในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางออนไลน์ 

นัยรัตน์  ตันตราสืบ* และธันยานี  โพธิสาร** 

บทคัดย่อ 

การค้นคว้าแบบอิสระนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีผลต่อผู้หญิง 

วัยท างานในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางออนไลน์ โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ 

รวบรวมขอ้มูล และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิตเิชงิพรรณนา โดยสถิตท่ีิใชไ้ด้แก่ ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย เป็นต้น 

ผลการศึกษาสามารถสรุปได้ดังนี้  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 25 ถึง 30 ปี การศึกษา

ระดับปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 15,001 ถึง 25,000 บาท อาชีพเป็นลูกจ้าง/พนักงานบริษัทเอกชน  

ผู้ตอบแบบสอบถามพักอาศัยอยู่บ้านเดี่ยว โดยมีพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ต 1 คร้ังต่อวันในช่วงเวลาระหว่าง 18.01  

ถึง 24.00 น. โดยเฉลี่ยใช้เวลามากกว่า 2 ชั่วโมง และใช้งานผ่านโทรศัพท์ หรือ สมาร์ตโฟน  จุดประสงค์ในการใช้งาน

อินเทอร์เน็ตเพื่อเป็นช่องทางติดต่อสื่อสารกับบุคคลต่าง ๆ  เช่น ใช้ Social Network  Email เป็นต้น ผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางออนไลน์ต่อคร้ังราคาระหว่าง 501 ถึง 1,000 บาท โดยเลือกช าระเงินผ่านตู้ ATM 

สื่อท่ีท าให้รู้จักร้านจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางออนไลน์ คือ Facebook  Instagram จุดประสงค์ในการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อเสริมความงาม และเหตุผลส าคัญท่ีสุดในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางออนไลน์ได้แก่ 

สามารถเลือกซื้อได้สะดวก สามารถเปรียบเทียบข้อมูล และราคาได้หลายเว็บไซต์ โดยผู้ตอบแบบสอบถามจะซื้อ

ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารปีละครัง้  โดยคร้ังลา่สุดมีความรู้สกึพอใจในระดับปานกลาง  

ส่วนประสมการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีผลต่อผู้หญิงวัยท างานในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทาง

ออนไลน์ พบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อผู้หญิงวัยท างาน โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลอันดับแรก 

ได้แก่ เมื่อรับประทานติดต่อกันเป็นระยะเวลานาน ๆ ต้องไม่มี ผลข้างเคียงกับสุขภาพ  ปัจจัยด้านราคา มีผลต่อผู้หญิงวัย

ท างาน โดยรวมอยูใ่นระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผล อันดับแรก ได้แก่ มีการบอกวิธีการช าระเงินชัดเจน ปัจจัยด้านการ

จัดจ าหน่าย มีผลต่อผู้หญิงวัยท างาน โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผล อันดับแรก ได้แก่ เว็บไซต์มีข้อมูล

รายละเอียดอธิบายไว้อย่างชัดเจน ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อผู้หญิงวัยท างาน โดยรวมอยู่ในระดับมาก  

โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผล อันดับแรก ได้แก่ มีการ Review สินค้าจากผู้ท่ีเคยใช้ผลิตภัณฑ์มาแล้ว ปัจจัยด้านการรักษาความ

เป็นส่วนตัว มีผลต่อผู้หญิงวัยท างาน โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลอันดับแรก ได้แก่ การมีระบบรับรอง

ความปลอดภัยข้อมูล และการช าระเงิน และปัจจัยด้านการให้บริการส่วนบุคคล มีผลต่อผู้หญิงวัยท างาน โดยรวมอยู่ใน

ระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผล อันดับแรกได้แก่ มีการให้ค าแนะน าสนิค้าท่ีเหมาะสมแก่ลูกค้า    

                                                           
*
 นกัศกึษาหลกัสตูรบริหารธรุกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ 

** ดร. อาจารย์ภาควิชาการตลาด คณะบริหารธรุกิจ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ 
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ABSTRACT 

The purpose of this independent study was to study electronic marketing mix affecting working-aged 

women towards purchasing food supplements via online. The online questionnaire was used to collected data, and 

descriptive statistics as frequency, percentage and mean were used to analyze the data. 

The study revealed that the respondents were in age between 25–30 years, educated at bachelor 

degree level with a salary between 15,001 to 25,000 Baht, and were employed by private companies. The 

respondents lived in detached house, and used internet only one time a day during 18.01–24.00 p.m. The average 

for internet usage was more than 2 hours, and the internet was used through mobile phone or smart phone. The 

objective for using the internet such as social network, e-mail, etc. was for communicating with others. The price 

that most respondents purchased food supplements via online was between 501 and 1,000 Baht by paying through 

ATM. The media that introduced food supplements to respondents was Facebook and Instagram. The objective for 

purchasing food supplements was for beauty. The reason that the respondents chose to purchase food supplements 

via online was the convenience and the ability to compare price and information from various websites. The 

respondents bought the food supplements only once a year, and the latest satisfaction was in medium level. 

Electronic marketing mix affecting working-aged women towards purchasing food supplements via 

online: The product factor toward working-aged women was in excellent rank. The first sub-factor that affected the 

most was there is no side-effect when having for a long period of time. The price factor toward working-aged 

women was in excellent rank. The first sub-factor that affected the most was the clear explanation in paying money. 

The place or distribution factor toward working-aged women was in excellent rank. The first sub-factor that affected 

the most was the website that provides clear explanation. The promotion factor toward working-aged women was in 

excellent rank. The first sub-factor that was reviewed by customers who consumed the product. The privacy factor 

toward working-aged women was in excellent rank. The first sub-factor that affected the most was the information 

and paying’s security. The personalization factor toward working-aged women was in excellent rank. The first sub-

factor that affected the most was suggesting suitable products to customers.. 

