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บทคัดย่อ  
การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

จากร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยท าการเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม ซึ่งสอบถามจากผู้บริโภคท่ีเคยซื้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร จากร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ จ านวน 400 ราย และน าข้อมูลมาวิเคราะห์โดยใช้สถิติ 

เชงิพรรณนา ได้แก่ ค่าความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย ซึ่งสรุปผลการศึกษาได้ดังนี้ 

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21–30 ปี สถานภาพ โสด อาชีพ พนักงาน

บริษัทเอกชน การศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,00-25,000 บาท ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารท่ีรับประทาน

ส่วนใหญ่จากร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ชนิดเม็ด วัตถุประสงค์ในการซื้อ เพื่อรับประทานเอง ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ย

ต่อคร้ัง 501–1,000 บาท ความถี่ในการเลือกซื้อ เดือนละ 1 คร้ัง วิธีการเลือกซื้อ ซื้อยี่ห้อเดิมเป็นประจ า ดารา/บุคคลมี

ชื่อเสียง เป็นบุคคลผู้แนะน าท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการซื้อ อินเตอร์เน็ตเป็นแหล่งข้อมูลในการรู้จักร้านจ าหน่าย

ผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร และเหตุผลท่ีเลอืกซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร คือ เพื่อดูแลดา้นความงาม/ผิวพรรณ 

ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจากร้านค้าปลีกในอ าเภอ

เมืองเชียงใหม่ ท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ปัจจัยด้านบุคลากร และปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด ตามล าดับ และปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลในระดับปานกลาง ได้แก่ ปัจจัยด้านช่องทางการ 

จัดจ าหนา่ย ปัจจัยดา้นกระบวนการให้บริการ ปัจจัยด้านราคา และปัจจัยดา้นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

ตามล าดับ 

ปัจจัยย่อยของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ่ผู้บริโภคในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจากร้านค้าปลีกในอ าเภอ

เมืองเชียงใหม่ มีค่าเฉลี่ยสูงสุดแต่ละด้านมีดังนี้ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ คือ มีผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ให้เลือกหลาก หลาย

ยี่ห้อ ปัจจัยด้านราคา  คือ ราคา ไม่แพงเมื่อเทียบกับร้านค้าปลีกอื่นปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ มีหลายสาขา 

จึงสามารถหาซื้อได้ง่าย และ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด คือ การลด แลก แจก แถม ปัจจัยด้านบุคลากร คือ  

เภสัชกรให้ค าแนะน าในการใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ได้เป็นอย่างดี ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ คือ มีการซักถาม

อาการตามขั้นตอนก่อน มีการจ าหนา่ยผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร  ปัจจัยดา้นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  คือ 

ความสะอาด และความเป็นระเบียบเรียบร้อยภายในรา้น 

                                                           
* นักศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต ส าหรับผูบ้รหิาร จังหวัดเชียงใหม่ คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ 
** ผู้ชว่ยศาสตราจารย์ ดร. อาจารย์ภาควิชาการจัดการ คณะบรหิารธุรกจิ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
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ABSTRACT  

This study aimed to examine marketing mix affecting consumers towards purchasing dietary supplement 

products from retail shops in Mueang Chiang Mai district. Data were collected by the distribution of questionnaires to 

400 consumers who purchased dietary supplement products from retail shops in Mueang Chiang Mai district. Data 

obtained were, then, analyzed by the descriptive statistics, including frequency, percentage, and means. Below was 

shown the summary of studied results. 

The findings presented that most respondents were female in the age of 21-30 years old and single. They 

worked as private company employee, carried bachelor’s degree as the highest level of education, and earned an 

average of monthly income at 15,001-25,000 Baht.  Dietary supplement product that they purchased from the 

retail shops in Mueang Chiang Mai district was mostly found in tablet and they purchased it for self-consumption. In 

each time of purchase, they spent 501-1,000 Baht with the frequency of once in a month. They regularly continued 

purchasing the same brand of product. Film stars/famous people as the product presenters influenced their 

purchasing decision. Internet was the source of information where they learned about retail shops of the dietary 

supplement products. Reason of purchasing the dietary supplement products was to nourish their beauty/skin.  

According to the study on marketing mix affecting consumers towards purchasing dietary supplement 

products from retail shops in Mueang Chiang Mai district, the results showed that factors namely product, people, 

and promotion affected the consumers respectively at high level; while factors namely place, process, price, and 

physical evidence and presentation affected them respectively at moderate level.  

Hereafter were listed the top sub-factors of marketing mix affecting the consumers towards purchasing 

dietary supplement products from retail shops in Mueang Chiang Mai district at the highest level. The product factor 

was the variety of products and product brands. The price factor was the cheaper price of products comparing to 

those being sold at other shops. The place factor was the various branches of shop to be assessed. The promotion 

factor was the availability of cash discount, redemption, free gift, and premium.  The people factor was the 

availability of pharmacist to provide informative instruction on the dietary supplement products. The process factor 

was to get the customer’s information before prior to selling products.  The physical evidence and presentation factor 

was the cleanliness and well-arrangement inside the shop.  

 

บทน า  

อาหารเป็นปัจจัยพืน้ฐานที่ส าคัญต่อการด ารงชีวิตของมนุษยป์ระกอบด้วยอาหารหลัก 5 หมู ่ได้แก่ คาร์โบไฮเดรต 

โปรตีน ไขมัน เกลือแร่ และวิตามิน ซึ่งมนุษย์ควรบริโภคให้เพียงพอต่อความต้องการร่างกาย ตามความหมายด้าน

โภชนาการ อาหาร หมายถงึสิ่งท่ีมนุษยก์ิน ดื่ม หรือเข้ารับสู่ ร่างกายแลว้ ก่อให้เกิดประโยชนแ์ก่ร่างกายในดา้นตา่งๆ ได้แก่ 
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สร้างความเจริญเติบโตต่อร่างกาย สร้างเซลล์ และเนื้อเยื่อใหม่ให้แก่ร่างกาย ซ่อมแซมเนื้อเยื่อและอวัยวะท่ีเสื่อมสภาพ

หรือบกพร่อง ให้กลับคืนสภาพเดิม ค้ าจุนร่างกาย จากการเผาผลาญอาหารให้เป็นพลังงานแก่เนื้อเยื่อและอวัยวะใน