บทน า 

ปัจจุบัน ความนิยมในการใช้อินเทอร์เน็ตได้แพร่หลายและเพิ่มขึ้นอย่างมากโดยจากการ  ศึกษาของ

ส านักงานพัฒนาธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์พบว่า พฤติกรรมการใช้งาน อินเทอร์เน็ตเพิ่มขึ้นมากอย่างต่อเนื่อง  

ภายในระยะเวลา 12 ปี นับจากป ี2544 ถึงปี 2556 โดยผู้ใชอ้นิเทอร์เน็ต มีชั่วโมงการใช้งานอินเทอร์เน็ตต่อสัปดาห์เพิ่มขึ้น

ถึงร้อยละ 76.3 (ส านักนโยบายและส่งเสริมธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2556) นอกจากนี้อินเทอร์เน็ตก็ได้มีบทบาท  

มากขึ้นทางธุรกิจโดย เฉพาะอยา่งยิ่งในการซื้อขายสินค้าและบริการออนไลน์ หรือธุรกิจพาณิชย์ออนไลน์ (E-Commerce) 
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โดยในปี 2556 มีสินค้าของผู้ประกอบการไทยท่ีขาย ในโลกออนไลน์มากกว่า 10 ล้านรายการ และมีแนวโน้มเติบโตขึ้น

อย่างตอ่เนื่อง (ภาวุธ พงษว์ทิยภานุ, 2556: ออนไลน์) ทัง้นี้เนื่องมาจากการซื้อขาย สินค้าออนไลน์ มีข้อดีคือ ลดเวลาการ

เดินทาง สอดคล้องกับชีวิตของคนยุคใหม่ สะดวก และง่ายต่อการค้นหาสินค้า สามารถเลือกซื้อสินค้าได้ในราคา

สมเหตุสมผลจากร้านคา้ออนไลน ์มากมาย ท าให้การซื้อขายออนไลน์ก าลังเป็นท่ีนิยมอยา่งมาก 

ผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร เป็นสนิค้าท่ีก าลังเป็นท่ีนิยมอยา่งมากในปัจจุบัน และมีแนวโน้มท่ีจะได้รับความนิยม

เพิ่มขึ้นอย่างตอ่เนื่อง เนื่องจากในปัจจุบัน คนท่ัวไปมกีารศึกษา และมีความรู้ความเข้าใจในเร่ืองสุขภาพมากขึ้น ท าให้มีการ

ดูแลสุขภาพตัวเองมากขึ้น และนยิมท่ีจะปอ้งกันตัวเองกอ่นท่ีจะเผชญิกับโรคภัยในอนาคต (แนวโนม้สุขภาพในประเทศไทย, 

2551: ออนไลน์) ท าให้ความนิยมในการบริโภคผลิตภัณฑเ์สริมอาหารเพิ่มมากขึน้ ผลิตภัณฑ ์เสริมอาหาร มีมูลคา่ตลาดใน

ปี 2556 มากกว่า 3.5 พันล้านบาท นับเป็นตลาดท่ีก าลังเติบโตอย่าง รวดเร็วถึงปีละ 10% และมีการแข่งขันสูงมาก  

(สวยเด้ง 2 พันลา้นเฟือ่ง เม็ด-ผง เฮโลเข้าตลาด, 2557: ออนไลน์) โดยผู้บริโภคหลักของกลุม่อาหารเพื่อสุขภาพ ส่วนมาก

เป็น ผู้หญงิวัยท างาน อายุ 25-40 ปี (ตลาดอาหารเพื่อสุขภาพของโลก, 2552: ออนไลน์) ซึ่งเป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีการดูแล

สุขภาพมาก มีก าลังซื้อสูง และสามารถตัดสินใจซื้อได้ด้วยตัวเอง ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเป็นสินค้า ท่ีต้องอาศัยข้อมูลใน

การเลอืกซือ้คอ่นข้างมาก เนื่องจากอาจส่งผลอันตรายตอ่สุขภาพได้ หากเลอืกซือ้สนิค้าท่ีไม่มีคุณภาพมาตรฐาน หรือของ

ลอกเลียนแบบ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางออนไลน์ ซึ่งได้รับความนิยมมากขึ้นในปัจจุบันนั้น 

ไมม่ผีู้เชี่ยวชาญหรือพนักงานขาย ช่วยแนะน าสินค้าหรือให้ค าปรึกษา แตกตา่งจากการซื้อผ่านร้านคา้โดยตรง ดังนั้นจึงเป็น

สิ่งจ าเป็นอยา่งยิ่ง ที่ผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑเ์สริมอาหารออนไลน์ จะตอ้งทราบว่าผู้บริโภคกลุ่มหลักซึ่งเป็นผู้หญิงวัย

ท างาน มีปัจจัยท่ีใช้ในการเลือกซื้อสินค้าออนไลน์อย่างไรบ้าง เพื่อท่ีจะสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า

เป้าหมายได้อยา่งถูกตอ้ง 

ด้วยเหตุนี้  ผู้ศึกษาจึงต้องการศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีผลต่อผู้หญิงวัยท างานใน

การซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางออนไลน์ ท้ังนี้ เพื่อจะได้ทราบว่ามีส่วนประสมทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ใดบ้าง ท่ีมี

ผลตอ่การตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑเ์สริมอาหารทาง ออนไลน์ของผู้หญงิวัยท างาน ซึ่งเป็นกลุ่มท่ีมีการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารมากท่ีสุด เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผู้ท่ีสนใจ หรือร้านค้าท่ีขายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางออนไลน์  เพื่อจะได้น าข้อมูล

จากการศกึษานี้ไปเป็นแนวทางในการปรับปรุง และพัฒนาธุรกิจของตนเองต่อไป 

วัตถุประสงค ์

 เพื่อศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีผลต่อผู้หญิงวัยท างานในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารทางออนไลน ์
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. เพื่อให้ทราบถึงส่วนประสมการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีผลต่อผู้หญิงวัยท างานในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารทางออนไลน ์

2. เพื่อให้ผู้ประกอบการธุรกิจด้านผลิตภัณฑ์เสริมอาหารออนไลน์ สามารถน าข้อมูล ไปใช้เป็นแนวทางใน