ร่างกาย เพื่อน าไปใช้ในกิจกรรมต่างๆ ของร่างกาย ด ารงรักษาและเสริมสร้างสุขภาพ โดยอาหาร จะช่วยป้องกันและเพิ่ม

ความตา้นทานโรคให้แกร่่างกายด้วยเชน่กัน (ศูนยว์จิัยสุขภาพกรุงเทพ, 2557:ออนไลน)์  

 ปัจจุบันมคีวามเจริญต่างๆ จากตา่งประเทศเป็นจ านวนมากเข้าสู่เมืองใหญ่ๆ เชน่ กรุงเทพมหานครและเชยีงใหม ่

อย่างรวดเร็ว ประกอบกับ ประชาชนจากชนบทเป็นจ านวนมากต่างเดินทางเข้าสู่เมืองใหญ่ๆ เพื่อโอกาสในการสร้างความ 

เจรญิก้าวหนา้แก่ชวีติตนเอง สิ่งท่ีมักตามมาคือ ปัญหาความแออัดในเมืองใหญ่ นอกจากนี้การใชช้วีติท่ีสิ้นเปลอืงอย่างไม่มี

คุณภาพ เช่น การสูบบุหร่ี การดื่มแอลกอฮอล์ ตลอดจนการรับประทานอาหารท่ีมีสารอาหารท่ีจ าเป็นต่อร่างกายต่ า ท าให้ 

ไมไ่ด้รับสารอาหารอยา่งเพียงพอ แม้วา่วิตามนิและสารอาหารจ าเป็นจะหาได้ในอาหารท่ัวไป แต่ดูเหมอืนเมื่อโลกเปลี่ยนไป 

การด าเนินชีวิตก็เปลี่ยนตามไปด้วยรับประทานอาหารไม่ครบหมู่ ได้รับสารอาหารไม่เพียงพอ ผู้บริโภคเองอาจต้อง

รับประทานอาหารในแตล่ะมือ้มากขึ้นถึง 2 เท่า อาจท าให้เกิดโรคอว้นขึ้นได้ด้วย การรับประทานผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจึง

เป็นท่ีนิยมมากขึ้นเร่ือยๆ เพราะสะดวกและตรงกับความต้องการ นอกจากนี้ปัญหาทางด้ านโภชนาการยังเกิดจาก  

การเปลี่ยนแปลงของสภาพเศรษฐกิจ ท าให้เกิดปัญหาภาวะ ทุพโภชนาการ (malnutrition) ใน 2 ด้าน คือภาวะโภชนาการ

ด้อย (Under nutrition) หรือโรคขาดสารอาหาร (nutrient deficiency diseases) พบมากในผู้ท่ีอาศัยในชนบทและชุมชน

แออัดซึ่งมฐีานะยากจนซึ่งโรคขาดสารอาหารท่ีส าคัญได้แก่ โรคขาดโปรตนีและพลังงาน นอกจากนี้ยังเกิดภาวะโภชนาการ

เกิน (over nutrition) เนื่องจากการบริโภค สารอาหารบางอย่าง เช่น แป้ง น้ าตาล ไขมัน เกินความจ าเป็น ซึ่งภาวะ

โภชนาการเกิน มักเกิดขึ้นกับ คนท่ีอาศัยในเมืองใหญ่ๆ ท่ีมีความเป็นอยู่ดี ก่อให้ เกิดโรคเรื้อรังท่ีสัมพันธ์กับอาหาร  

(diet-related chronic diseases) หรือโรคทีไม่ติดต่อ (non-communicable diseases) เช่น โรคอ้วน โรคเบาหวาน โรคความ

ดันโลหิตสูงและภาวะไขมันในเส้นเลอืกสูง เป็นต้น (ส านักงานคณะกรรมการ อาหารและยา, 2557) 

 การเปลี่ยนแปลงในชวีติ และการได้รับอาหารไมค่รบถ้วน จึงเกิดผลต่อเนื่องถึงกันในพฤตกิรรมการบริโภคอาหาร

และสุขอนามัยโดยท่ัวไป เป็นสาเหดุท าให้ผลิตภัณฑ์เสริมสุขภาพ ซึ่งเป็นอาหารเพื่อเสริมสร้างอนามัยและคุณค่าทาง

โภชนาการได้มบีทบาทมากขึ้น ผลิตภัณฑเ์สริมสุขภาพ (health-promotion products) คือ สารอาหารพเิศษท่ีสกัดขึ้นมาจาก

อาหารปกติท่ีผู้บริโภครับประทานอาหารธรรมชาต ิเพื่อให้ความสะดวกสบายในการบริโภค และสามารถเลือกสรรบริโภค

ชดเชยท่ีร่างกายขาดหายไปได้ โดยผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ไม่ใช่ยาบรรเทาอาการ (symptomatic releases) เพื่อทุเลา

อาการเจ็บป่วยจากโรคท่ีขาดสารอาหารต่างๆ แต่นับว่าเป็นโภชนาการทางป้องกัน (prophylaxis) จ าเป็นต้องบริโภค

ล่วงหนา้ก่อนท่ีจะเกดิอาการของโรค ผู้บริโภคอาจไมเ่ห็นผลในทันทีต่อสุขภาพ ในขณะบริโภคแตเ่ป็นการเสริมสร้างสุขภาพ  

การป้องกันโรคไว้ล่วงหน้า ด้วยเหตุนี้หลายๆ บริษัทจึงเห็นโอกาสในการด าเนินธุรกิจด้านผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร เพื่อเป็น

การช่วยให้ผู้บริโภคท่ีต้องการดูแลสุขภาพของตนเองแต่ไม่มีเวลา ได้มีทางเลือกอีกทางหนึ่งด้วย ซึ่งปัจจุบันพบว่า 

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเกิดขึ้นมากมายหลายชนิดในประเทศไทยรวมท้ังความสนใจของผู้บริโภคในเร่ืองผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารมีมากขึ้น ท าให้เกิดการแข่งขันสูงในการด าเนินธุรกิจนี้ โดยมีร้านขายยาและร้านขายผลิตภัณฑ์เพื่อความงาม 

จ านวนมากจ าหน่ายผลิตภัณฑด์ังกล่าว เพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุม่ผู้บริโภคในกลุ่มนี้ 