การประกอบธุรกิจได้ 

กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา 

ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาโดยอยู่บนพื้นฐานของกรอบแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมการตลาดออนไลน์ ซึ่งมี

รายละเอยีดดังนี้ 

ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 

วิเชียร วงศ์ณิชชากุล และคณะ (2550: 13-16) และจิตรลดา วิวัฒน์เจริญวงศ์ (2553: ออนไลน์)  

ได้กล่าวถึงส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (Online Marketing Mix) ว่าเป็นองค์ประกอบการตลาดแบบใหม่ ซึ่ง

ประกอบด้วย 6 P’s ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

การรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) และการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) โดยส่วนประสมการตลาดออนไลน์

ทุกปัจจัย มีความเกี่ยวเนื่องกัน และมคีวามส าคัญอยา่งยิ่งในการด าเนินการตลาดออนไลน์ ซึ่งมรีายละเอยีดดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งท่ีน าเสนอขายเพื่อสนองตอบต่อความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 

โดยแบ่งการพิจารณาออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ สินค้าท่ีสามารถจับต้องได้ (Physical Goods) สินค้าดิจิตอล (Digital 

Goods) และธุรกิจบริการ (Services) 

2. ราคา (Price) เป็นสิ่งท่ีก าหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของเงินตรา หรือเป็นมูลค่าท่ียอมรับในการ

แลกเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ท่ีน าเสนอ ซึ่งจ าเป็นต้องค านึงถึงปัจจัยในการตั้งราคาของผลิตภัณฑ ์ได้แก่ ต้องค านึงถึงราคาตลาด

เป็นหลัก การคิดเผื่อราคาค่าขนส่ง สินค้าราคาถูกอาจจะขายไม่ได้เสมอไป อาจต้องเน้นเร่ืองความสะดวกในการสั่งซื้อ 

และสินค้าท่ีมีราคาถูกเกินไปอาจขายแบบรวมแพ็ก 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution) เป็นกระบวนการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิต

ไปสู่ผู้บริโภคหรือตลาดเป้าหมาย ซึ่งปัจจัยในการพิจารณาช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านระบบออนไลน์ โดยมี

เว็บไซต์เป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ ควรพิจารณาปัจจัยต่าง ๆ ได้แก่ เว็บไซต์ต้องใช้งานง่าย การเข้าเว็บไซต์

หรือดาวนโ์หลดเร็ว ข้อมูลท่ีน าเสนอชัดเจนนา่สนใจ และความปลอดภัยของขอ้มูล 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารทางการตลาดระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ หรือ

ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายโดยมีวัตถุประสงค์ท่ีส าคัญเพื่อเตือนความทรงจ า แจ้งข่าวสาร หรือชักจูงใจให้เกิดความต้องการใน

ผลิตภัณฑ์ และการตัดสินใจซื้อ โดยการประชาสัมพันธ์ต้องมีการเตรียมความพร้อมก่อน ได้แก่ ต้องมีข้อมูลต่าง  ๆ  

พร้อมและสมบูรณ์ สร้างจุดเด่นของเว็บไซต์เพื่อจดจ าง่าย สร้างบรรยากาศความคึกคักโดยลูกค้าเข้าร่วมกิจกรรม  

และพิจารณากลุ่มเป้าหมายและงบประมาณ ซึ่งการประชาสัมพันธ์มีหลายวิธี เช่น การโฆษณาด้วย  แบนเนอร์  
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(ป้ายโฆษณา) โฆษณาผ่านทางอีเมลล์ โฆษณาโดยการเสียค่าใช้จ่ายกับเว็บไซต์อื่น โฆษณาด้วยระบบสมาชิกแนะน า

สมาชิก โฆษณาด้วยการแลกลงิค์กับเว็บไซต์อื่น โฆษณาบน Search Engine หรือ Web Directory เป็นต้น 

5. การรักษาความเป็นสว่นตัว (Privacy) เป็นนโยบายท่ีผู้ประกอบการหรือองค์กรต่างๆ ก าหนดเพื่อรักษา

ความเป็นส่วนตัว (Privacy) ของลูกค้า เป็นการสร้างความน่าเชื่อถือให้กับผู้ประกอบการหรือองค์กรต่าง ๆ โดยเฉพาะ

ข้อมูลเกี่ยวกับการรักษาความเป็นสว่นตัว (Privacy) เชน่ ที่อยู่ หมายเลขโทรศัพท์ หมายเลขบัตรเครดิต เป็นต้น 

6. การให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) เป็นลักษณะการบริการแบบโต้ตอบร่วมกัน (Interactive) 

ระหว่างผู้ประกอบการกับลูกค้าแบบเจาะจงบุคคล เรียกว่า การตลาดแบบหนึ่งต่อหนึ่ง  (One to One Marketing)  

เพื่อน าเสนอสิ่งท่ีตรงใจลูกค้า อ านวยความสะดวกให้กับลูกค้าและสรา้งความเป็นกันเองและความประทับใจให้กับลูกค้า 

วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 

ทัณฑิมา เชื้อเขียว (2550) ได้ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมในการซื้อสินค้าและบริการผ่านเว็บไซต์พาณิชย์

อเิล็กทรอนิกสข์องผู้บริโภคในจังหวัดเชยีงใหม่ ผลการศึกษาพบวา่ผู้บริโภคส่วนใหญ่ใช้อินเทอร์เน็ตเป็นระยะเวลามากกว่า 

6 ปี โดยใช้อินเทอร์เน็ตความเร็วสูง และผู้บริโภคซื้อสินค้าท้ังท่ีจับต้องได้ และจับต้องไม่ได้ รวมถึงบริการต่างๆ  

ผ่านเว็บไซต์อิเล็กทรอนิกส์ โดยสินค้าท่ีจับต้องได้ท่ีผู้บริโภคในวัยท างานท่ีมีอายุระหว่าง 26 - 30 ปี นิยมซื้อมากเป็น