 แนวโนม้ตลาด กลุ่ม ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารท้ังในกลุ่มอาหารเสริมด้านความงามและกลุ่มวิตามินข้อมูลลา่สุดจาก 

Euro monitor ส ารวจพบว่า ตลาดรวมกลุ่มผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในปี 2553 มูลค่าตลาดรวมกว่า 26,600 ล้านบาท 
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แบ่งเป็นกลุ่มวิตามินรวมจ านวน 2,100 ล้านบาท และจะมีอัตราเติบโตอีก 5% ในปีนี้ซึ่งหากเทียบกับปี 2552 ตลาดรวม

อาหารเสริมมีมูลค่าตลาดเพียง 23,600 ล้านบาท“พฤติกรรมการบริโภคผักผลไม้ของคนไทย” กับประชาชนอายุระหว่าง 

18-65 ปี ระหว่างวันท่ี 3-11 กุมภาพันธ์ 2554 จ านวนท้ังสิ้น 4,295 ตัวอย่าง คนไทยเกินคร่ึง 62.3% กินผักผลไม้ไม่

เพียงพอต่อวัน 89% บริโภคผักผลไม้ไม่ครบท้ัง 5 สี 98% ไม่รู้จักสารอาหารไฟโตนิวเทรียนท์สารอาหารท่ีจ าเป็นต่อ

ร่างกาย   จากพฤตกิรรมของผู้บริโภคข้างต้นท าให้เห็นวา่คนไทยเป็นกลุ่มคนท่ีสนใจเร่ืองสุขภาพเป็นอย่างมาก แต่ในเร่ือง

ความรู้และความเข้าใจในการรับประทานอาหารเสริม และ วิตามิน ของคนไทยยังไม่เพยีงพอ ซึ่งจากข้อมูลเบื้องต้นจึงเป็น

จุดที่นา่สนใจวา่ต้องน าเสนอถึงประโยชนแ์ละวิธีการรับประทานท่ีถูกต้องให้กับผู้บริโภค(อุทัย สุขววิัฒน์ศิริกุล, 2554) 

 จังหวัดเชยีงใหม่เป็นศูนยก์ลางธุรกิจขนาดใหญ่ของภาคเหนอื มหี้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่ ศูนย์การค้าขนาดเล็ก 

แหล่งถนนคนเดินท่ี เป็นถนนสายเศรษฐกิจของจังหวัด เช่น ถนนนิมมานเหมินทร์ ท่ี เป็นศูนย์รวมคนท้องถิ่น  

และนักท่องเท่ียว ก าลังในการซื้อมีขนาดสูง ถนนคนเดินท่าแพ ท่ีมีกลุ่มนักท่องเท่ียวเป็นส่วนใหญ่  การให้บริการในการ

จ าหน่ายผลิตภัณฑ์อาหารเสริมและวิตามนิจะอยูต่ามท่ีตา่งๆน้ี ซึ่งจะมีจ าหน่ายท้ังจากร้านขายยา ร้านขายผลิตภัณฑ์เพื่อ

ความงาม เช่น บูทส์ วัตสัน หรือ แม้กระท่ังร้านท่ีตั้งขึ้นมาเพื่อขายแต่ วิตามินและอาหารเสริมเพียงอย่างเดียว โดยจาก

แนวโน้มท้ังด้านจ านวนผู้บริโภคท่ีสนใจมากขึ้น  ท้ังกลุ่มวัยท างาน และกลุ่มนักศึกษา ซึงเป็นกลุ่มประชากรกลุ่มใหญ่  

ในอ าเภอเมือง เชียงใหม่  จึงท าให้เกิดการเปิดร้านจ าหน่ายผลิตภัณฑ์วิตามิน และอาหารเสริมเพิ่มขึ้น ไม่ว่าจะเป็น

ศูนยก์ารค้าเปิดใหม่  หรอื  ตลาดเปิดใหม่จะมีร้านขายผลิตภัณฑว์ติามนิและอาหารเสริม แทรกอยู่เสมอ ซึ่งแสดงให้เห็นถึง

แนวโนม้ในการบริโภคท่ีเพิ่มขึน้น้ันเอง  (อภิเดช อุปแปง , 2558: สัมภาษณ)์ 

ดังนั้นผู้ศึกษาจึงมีความต้องการท่ีจะศึกษาเพื่อทราบถึง  ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจาก ร้านค้าปลกีในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม ่เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการวางแผนการตลาดและเป็นแนวทาง

ในการปรับปรุงและพัฒนาการให้บริการของร้านขายยาและร้านขายผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร เพื่อให้สามารถตอบสนอง

ความต้องการของลูกค้าได้อย่างเหมาะสม ท้ังนี้เพื่อท่ีจะได้น าผลการศึกษาไปใช้ในการปรับปรุงและพัฒนากลยุทธ์ในการ

แข่งขันของธุรกิจ เพื่อให้สามารถพัฒนาคุณภาพในการให้บริการของกิจการ และเพ่ือท่ีจะเป็นประโยชนต์อ่ผู้ท่ีสนใจในร้าน

ขายยาและรา้นขายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตอ่ไป 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา  

เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มผีลตอ่ผู้บริโภคในการซื้อผลิตภัณฑเ์สริมอาหารจากรา้นค้าปลีกในอ าเภอเมอืง

เชยีงใหม ่

 

นิยามศัพท ์

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง เคร่ืองมือท่ีต้องใช้ร่วมกันเพื่อสนองความต้องการของตลาด

เป้าหมาย ซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด  

ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
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 ผู้บริโภค หมายถึง บุคคลท่ีเข้ามาซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร จากร้านค้าปลีก ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ซึ่งเป็นคน

ไทย 

 ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร หมายถึง อาหารประเภทหนึ่งตามพระราชบัญญัติอาหาร พ.ศ.2552 ซึ่งหมายถึง

ผลิตภัณฑ์ท่ีใช้รับประทานโดยตรงนอกเหนือจากการรับประทานอาหารหลักตามปกติเพื่อเสริมสารบางอย่าง มักอยู่ใน

รูปลักษณะเม็ด แคปซูล ผง เกล็ด ของเหลว หรือลักษณะอื่น และมีจุดมุ่งหมายส าหรับบุคคลท่ัวไปท่ีมีสุขภาพปกต ิ 