อันดับหนึ่งและแตกต่างจากผู้บริโภคในวัยอื่นคือ เคร่ืองส าอาง ส่วนสินค้าท่ีจับต้องไม่ได้ท่ีผู้บริโภคในวัยท างานท่ีมีอายุ

ระหว่าง 26 – 30 ปีนิยมซื้อมากเป็นอันดับหนึ่งคือ การดาวน์โหลดเพลง เหตุผลท่ีผู้บริโภคเลือกซื้อสินค้าและบริการผ่าน

เว็บไซต์อิเล็กทรอนิกส์ อันดับแรกคือ ความสะดวกในการซื้อ นอกจากนี้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ด้าน  

ยังมีความส าคัญตอ่การใช้อินเทอร์เน็ตในการเลือกซื้อสินค้าและบริการโดยมีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมากเรียงตามล าดับ

คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย ด้านราคา ด้านสินค้าและบริการ และด้านการส่งเสริมการตลาด ส าหรับปัญหาท่ีพบคือ 

สินค้าและบริการท่ีได้รับไม่มีคุณภาพ ราคาของสินค้าและบริการไม่เป็นท่ีพึงพอใจรวมถึงได้รับสินค้าล่าช้า ไม่ตรงเวลา 

และกิจกรรมสง่เสริมการตลาดไมน่่าสนใจ 

เสาวนีย์ ใจมูล (2554) ได้ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของคนวัยท างานในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อ

เคร่ืองส าอางออนไลน์ ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบส่วนใหญ่เป็นหญิง สถานภาพโสด มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ระหว่าง 

10,001 – 15,000 บาท ระดับการศึกษาสูงสุดคือ ปริญญาตรี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน ผู้ตอบ

ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองส าอางออนไลน์ท่ีผ่านมาคือ ผลิตภัณฑ์และอุปกรณ์ส าหรับแต่งหน้า และนิยมซื้อ

เครื่องส าอางออนไลน์จากเว็บไซด์ร้านคา้ออนไลน ์(E-Shop Web Site) โดยเหตุผลท่ีซื้อเนื่องจากเห็นว่ามีราคาถูกกว่าการ

ซื้อโดยวิธีอ่ืน วัตถุประสงค์ในการซื้อ คือ เพื่อใช้เอง และส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อเองในโอกาสพบสินค้าท่ีถูกใจ โดยช าระเงิน

โดยวิธีโอนผ่านธนาคาร หลังจากซื้อเครื่องส าอางออนไลน์และได้รับเครื่องส าอางแล้ว ผู้ตอบส่วนใหญ่มคีวามรู้สึกพงึพอใจ

ในระดับมาก ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์พบว่าผู้ตอบให้ความส าคัญต่อปัจจัยดังกล่าวท้ัง  

6 ด้าน โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยเรียงล าดับคือ ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว ด้านสินค้า  

ด้านราคา ด้านการให้บริการส่วนบุคคล และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดในแต่ละด้าน 

ได้แก่ ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย คือ เว็บไซต์มีการปรับปรุงให้ทันสมัยอยู่เสมอ (Update) ปัจจัยด้านการรักษาความเป็น
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ส่วนตัว คือ มีการเก็บข้อมูลส่วนตัวของลูกค้าไว้เป็นความลับได้ดี เช่นรายชื่อลูกค้า หมายเลขบัตรเครดิต ท่ีอยู่หมายเลข

โทรศัพท์และอีเมลล์ เป็นต้น ปัจจัยด้านสินค้า คือ สินค้ามีความทันสมัย ปัจจัยด้านราคา คือ ราคาสินค้าถูกกว่าการซื้อ

ด้วยวิธีอื่น ปัจจัยด้านการให้บริการส่วนบุคคล คือ เว็บไซด์มีการจัดระบบบันทึกข้อมูลสินค้าท่ีลูกค้าเคยสั่งซื้อหรือเคยดู

ข้อมูล และปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด คือ การโฆษณาบนอนิเทอร์เน็ต น่าเชื่อถอืและน่าสนใจ ในด้านปัญหาท่ีผู้ตอบ

พบจากการซื้อเครื่องส าอางออนไลน์ท่ีมีต่อปัจจัยสว่นประสมการตลาดออนไลน์พบวา่ ด้านสินค้า ด้านราคา และด้านการ

รักษาความเป็นส่วนตัว ผู้ตอบส่วนใหญ่ไม่พบปัญหา ส่วนปัญหาด้านการจัดจ าหน่ายพบว่าได้รับสินค้าล่าช้า ปัญหาด้าน

การส่งเสริมการตลาดพบว่าไม่มีสินค้าทดลองใช้ และปัญหาด้านการให้บริการส่วนบุคคลพบว่า  ไม่มีการให้ค าแนะน า 

ค าปรึกษา เกี่ยวกับขอ้สงสัยต่าง ๆ ให้กับลูกค้าผ่านเว็บไซต์ 

ศศิวรรณ เดชคุณากร (2551) ได้ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์ อาหาร เสริมของกลุ่มวัย

ท างานในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม โดยท าการ สอบถามจากลูกค้าท่ีบริโภคผลิตภัณฑ์

อาหารเสริม จ านวน 400 คน โดยสถิต ิที่ใชใ้นการวิเคราะห์ ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย ผลการศึกษาพบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง มีอายุระหว่าง 25-29 ปี การศึกษาสูงสุดระดับ ปริญญาตรี ประกอบอาชีพ

เป็น พนักงานเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนตั้งแต่ 10,000 บาทขึ้นไป แต่ไม่เกิน 20,000 บาท โดยมีจ านวนสมาชิก

ครอบครัว 3-4 คน ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อ ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมประเภทบ ารุง ยี่ห้อท่ีได้รับความนิยมมาก คือ ยี่ห้อ

แบรนด์ มีวัตถุประสงค์ เพื่อดูแลสุขภาพสม่ าเสมอ ได้มีการตัดสินใจซื้อด้วยตัวเอง   โดยซื้อจาก พนักงานขายโดยตรง มี