มใิชส่ าหรับผู้ป่วย 

ร้านค้าปลีก  หมายถึง ร้านค้าท่ีขายอุปกรณ์ตกแต่งความงามเคร่ืองส าอางรวมไปถึงวิตามิน และอาหารเสริม 

และรวมถึง ร้านขายยาแผนปัจจุบันประเภท 1 ท่ีมีเภสัชกรควบคุมดูแลปฏิบัติ หน้าท่ีตลอดเวลาท าการ สามารถจ าหน่าย

ยาอันตราย ยาควบคุมพเิศษ และยาสามัญประจ าบา้นรวมถึงอุปกรณก์ารแพทยแ์ละผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร 

กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา  

ในการศกึษาคร้ังน้ี ผู้ศึกษาใชแ้นวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) (ศริิวรรณ 

เสรีรัตน์, 2552) ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านบุคลากร (People) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) และด้านการสร้างและ

น าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)  

วิธีการศึกษา  

1. ขอบเขตการศกึษา           

ผู้ศึกษาได้ก าหนดขอบเขตการศึกษาเพื่อศกึษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารจากรา้นค้าปลีกในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ 

2. ขั้นตอนการศกึษา 

ผู้ศึกษาได้ด าเนินการศึกษาดังนี้ 1) รวบรวมข้อมูลเบื้องต้น 2) สร้างแบบสอบถาม 3) เก็บรวบรวมข้อมูล  

4) วเิคราะห์ขอ้มูลและสรุปผล และ 5) จัดท าและน าเสนอรายงาน           

3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรในการศึกษาครัง้นี้ คือ ผู้บริโภคท่ีเคยซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจากร้านค้าปลีกในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม ่

โดยใช้วิธีการเลือกสุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากร ใช้สูตรการค านวณของ Ken Black (2007) ก าหนดขนาด

ตัวอย่างเพื่อท าการศึกษา จ านวน 400 ตัวอย่าง และท าการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้วิธีการเลือกตัวอย่างตามการซื้อ

ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารจากรา้นค้าปลีกในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่โดยใชว้ธีิเก็บตามความสะดวก (Convenience Sampling) 

4. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล   

เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถามโดยแบ่งเป็น 3 ส่วน ดังนี้ ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับ

ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อผลิตภัณฑ์เสรมิอาหารจาก

ร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ส่วนท่ี 3 ข้อมูลปัญหาท่ีพบในการใช้บริการ และข้อเสนอแนะ โดยใช้ค าถามแบบ
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มาตราประมาณค่า (Rating Scale) ซึ่งได้ก าหนดหลักเกณฑ์การให้คะแนนในแต่ละระดับ  และหลักเกณฑ์การแปล

ความหมายของระดับค่าเฉลี่ย (ชูศรี วงศ์รัตนะ, 2546: 75) การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ โดยน าข้อมูลท่ีได้ วิเคราะห์โดย

ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วย ค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย 

(Mean) สรุปผลการศึกษาน าเสนอในรูปของตารางประกอบค าบรรยาย 

ผลการศึกษา  

แบ่งเป็น 4 ส่วน ดังรายละเอยีดต่อไปนี้ 

  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม  

จากการศกึษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21–30 ปี สถานภาพ โสด อาชีพ พนักงาน

บริษัทเอกชน การศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-25,000 บาท ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารท่ี

รับประทานส่วนใหญ่จากร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ชนิด เม็ด วัตถุประสงค์ในการซื้อ เพื่อรับประทานเอง 

ค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยตอ่คร้ัง 501–1,000 บาท ความถี่ในการเลอืกซือ้ เดอืนละ 1 ครัง้ วธีิการเลอืกซือ้ ซื้อยี่ห้อเดิมเป็นประจ า 

ดารา/บุคคลมีชื่อเสียง เป็นบุคคลผู้แนะน าท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการซื้อ อินเตอร์เน็ตเป็นแหล่งข้อมูลในการรู้จักร้าน

จ าหนา่ยผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร และเหตุผลท่ีเลอืกซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร คือ เพื่อดูแลดา้นความงาม/ผิวพรรณ 

ส่วนที่ 2 ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจากร้านค้าปลีกใน

อ าเภอเมอืงเชียงใหม่ 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ปัจจัยด้านบุคลากร 

และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ และปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลในระดับปานกลาง ได้แก่ 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ ปัจจัยด้านราคา และปัจจัยด้านการสร้างและ

น าเสนอลักษณะทางกายภาพ ตามล าดับ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับ มาก โดยปัจจัย

ยอ่ยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ มผีลิตภัณฑเ์สริมอาหาร ให้เลอืกหลาก หลายย่ีหอ้  

ปัจจัยด้านราคา  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยดา้นราคาอยู่ในระดับ ปานกลาง โดยปัจจัยยอ่ยท่ี

มคี่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคา ไมแ่พงเมื่อเทียบกับร้านคา้ปลกีอื่น  

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

อยู่ในระดับ ปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ มหีลายสาขา จึงสามารถหาซือ้ได้งา่ย  

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่

ในระดับ มาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ มกีารจัดรายการสง่เสริมการขาย เชน่ การลด แลก แจก แถม  

ปัจจัยด้านบุคลากร ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยดา้นบุคลากรอยู่ในระดับ มาก โดยปัจจัยย่อยท่ี

มคี่าเฉลี่ยสูงสุด คือ เภสัชกรให้ค าแนะน าในการใชผ้ลิตภัณฑเ์สริมอาหาร ได้เป็นอยา่งดี  

ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการอยู่

ในระดับ ปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการซักถามอาการตามขั้นตอนก่อน มีการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
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เสริมอาหาร  

ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยดา้นการ

สร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพอยู่ในระดับ ปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ความสะอาด และ

ความเป็นระเบียบเรียบร้อยภายในรา้น  

ส่วนที่ 3 ข้อมูลปัญหาที่พบในการใช้บริการ และข้อเสนอแนะ 

ปัญหาและข้อเสนอแนะ ท่ีพบมากท่ีสุด 3 ล าดับแรก คือ ควรจัดพนักงานให้มีจ านวนพอเพียงกับการให้บริการ 

รองลงมาคือ ควรอธิบายรายละเอยีดหรือข้อมูลของอาหารเสริมแต่ละประเภทให้มากกว่านี้ และ ควรมกีารอธิบายขอ้ควร

ระวังของอาหารเสริมให้ชัดเจนกว่านี้ เชน่ หากรับประทานเกินก าหนดจะเป็นอันตรายอยา่งไร เป็นต้น ตามล าดับ  

ส่วนที่ 4 ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจากร้านค้าปลีกใน

อ าเภอเมืองเชยีงใหม่ จ าแนกตามอายุ ระดับการศึกษาสูงสุด รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  และชนิดของผลิตภัณฑ์เสริม

อาหาร 

1 จ าแนกตามอายุ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ ต่ ากว่า 31 ปี มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมี

ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีผลิตภัณฑ์เสริมอาหารให้เลอืกหลากหลายย่ีหอ้  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 31–40 ปี และอายุ 50 ปีขึ้นไป มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลมี

ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ที่มใีบรับรองคุณภาพได้มาตรฐานจากองค์การอาหารและยา (อย.)  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 41–50 ปี มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ชื่อเสียง 

ความเป็นท่ีรู้จักของผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร  

ปัจจัยด้านราคา  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ ต่ ากว่า 31 ปี มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ส่วนอายุ 31–40 ปี  

และอายุ 41–50 ปี มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาไม่แพงเมื่อเทียบกับร้านค้า

ปลีกอื่น  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 50 ปีขึ้นไป มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ  

มกีารให้ส่วนลดเมื่อซือ้ปริมาณ/มูลค่ามาก  

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ ต่ ากว่า 31 ปี และอายุ 31–40 ปี มีค่าเฉลี่ยอยู่

ในระดับปานกลาง ส่วนอายุ 41–50 ปี และอายุ 50 ปีขึน้ไป มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยยอ่ยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ 

มหีลายสาขา จึงสามารถหาซือ้ได้งา่ย  

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ ต่ ากว่า 31 ปี มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก  

โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ มีการรับสมัครสมาชิกเพื่อให้สทิธิพิเศษตา่งๆในการซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 31–40 ปี มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ส่วนอายุ 41–50 ปี และอายุ 50 ปีขึ้นไป  

มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการจัดรายการส่งเสริมการขาย เช่น การลด แลก 

แจก แถม  
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ปัจจัยด้านบุคลากร ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ ต่ ากว่า 31 ปี มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง ส่วนอายุ  

31–40 ปี อายุ 41–50 ปี และอายุ 50 ปีขึ้นไป มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ เภสัชกรให้

ค าแนะน าในการใชผ้ลิตภัณฑเ์สริมอาหาร ได้เป็นอยา่งดี  

ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ ต่ ากว่า 31 ปี และอายุ 31–40 ปี มคี่าเฉลี่ยอยู่

ในระดับปานกลาง ส่วนอายุ 50 ปีขึ้นไป มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการซักถาม

อาการตามขั้นตอนก่อน มีการจ าหนา่ยผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 41–50 ปี มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการ

ทักทายและตอ้นรับเมื่อลูกค้าเดินเข้ามาในร้านคา้ปลกี  

ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ ต่ ากว่า 31 ปี อายุ  

31–40 ปี อายุ 41–50 ปี และอายุ 50 ปีขึ้นไป มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ  

ความสะอาด และความเป็นระเบียบเรียบร้อยภายในรา้น  

2. จ าแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาต่ ากว่าระดับปริญญาตรี มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ

มาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ มีผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ให้เลอืกหลาก หลายย่ีหอ้  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษา ระดับปริญญาตรี  มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลมี

ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ที่มใีบรับรองคุณภาพได้มาตรฐานจากองค์การอาหารและยา (อย.)  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษา สูงกว่าระดับปริญญาตรี มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมี

ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ชื่อเสียง ความเป็นท่ีรู้จักของผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร  

ปัจจัยด้านราคา  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษา ต่ ากว่า ระดับปริญญาตรี มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก 

ส่วนระดับปริญญาตรี และสูงกว่าระดับปริญญาตรีมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 

คือ ราคา ไมแ่พงเมื่อเทียบกับร้านคา้ปลกีอื่น  

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามที่มรีะดับการศกึษา ต่ ากว่าระดับปริญญาตรีมีคา่เฉลี่ย

อยู่ในระดับปานกลาง ส่วนระดับปริญญาตรี มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมผีลมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีหลาย

สาขา จึงสามารถหาซือ้ได้งา่ย  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษา สูงกว่าระดับปริญญาตรี มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมี

ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีท่ีจอดรถสะดวก เพยีงพอ  

ปัจจัยด้านการส่งเสรมิการตลาด  ผู้ตอบแบบสอบถามที่มรีะดับการศกึษา ต่ ากว่า ระดับปริญญาตรี มีคา่เฉลี่ย

อยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการรับสมัครสมาชิกเพื่อให้สิทธิพิเศษต่างๆ  ในการซื้อ

ผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษา ระดับปริญญาตรี และสูงกว่าระดับปริญญาตรี มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ

มาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ มีการจัดรายการสง่เสริมการขาย เชน่ การลด แลก แจก แถม  
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ปัจจัยด้านบุคลากร ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษา ต่ ากว่าระดับปริญญาตรี และระดับปริญญาตรี  

มคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ส่วนระดับการศึกษาสูงกวา่ระดับปริญญาตรี มีคา่เฉลี่ยอยูใ่นระดับปานกลาง โดยปัจจัยยอ่ยท่ีมี

ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ เภสัชกรให้ค าแนะน าในการใชผ้ลิตภัณฑเ์สริมอาหาร ได้เป็นอยา่งดี  

ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษา ต่ ากว่าระดับปริญญาตรีให้  

มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ขั้นตอนการแก้ปัญหาภายหลังการขาย เช่น  

หากลูกค้าตอ้งการคืนสินค้า ทางร้านมีก าหนดระยะการคืนชัดเจน  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษา ระดับปริญญาตรี และสูงกว่าระดับปริญญาตรี มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ

ปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการซักถามอาการตามขั้นตอนก่อน มีการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริม

อาหาร  

ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ผู้ตอบแบบสอบถามที่มรีะดับการศกึษา ต่ ากว่า ระดับ

ปริญญาตรี ระดับปริญญาตรี และสูงกว่าระดับปริญญาตรี มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ย