ค่าใช้จ่ายในการซื้อแต่ละคร้ังประมาณ 500-1,000 บาท โดยมีการซื้ออย่าง น้อยเดือนละ 1 คร้ัง โดยได้รับข้อมูล

ผลิตภัณฑม์าจากคนรูจ้ัก / เพื่อน / และจากสื่อวทิยุ / โทรทัศน์ ปัจจัยสว่นประสม การตลาด ที่มผีลตอ่การตัดสนิใจบริโภค

ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม อยู่ในระดับมาก เรียงตามล าดับ คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านราคา 

ส่วนดา้นการจัดจ าหนา่ย อยู่ในระดับเฉย 

ขอบเขตการศึกษา 

ขอบเขตเนื้อหา 

เนื้อหาในการศึกษาคร้ังนี้ศึกษาเกี่ยวกับการศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดอิเล็ก ทรอนิกส์ซึ่งประกอบไป

ด้วย 6 ปัจจัยหลัก คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place)  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

การรักษาความเป็นสว่นตัว (Privacy) และการให้บริการ ส่วนบุคคล (Personalization) ท่ีมีผลต่อผู้หญิงวัยท างานในการซื้อ

ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารทางออนไลน์ 

ประชากร 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาครัง้นี้คอื ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ผู้หญิงวัยท างานท่ีอาศัยอยู่ในประเทศ

ไทย และเคยซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางออนไลน์  เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนของผู้หญิงวัยท างาน  

ท่ีเคยซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางออนไลน์ ดังนั้นผู้ศึกษาจึงก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างไว้ท่ี  400 คน  และใช้วิธีการ

สุ่มตัวอยา่งแบบตามสะดวก  (Convenience Sampling) โดยผู้ศึกษาจะท าการโพสตล์ิงคข์องแบบสอบถามไว ้ตามเว็บบอร์ด

ของเว็บไซต์ขายผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร และเว็บบอร์ดท่ีมีการพูดคุยเกี่ยวกับเร่ืองสุขภาพ ความงาม และผลิตภัณฑ์เสริม
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อาหาร เชน่ ห้องสวนลุมพิน ีและห้องโต๊ะเครื่องแป้ง จาก www.pantip.com รวมถึงทางเฟซบุ๊คท่ีมีการขายผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารออนไลน์ เพื่อรวบรวมขอ้มูล  

วิธีการศึกษา 

ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  

เป็นขอ้มูลท่ีรวบรวมจากกลุ่มตัวอยา่งผู้บริโภค ซึ่งเป็นผู้หญิงวัยท างาน ท่ีเคยซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

ทางออนไลน์ โดยการใชแ้บบสอบถามออนไลน ์จ านวน 400 ชุด 

เครื่องมอืที่ใช้ในการศึกษา  

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมูล คือแบบสอบถามออนไลน์ โดยจะท าแบบสอบถามจาก Google 

Document เพื่อให้ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถตอบค าถามผ่านหน้าจอคอมพิวเตอร์ หรืออุปกรณ์พกพาอื่น ๆ   

โดยแบบสอบถาม จะแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ อายุ  การศึกษา รายได้ อาชีพ ที่พักอาศัย เวลาและ

ระยะเวลาท่ีใชอ้นิเทอร์เน็ต อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการเล่นอนิเทอร์เน็ต กิจกรรมท่ีชอบท าบนอนิเทอร์เน็ต  เป็นต้น 

ส่วนท่ี 2 ส่วนประสมการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีผลต่อผู้หญิงวัยท างานในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารทางออนไลน ์ได้แก่ ผลิตภัณฑ ์(Product) ราคา (Price) การจัดจ าหนา่ย (Place)  การสง่เสริมการตลาด (Promotion) 

การรักษาความเป็นสว่นตัว (Privacy) และการให้ บริการส่วนบุคคล (Personalization) 

สว่นท่ี 3 ข้อมูลปัญหาที่พบในการซื้อผลิตภัณฑเ์สริมอาหารทางออนไลน์ ของผู้หญงิวัยท างาน 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

ข้อมูลท่ีรวบรวมได้จากแบบสอบถาม จะน ามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

ประกอบด้วย ความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean)  

สรุปผลการศึกษา 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 25 ถึง 30 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 15,001 ถึง 25,000 บาท อาชีพเป็นลูกจ้าง/พนักงานบริษัทเอกชน พักอาศัยอยู่บ้านเดี่ยว  

โดยมีพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ต 1 คร้ังต่อวันในช่วงเวลาระหว่าง 18.01 ถึง 24.00 น. โดยเฉลี่ยใช้เวลามากกว่า 2 

ชั่วโมง และใช้งานผ่านโทรศัพท์ หรือ สมาร์ตโฟน จุดประสงค์ในการใช้งานอินเทอร์เน็ตเพื่อเป็นช่องทางติดต่อสื่อสารกับ

บุคคลต่างๆ  เช่น ใช้ Social Network , E-Mail เป็นต้น ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทาง

ออนไลน์ต่อคร้ังราคาระหว่าง 501 ถึง 1,000 บาท โดยเลือกช าระเงินผ่านตู้ ATM สื่อท่ีท าให้รู้จักร้านจ าหน่ายผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารทางออนไลน ์คือ Facebook  Instagram จุดประสงค์ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อเสริมความงาม 

และเหตุผลส าคัญท่ีสุดในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางออนไลน์ได้แก่ สามารถเลือกซื้อได้สะดวก สามารถ
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เปรียบเทียบแบบข้อมูล และราคาได้หลายเว็บ โดยจะซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารปีละคร้ัง โดยจากท่ีซื้อผลิตภัณฑ์ออนไลน์

ครัง้ล่าสุดมีความรู้สกึพอใจในระดับปานกลาง  

ส่วนที่ 2  ส่วนประสมการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีผลต่อผู้หญิงวัยท างานในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

ทางออนไลน ์

ตารางที่ 1 แสดงปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารทางออนไลน์ในล าดับสูงสุดของแตล่ะส่วน 