สูงสุด คือ ความสะอาด และความเป็นระเบียบเรียบร้อยภายในรา้น  

3. จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน   

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 25,000 บาท มีค่าเฉลี่ย

อยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ มีผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ให้เลอืกหลากหลายย่ีหอ้  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน  25,001-35,000 บาท และ 35,001-45,000 บาท มีค่าเฉลี่ยอยูใ่น

ระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ที่มีใบรับรองคุณภาพได้มาตรฐานจากองค์การ

อาหารและยา (อย.)  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน  มากกว่า 45,001 บาท มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมี

ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ชื่อเสียง ความเป็นท่ีรู้จักของผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร  

ปัจจัยด้านราคา  ผู้ตอบแบบสอบถามที่มรีายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน  ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 25,000 บาท มคี่าเฉลี่ยอยู่ใน

ระดับมาก ส่วนรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  25,001-35,000 บาท และ 35,001-45,000 บาท มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง 

โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ ราคา ไมแ่พงเมื่อเทียบกับร้านคา้ปลกีอื่น  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  มากกว่า 45,001 บาท มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัย

ยอ่ยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ มีการให้ส่วนลดเมื่อซือ้ปริมาณ/มูลค่ามาก  

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 25,000 

บาท และ 25,001 - 35,000 บาท มีค่าเฉลี่ยอยูใ่นระดับปานกลาง  ส่วนรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน  35,001-45,000 บาท และ 

มากกว่า 45,001 บาท มีค่าเฉลี่ยอยูใ่นระดับมาก  โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีหลายสาขา จึงสามารถหาซื้อได้

ง่าย  

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 25,000 

บาท มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการออกบูทแสดงสินค้าประเภทผลิตภัณฑ์

เสริมอาหาร  
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ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ เฉลี่ยต่อเดือน  25,001-35,000 บาท มีค่าเฉลี่ยอยู่ ในระดับปานกลาง  

ส่วนรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  35,001-45,000 บาท และ มากกวา่ 45,001 บาท มีค่าเฉลี่ยอยูใ่นระดับมาก  โดยปัจจัยยอ่ยท่ี

มคี่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการจัดรายการสง่เสริมการขาย เชน่ การลด แลก แจก แถม  

ปัจจัยด้านบุคลากร ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 25,000 บาท มีค่าเฉลี่ย

อยู่ในระดับปานกลาง ส่วนรายได้เฉลี่ยตอ่เดือน  25,001-35,000 บาท 35,001-45,000 บาท และมากกวา่ 45,001 บาท

มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ เภสัชกรให้ค าแนะน าในการใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ได้

เป็นอยา่งดี  

ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 25,000 

บาท และ 25,001-35,000 บาท มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการซักถาม

อาการตามขั้นตอนก่อน มีการจ าหนา่ยผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน  35,001-45,000 บาท มีค่าเฉลี่ยอยูใ่นระดับปานกลาง ส่วนรายได้

เฉลี่ยต่อเดือน มากกว่า 45,001 บาท มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการทักทายและ

ตอ้นรับเมื่อลูกค้าเดินเข้ามาในร้านคา้ปลกี  

ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน  ต ่ากว่า

หรือเท่ากับ 25,000 บาท 25,001 - 35,000 บาท 35,001-45,000 บาท และมากกวา่ 45,001 บาท มคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ

ปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ ความสะอาด และความเป็นระเบียบเรียบร้อยภายในรา้น  

4. จ าแนกตามชนิดของผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารชนิด แคปซูล และชนิดน้ า มีค่าเฉลี่ยอยู่

ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ มีผลิตภัณฑ์เสริมอาหารให้เลอืกหลากหลายย่ีหอ้  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารชนิด เม็ด มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ย

สูงสุด คือ มีผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ที่มใีบรับรองคุณภาพได้มาตรฐานจากองค์การอาหารและยา (อย.)  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารชนิด ผง มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ย

สูงสุด คือ ชื่อเสียง ความเป็นท่ีรู้จักของผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร  

ปัจจัยด้านราคา  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารชนิดแคปซูล ชนิดเม็ด ชนิดผง และชนิดน้ ามี

ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง  โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ ราคา ไมแ่พงเมื่อเทียบกับร้านคา้ปลกีอื่น  

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารชนิดแคปซูล ชนิดผง  

มคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ มีหลายสาขา จึงสามารถหาซือ้ได้งา่ย  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารชนิดเม็ด และชนิดน้ า มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัย

ยอ่ยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด 3 ล าดับแรกได้แก่ มีท่ีจอดรถสะดวก เพยีงพอ  

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารชนิดแคปซูล และชนิดน้ า  

มคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ มีการออกบูทแสดงสนิค้าประเภทผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร  
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ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารชนดิเม็ด ส่วนชนดิผง มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยอยู่ใน

ระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ล าดับแรกได้แก่ มีการจัดรายการส่งเสริมการขาย เช่น การลด 

แลก แจก แถม 

ปัจจัยด้านบุคลากร ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารชนดิแคปซูล ชนิดเม็ด ชนดิผงมีค่าเฉลี่ยอยู่

ในระดับมาก ส่วนชนดิน้ ามีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง  โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ เภสัชกรให้ค าแนะน าในการ

ใชผ้ลิตภัณฑเ์สริมอาหาร ได้เป็นอยา่งดี  

ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารชนิดแคปซูล ชนิดเม็ด  

และชนิดผง มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการซักถามอาการตามขั้นตอนก่อน  

มกีารจ าหน่ายผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารชนิดน้ า มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ย

สูงสุด คือ ขั้นตอนการแก้ปัญหาภายหลังการขาย เชน่ หากลูกค้าตอ้งการคืนสินค้า ทางร้านมีก าหนดระยะการคืนชัดเจน  

ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารชนิด 

แคปซูล ชนิดเม็ด ชนิดผง และชนดิน้ า มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง  โดยปัจจัยยอ่ยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ความสะอาด 

และความเป็นระเบียบเรียบร้อยภายในรา้น  

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ  

การอภปิรายผล 

ส่วนประสมการตลาดท่ีมผีลต่อผู้บริโภคในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจากร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม ่

อภิปรายผลตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Services Marketing Mix) (ศริิวรรณ เสรีรัตน ์และคณะ, 2552) 

สามารถอภปิรายผลการศึกษากับวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้องได้ดังนี้ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

ผู้บริโภคในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจากร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ มากท่ีสุด คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  

ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ศุภชัย วังลัยค า (2557) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผู้บริโภคในการบริโภค

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารชนดิเม็ด ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ซึ่งพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความพงึพอใจเป็นอันดับ

แรกคือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ภาวิณี ตันตผิาต ิและ กิตตพิันธ์ คงสวัสดิ์เกียรติ (2554) 

ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร  ซึ่งพบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความพึงพอใจเป็นอันดับแรกคือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ  

สุกัญญา เรียงเครือ (2554) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมกระชับ

สัดส่วน  Wealthy ของผู้บริโภคในเขตจังหวัดปทุมธานี ซึ่งพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความพึงพอใจเป็นอันดับ

แรกคือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ รักษ์เกียรติ จิรันธร และคณะ (2550)ได้ท าการศึกษา

เร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของผู้บริโภค ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จัดหวัด

สงขลา ซึ่งพบวา่ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความพึงพอใจเป็นอันดับแรกคือ ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์  
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ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ จากผลการศกึษาพบวา่ ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารจากร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่  มากท่ีสุด คือ มีผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ให้เลือกหลาก หลายขนาด 

ซึ่งไม่สอดคล้องกับ ศุภชัย วังลัยค า (2557) ซึ่งพบวา่ ปัจจัยยอ่ยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลตอ่การเลอืกใช้บริการมากท่ีสุด คือ 

มีเคร่ืองหมายรับรองจากอย. ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ ภาวิณี ตันติผาติ และ กิตติพันธ์ คงสวัสดิ์เกียรต ิ

(2554) ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ มีคุณภาพได้มาตรฐาน  

และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ สุกัญญา เรียงเครือ (2554) ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการ

เลอืกใชบ้ริการมากที่สุด คือ มาตรฐานท่ีได้รับการรับรองคุณภาพจากองค์กรท่ีน่าเช่ือถือ และไม่สอดคล้องกับ รักษเ์กียรติ 

จิรันธร และคณะ (2550) ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ ความปลอดภัย

โดยจะ เลอืกซือ้จากผลิตภัณฑท่ี์มีเครื่องหมาย อย. ก ากับ 

ปัจจัยด้านราคา จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารจากร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่มากท่ีสุด คือ ราคาไม่แพงเมื่อเทียบกับร้านค้าปลีกอื่น ซึ่งไม่สอดคล้องกับ 

ศุภชัย วังลัยค า (2557)  ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ มีราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ ซึ่งไม่สอดคล้องกับ ภาวิณี ตันติผาติ และ กิตติพันธ์ คงสวัสดิ์เกียรติ (2554)  ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านราคาที่มี

ผลต่อการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ ความเหมาะสมของราคากบคุณภาพ และไม่สอดคล้องกับ สุกัญญา เรียงเครือ 

(2554) ซึ่งพบว่าปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และไม่

สอดคล้องกับ รักษ์เกียรติ จิรันธร และคณะ (2550) ซึ่งพบว่าปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด 

คือ ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพท่ีมีสว่นผสมหลายอย่างจะมีราคาแพงกวา่ที่มสี่วนผสม เพยีงอยา่งเดียว 

 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากผลการศึกษาพบวา่ ปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ยท่ีมีผลต่อ

ผู้บริโภคในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจากร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชยีงใหม่ มากที่สุด คือ มีหลายสาขา จึงสามารถ

หาซื้อได้ง่าย ซึ่งไม่สอดคล้องกับ ศุภชัย วังลัยค า (2557)  ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านสถานท่ีท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ

มากท่ีสุด คือ ภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์สัมพันธ์กับความน่าเชื่อถือ  แต่สอดคล้องกับ ภาวิณี ตันติผาติ และ กิตติพันธ์  

คงสวัสดิ์เกียรติ (2554)  ซึ่งพบวา่ ปัจจัยย่อยด้านสถานท่ีท่ีมีผลตอ่การเลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ สามารถหาซื้อได้ตาม

ห้างสรรพสินค้าทัวไป และสอดคล้องกับ สุกัญญา เรียงเครือ (2554) ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านสถานท่ีท่ีมีผลต่อการ

เลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ สินค้ามีจ าหน่ายท่ัวไปในห้างร้าน หรือศูนย์การค้า และไม่สอดคล้องกับ รักษ์เกียรติ จิรันธร 

และคณะ (2550) ปัจจัยย่อยด้านสถานท่ีท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ การไปซื้อในร้านขายหรือ

ห้างสรรพสนิค้าจะมีความมั่นใจในความปลอดภัย คุณภาพ และมาตรฐานของผลิตภัณฑ์ มากกวา่ 

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อ

ผู้บริโภคในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจากร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่มากท่ีสุด คือ มีการจัดรายการส่งเสริม

การขาย เช่น การลด แลก แจก แถม  ซึ่งไม่สอดคล้องกับ ศุภชัย วังลัยค า (2557) ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริม

การตลาดท่ีมีผลต่อการเลอืกใช้บริการมากที่สุด คือ มีการโฆษณาผ่านทางโทรทัศน์  ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ 

ภาวิณี ตันติผาติ และ กิตติพันธ์ คงสวัสดิ์เกียรติ (2554)  ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

เลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ การจัดให้มีพนักงานคอยแนะน าบริการให้ลูกค้า  และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ  
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สุกัญญา เรียงเครือ (2554) ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ  

มีพนักงานขายให้ข้อมูลสินค้าและวิธีใช้ และไม่สอดคล้องกับ รักษ์เกียรติ จิรันธร และคณะ (2550) ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อย

ด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลอืกใช้บริการมากท่ีสุด คือ โฆษณาท่ีมีแพทย์ หรือ เภสัชกรเป็นผู้รับรองจะมีผล

ตอ่การตัดสนิใจซื้อ ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพของผู้บริโภคมากที่สุด 

ข้อค้นพบ 

จากการศกึษาส่วนประสมการตลาดท่ีมผีลต่อผู้บริโภคในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจากร้านค้าปลีกในอ าเภอ

เมอืงเชยีงใหมใ่นคร้ังน้ี ผู้ศึกษามีขอ้คน้พบดังนี้ 

1. จากการศกึษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารจากร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ท่ีมีผลมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมา คือ  