   ประสมการตลาดอเิล็กทรอนิกส์ 

ส่วนประสมการตลาดอเิล็กทรอนกิส์ ปัจจัยย่อยที่มีผลต่อผู้หญิงวัยท างานอนัดับแรก 

ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์

 

เมื่อรับประทานติดต่อกันเป็นระยะเวลานานๆตอ้งไม่มี 

ผลข้างเคียงกับสุขภาพ 

ปัจจัยดา้นราคา มกีารบอกวธีิการช าระเงินชัดเจน 

ปัจจัยดา้นช่องทางการจัดจ าหนา่ย เว็บไซต์มขี้อมูลรายละเอยีดอธิบายไว้อย่างชัดเจน 

ปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด มกีาร Review สินค้าจากผู้ท่ีเคยใชผ้ลิตภัณฑม์าแล้ว 

ปัจจัยดา้นการรักษาความเป็นสว่นตัว การมรีะบบรับรองความปลอดภัยข้อมูล และการช าระเงนิ 

ปัจจัยดา้นการให้บริการส่วนบุคคล มกีารให้ค าแนะน าสินค้าท่ีเหมาะสมแก่ลูกคา้ 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลปัญหาท่ีพบและข้อเสนอแนะในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางออนไลน์ ของผู้หญิงวัย

ท างาน   

ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีผลต่อผู้หญิงวัยท างานในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารทางออนไลน์ส าหรับภาพรวมผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่พบปัญหา 

 

ส่วนปัญหาท่ีมักจะพบในแต่ละด้านมีดังต่อไปนี้  ด้านสินค้า ได้แก่ ได้รับสินค้าไม่ตรงตามความต้องการ  

ด้านราคา ได้แก่  ราคาสินค้าแพงกว่าช่องทางออฟไลน์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ได้แก่ ได้รับสินค้าล่าช้า ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ได้แก่ ค าอธิบายสรรพคุณของตัวยาในเว็บไซต์ไม่ละเอียด หรือไม่มี ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว 

ได้แก่ ส่งข้อมูล ข่าวสารไปให้ลูกค้าโดยไม่ได้รับอนุญาต ด้านการให้บริการส่วนบุคคล ได้แก่  ไม่มีการให้ค าแนะน า 

ค าปรึกษา เกี่ยวกับขอ้สงสัยต่างๆ ให้กับลูกค้า 

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ  

 อภปิรายผล 

การศึกษาส่วนประสมการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีผลต่อผู้หญิงวัยท างานในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

ทางออนไลน์ ได้ใช้ขอบเขตในการศึกษา ประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัด



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                   ปีท่ี 1 ฉบับท่ี 2 (เมษายน – มถิุนายน 2558) 

 

Vol. 1 No. 2 (April – June 2015)   9 

 

จ าหนา่ย ปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด ปัจจัยด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว และปัจจัยด้านการให้บริการส่วนบุคคล 

ซึ่งสามารถอภปิรายผลการศึกษาได้ดังตอ่ไปน้ี 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อผู้หญิงวัยท างานในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางออนไลน์  โดยรวมอยู่ใน

ระดับมากโดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อผู้หญิงวัยท างานอันดับแรกในระดับมาก ได้แก่ เมื่อรับประทานติดต่อกันเป็นระยะ

เวลานานๆ ต้องไม่มี ผลข้างเคียงกับสุขภาพ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของทัณฑิมา เชื้อเขียว (2550) ท่ีศึกษาเร่ือง

พฤติกรรมในการซื้อสินค้าและบริการผ่านเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงใหม่  ท่ีพบว่าปัจจัย

ด้านผลิตภัณฑโ์ดยรวมมีผลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าและบริการ อยู่ในระดับมากเช่นกัน  

ปัจจัยด้านราคา 

ปัจจัยดา้นราคาท่ีมีผลต่อผู้หญงิวัยท างานในการซื้อผลิตภัณฑเ์สริมอาหารทางออนไลน์ โดยรวมอยูใ่นระดับ

มาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อผู้หญงิวัยท างาน อันดับแรกระดับมาก ได้แก่ มีการบอกวิธีการช าระเงินชัดเจน ซึ่งสอดคล้อง

กับผลการศึกษาของเสาวนีย์ ใจมูล (2554) ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของคนวัยท างานในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อ

เคร่ืองส าอางออนไลน์ ท่ีพบว่าปัจจัยด้านราคามีผลต่อกลุ่มผู้บริโภควัยท างานโดยรวมอยู่ในระดับมากเช่นกัน และปัจจัย

ยอ่ยด้านมีการบอกวธีิการช าระเงินชัดเจน มีผลอยู่ในระดับมากเช่นกัน ซึ่งแสดงให้เห็นว่าการสั่งซื้อสินค้าทางออนไลน์นั้น

การบอกวธีิการช าระเงินชัดเจน เป็นสิ่งท่ีลูกค้าให้ความส าคัญ  

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ปัจจัยดา้นช่องทางการจัดจ าหนา่ย ท่ีมีผลต่อผู้หญงิวัยท างานในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางออนไลน์ 

โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อผู้หญิงวัยท างานอันดับแรกในระดับมาก ได้แก่ เว็บไซต์มีข้อมูล

รายละเอยีดอธิบายไว้อย่างชัดเจน ซึ่งสอดคล้องกับผลการศกึษาของเสาวนยี ์ใจมูล (2554) ท่ีพบวา่ปัจจัยดา้นช่องทางการ

จัดจ าหนา่ยมผีลตอ่กลุม่ผู้บริโภควัยท างานโดยรวมอยูใ่นระดับมากเช่นกัน และปัจจัยย่อยด้านเว็บไซต์มีข้อมูลรายละเอียด

สินค้าบอกไว้อย่างชัดเจน มีผลอยูใ่นระดับมากเช่นกัน ซึ่งแสดงให้เห็นว่าการซือ้ขายทางออนไลน์น้ัน รายละเอยีดสินค้าเป็น

สิ่งท่ีส าคัญเนื่องจากผู้บริโภคจ าเป็นต้องมขี้อมูลไว้ประกอบการตัดสนิใจ  

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อผู้หญิงวัยท างานในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางออนไลน์ 

โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อย ท่ีมีผลต่อผู้หญิงวัยท างาน อันดับแรก ในระดับมาก ได้แก่ มีการ Review สินค้า

จากผู้ท่ีเคยใช้ผลิตภัณฑ์มาแล้ว ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของเสาวนีย์ ใจมูล (2554) ท่ีพบว่าปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาดมีผลต่อกลุ่มผู้บริโภควัยท างานโดยรวมอยู่ในระดับมากเช่นกัน  และยังสอดคล้องกับผลการศึกษาของ 

ทัณฑิมา เชื้อเขียว (2550) ท่ีพบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ โดยรวมอยู่ในระดับมาก

เช่นกัน แต่ไม่สอดคล้องในปัจจัยย่อย ท่ีพบว่าการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาด เช่น ลดแลก แจก แถม เป็นปัจจัยย่อย

อันดับแรกที่มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อ 
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ปัจจัยด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว  

ปัจจัยด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว ท่ีมีผลต่อผู้หญิงวัยท างานในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทาง

ออนไลน์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อผู้หญิงวัยท างานอันดับแรก ได้แก่ การมีระบบรับรองความ

ปลอดภัยข้อมูล และการช าระเงิน ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของเสาวนีย์ ใจมูล (2554) ท่ีพบว่า ปัจจัยด้านการ

รักษาความเป็นส่วนตัว ปัจจัยย่อยอันดับแรกท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ คือ มีการเก็บข้อมูลส่วนตัวของลูกค้าไว้เป็น

ความลับได้ดี เชน่ รายช่ือลูกค้า หมายเลขบัตรเครดิต อยู่หมายเลขโทรศัพท์และอีเมล เป็นต้น 

ปัจจัยด้านการให้บริการส่วนบุคคล  

ปัจจัยดา้นการให้บริการส่วนบุคคล ท่ีมีผลต่อผู้หญงิวัยท างานในการซื้อผลิตภัณฑเ์สริมอาหารทางออนไลน์ 

โดยรวมอยูใ่นระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อผู้หญงิวัยท างาน อันดับแรกได้แก่ มีการให้ค าแนะน าสินค้าท่ีเหมาะสมแก่

ลูกค้า ซึ่งไม่สอดคล้องกับการศึกษาของเสาวนีย์  ใจมูล (2554) ท่ีพบว่าปัจจัยด้านการให้บริการส่วนบุคคล ปัจจัยย่อย

อันดับแรกที่มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อ คือ เว็บไซต์มกีารจัดระบบบันทึกข้อมูลสนิค้าท่ีลูกค้าเคยสั่งซือ้หรือเคยดูขอ้มูล 

ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาส่วนประสมการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีผลต่อผู้หญิงวัยท างานในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารทางออนไลน์ ในคร้ังน้ีมขี้อเสนอแนะตามสว่นประสมการตลาดออนไลน์ดังตอ่ไปน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

ผู้ประกอบการร้านค้าออนไลน์ท่ีจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารนั้นควรมีการให้ข้อมูลท่ีถูกต้องของ

ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารทุกตัวท่ีมีจ าหนา่ย ในเร่ืองของสรรพคุณท่ีจะได้รับปริมาณการบริโภค รวมถึงระยะเวลาการบริโภค

ท่ีเหมาะสม หรอืแม้กระทั่งผลเสียท่ีอาจเกิดขึ้นหากรับประทานไม่ถูกต้องตามค าแนะน า โดยผู้ประกอบการควรเน้นสื่อสาร

กับลูกค้าท่ีสอบถามข้อมูล รวมถึง การมีเอกสารแนบ ชี้แจงการบริโภคตามมาตรฐานคุณภาพและความปลอดภัยของ

ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) เนื่องจากผู้บริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยดา้นเมื่อรับประทานติดต่อกัน

เป็นระยะเวลานานๆต้องไม่มี ผลข้างเคียงกับสุขภาพ เป็นอันดับแรก พร้อมท้ังนี้ควรให้ความส าคัญถึงระบบการสั่งซื้อท่ี

ถูกต้อง ผู้ประกอบการควรตรวจสอบค าสั่งซือ้ (Order) ทุกครัง้และทุกรายการก่อนการจัดส่งสินค้า เพื่อความถูกต้องและ

ลดความผิดพลาดท่ีอาจจะเกิดขึ้น 

จากการศึกษาพบว่า เหตุผลท่ีเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อเสริมความงาม ดังนั้นผู้ประกอบการ

ร้านคา้ออนไลน์อาจให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ท่ีเน้นดูแลด้านความงาม น ามาจ าหน่ายในสัดส่วนท่ีมากกว่า ผลิตภัณฑ์

ประเภทอื่น และอาจคิดสโลแกน เพื่อสร้างการจดจ า อาทิเชน่  “จุดเร่ิมตน้ของความสวย เร่ิมตน้....ท่ีน่ี”   

ด้านราคา 

 ผู้ประกอบการร้านค้าออนไลน์ท่ีจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารนั้นควรมีการบอกวิธีการช าระเงินชัดเจน 

ท้ังท่ีเป็นอักษร และรูปภาพ ประกอบ โดยค านึงถึงความง่ายต่อการท าความเข้าใจ และควรมีรูปสัญลักษณ์ด้านการช าระ

เงินหรือรูปเงิน วางไวใ้นต าแหน่งหนา้เว็บไซต์ท่ีเห็นได้อยา่งชัดเจน พรอ้มท้ังน้ีหากมีการสอบถามโดยการส่งข้อมูลสอบถาม 

ผู้ประกอบการควรอธิบายขั้นตอนการช าระเงินท่ีงา่ยและชัดเจนให้แกลู่กค้าอกีครัง้  
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ส าหรับการศึกษาคร้ังนี้ ปัญหาท่ีพบมากท่ีสุดคือ ความไม่มั่นใจในความปลอดภัยในการช าระเงิน ดังนั้น

ผู้ประกอบการควรสร้างความมั่นใจในความปลอดภัยในการช าระเงิน ให้เกิดขึ้นโดยในทุกขั้นตอนของการด าเนินธุรกรรม

นั้น จ าเป็นต้องมี เอกสาร รหัส ให้แก่ลูกค้า มีเบอร์โทรศัพท์ท่ีชัดเจนท้ังเบอร์โทรศัพท์มือถือ  เบอร์โทรศัพท์บ้านหรือ

ส านักงานและท่ีอยู่ เป็นต้น เพื่อเป็นการสร้างความเชื่อมั่นมากขึ้น หรือในเว็บไซต์อาจท า Review ของผู้เคยใช้บริการแล้ว 

เพื่อสร้างความมั่นใจให้มากยิ่งขึ้น 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ผู้ประกอบการร้านคา้ออนไลนท่ี์จ าหนา่ยผลิตภัณฑ์เสริมอาหารนัน้ควรออกแบบเว็บไซต์โดยให้ความส าคัญ

กับขอ้มูลรายละเอยีดผลิตภัณฑโ์ดยอธิบายไว้อย่างชัดเจน เมื่อท าการกดเข้าไปท่ีรูปภาพผลิตภัณฑ์ อาจมี Pop-Up แสดง

ถึงรายละเอยีดผลิตภัณฑ ์ลักษณะการบริโภค ข้อหา้มตา่งๆ รวมถึงราคา และบริการจัดสง่ เป็นต้น 

ส าหรับการศึกษาครัง้นี้ ปัญหาที่พบมากที่สุดคอื ได้รับสินค้าล่าช้า ดังนั้นทางผู้ประกอบการควรสร้างความ

เชื่อม่ันโดยท าประกาศหนา้เว็บไซต์ และการรับประกันหากสินค้าจัดส่งไม่ถึงภายใน 3 วัน (ภายในประเทศ) จะคืนเงินและ

ให้ใช้ผลิตภัณฑ์ได้ฟรีทันที และท้ังนี้ผู้ประกอบการควรวางแผนการรับค าสั่งซื้อและการจัดส่งให้ดีและถูกต้อง เช่น  

หากรับค าสั่งซือ้หลัง 11.00 น. จะถือว่าเป็นค าสั่งซื้อในวันถัดไป และเมื่อได้รับค าสั่งซื้อก็ควรท่ีจะรีบด าเนินการด้วยความ

รวดเร็ว  

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ผู้ประกอบการร้านค้าออนไลน์ท่ีจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารนั้นควรน าข้อมูลต่างๆ มาจาก ส านักงาน

คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) และแสดงเคร่ืองหมายสัญลักษณ์ “อย.” ท้ายข้อความ เพื่อสร้างความน่าเชื่อถือของ

เนื้อหาโฆษณาในเว็บไซต์ ท้ังน้ีความนา่เช่ือถือนัน้อาจมผีลกระทบจากลักษณะของตัวอักษรด้วยเชน่กัน ซึ่งควรเป็นลักษณะ

ของตัวอักษรท่ีเป็นทางการ การใช้สี โทนเข้ม ก็จะสามารถสร้างความน่าเชื่อถือเพิ่มขึ้นได้อีกทางหนึ่ง รวมถึ งในเว็บไซต์ 

ควรท า Review ประสบการณ์ตรงจากผู้ท่ีเคยใช้ผลิตภัณฑแ์ละเห็นผลอย่างแท้จริงเพื่อสร้างความเชื่อม่ันมากยิ่งขึน้ 

นอกจากการมีเว็บไซต์แล้ว ผู้ประกอบการอาจเพิ่มช่องทางท่ีใช้ในการโฆษณาเว็บไซต์ หรือผลิตภัณฑ์ของ

ตน ผ่าน Social Network อาทิเชน่ Facebook และ Instagram  เป็นต้น  

 

ปัจจัยด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว  

ผู้ประกอบการร้านค้าออนไลน์ท่ีจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารนั้นควรให้ค ามั่นสัญญาในเร่ืองข้อมูลส่วน

บุคคลว่าจะไมเ่ผยแพร่ต่อให้ผู้อื่น โดยแสดงค ายนืยันท่ีเห็นได้เด่นชัด และประกาศในเว็บไซต์ให้ลูกค้าได้รับทราบถึงนโยบาย

การรักษาความเป็นสว่นตัวให้แก่ลูกค้า ส่วนในดา้นความปลอดภัยข้อมูลในแง่อ่ืนนัน้ ผู้ประกอบการอาจใชเ้ทคโนโลยเีข้ามา

ชว่ยในการสร้างระบบป้องกัน หรอือาจใชบ้ริการของหนว่ยงานท่ีมีการเข้ารหัส  

พร้อมท้ังน้ีผู้ประกอบการควรน าเสนอให้ลูกค้ารับรู้ถึงเทคโนโลยดีังกล่าวดว้ยเพื่อความเชื่อม่ันในระบบรักษา

ความปลอดภัย และส าหรับการสง่ข้อมูลขา่วสารให้แก่ลูกค้านั้น ควรได้รับอนุญาตจากลูกค้าก่อนสง่ข้อมูลขา่วสารไป 
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ปัจจัยด้านการให้บริการส่วนบุคคล  

ผู้ประกอบการร้านค้าออนไลน์ท่ีจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารนั้นควรมีเมนูในหน้าเว็บไซต์ ส าหรับการ

สอบถามรายละเอียดสินค้าเป็นการส่วนตัว หรือ มีบริการตอบค าถามทาง Email พร้อมให้ค าแนะน า หรือ มีบริการ

สอบถาม ให้ค าปรึกษาทางโทรศัพท์ได้ ซึ่งท้ังนี้ผู้ให้ข้อมูลนั้นต้องให้ข้อมูลท่ีเป็นความจริง และเหมาะสมแก่ลูกค้า  

ตามมาตรฐานความปลอดภัยของ อย. โดยห้ามพูดหรือโฆษณาเกนิความเป็นจริง  
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