ด้านบุคลากร และ ด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ 

2. จากการศึกษา พบว่า ปัจจัยยอ่ยตอ่ส่วนประสมการตลาดบริการ ที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ มีหลาย

สาขา จึงสามารถหาซื้อได้ง่าย ล าดับถัดมาได้แก่ มีผลิตภัณฑ์เสริมอาหารให้เลือกหลากหลายยี่ห้อ และมีการจัดรายการ

ส่งเสริมการขาย เชน่ การลด แลก แจก แถม ตามล าดับ 

3. จากการศึกษา ปัจจัยย่อยต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ท่ีมีค่าเฉลี่ยต่ าสุด 3 ล าดับแรก คือ  ราคาของ

ผลิตภัณฑ์เสรมิอาหารมใีห้เลือกหลายระดับ ล าดับถัดมา ความเหมาะสมของสีท่ีใช้ตกแต่งและมบีริการให้ค าปรึกษา/รับค า

สั่งซือ้ทางโทรศัพท์ ตามล าดับ 

ข้อเสนอแนะ 

จากการศกึษาส่วนประสมการตลาดท่ีมผีลต่อผู้บริโภคในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจากร้านค้าปลีกในอ าเภอ

เมอืงเชยีงใหม่ ทางผู้ศึกษาขอเสนอแนวทางในการปรับปรุงพัฒนา ตามขอ้คน้พบท่ีได้จากการศึกษา ดังตอ่ไปน้ี 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  

ควรให้ความส าคัญเร่ือง การมผีลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ให้เลอืกหลากหลายยี่ห้อ โดยเนน้ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารใน

กลุ่มด้านความงาม/ผิวพรรณ เนื่องจากเป็นผลิตภัณฑ์เสริมอาหารท่ีลูกค้านิยมซื้อสูงสุด และ ควรเลือกผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารชนิดเม็ด หรือ แคปซูล มาจ าหน่ายเป็นหลักด้วย ควรเลอืกผลิตภัณฑเ์สริมอาหารท่ีมใีบรับรองคุณภาพได้มาตรฐาน

จากองค์การอาหารและยา (อย.) และควรให้ความส าคัญกับชื่อเสียง ความเป็นท่ีรู้จักของผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร  ท่ีน ามา

จ าหน่ายแก่ลูกค้าด้วย นอกจากนั้น ควรให้ความส าคัญเร่ือง คุณภาพผลิตภัณฑ์เสริมของอาหาร การได้รับการรับรอง

คุณภาพจากบุคคลท่ีมีชื่อเสียง การมีผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร น าเข้ามาจากต่างประเทศไว้จ าหน่าย และ การมีผลิตภัณฑ์

เสริมอาหาร ชนดิใหม่ๆ ตามสื่อโฆษณา วางจ าหนา่ย ภายในร้าน ด้วย 

ปัจจัยด้านราคา 

ควรให้ความส าคัญเร่ือง ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ไม่แพงเมื่อเทียบกับร้านค้าปลีกอื่น เนื่องจากเป็นปัจจัยย่อยท่ีมี

ผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ในระดับมาก และ ควรก าหนดราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์เสริม
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อาหาร มีความชัดเจนของป้ายราคาผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร อีกท้ังควรมีการให้ส่วนลดเมื่อซื้อปริมาณ/มูลค่ามาก เช่น  

หากลูกค้าซื้อมากกวา่ 1,000 บาทตอ่คร้ัง จะได้ส่วนลดร้อยละ 5 แตห่ากสั่งซื้อมากกวา่ 1,500 บาทตอ่คร้ัง จะได้ส่วนลด

ร้อยละ 10 เป็นต้น นอกจากนั้น ผู้ประกอบการร้านคา้ปลกี ควรให้ความส าคัญเร่ือง การรับช าระเงนิดว้ยบัตรเครดิตในการ

ซื้อผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร ด้วย 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ควรให้ความส าคัญเร่ือง การมีร้านหลายสาขา ซึ่งจะท าให้ลูกค้าสามารถหาซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารได้ง่าย  

โดยทางผู้ประกอบการร้านคา้ปลกี ควรหาสถานท่ี ท่ีอยูใ่นท าเลท่ีมีการสัญจรไปมาสะดวก และมีท่ีจอดรถสะดวก เพยีงพอ 

ด้วย เนื่องจากปัจจัยย่อยดังท่ีได้กล่าวไว้ข้างต้น ท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ในระดับมากท่ีสุด 

นอกจากนัน้ ควรให้ความส าคัญเร่ือง เวลาเปิด-ปิด การให้บริการของทางรา้นให้มีความเหมาะสม และควรมเีว็บไซด์ หรือ 

Facebook เพื่อให้ขอ้มูลผลิตภัณฑ์เสริมอาหารแก่ลูกค้าด้วย 

จากผลการศึกษา เมื่อจ าแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด พบว่า ลูกค้าท่ีมีระดับการศึกษาต่ ากว่าหรือเท่ากับ

ปริญญาตรี ให้ความส าคัญสูงสุดกับปัจจัยย่อยเร่ือง ร้านค้าปลีกมีหลายสาขา สามารถหาซื้อได้ง่าย ในขณะท่ี ลูกค้าท่ีมี

ระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี ให้ความส าคัญสูงสุดกับปัจจัยย่อยเร่ือง มีท่ีจอดรถสะดวก  เพียงพอ ดังนั้น  

หากผู้ประกอบการร้านค้าปลีก ต้องการกลุ่มลูกค้าที่มรีะดับการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี ควรจัดหาพื้นท่ีจอดรถท่ีสะดวก

และเพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าในกลุ่มนี้ แต่หากผู้ประกอบการร้านค้าปลีก ต้องการกลุ่มลูกค้าท่ีมีระดับ

การศึกษาต่ ากว่าหรือเท่ากับปริญญาตรี ทางรา้นค้าปลีกควรเนน้เร่ืองการขยายสาขา เพื่อให้สามารถครอบคลุมพื้นท่ีท่ีเป็น

แหล่งชุมชนในจังหวัดเชียงใหม่ และให้ความส าคัญกับการเลือกท าเลท่ีตั้งของร้านค้าปลีกในต าแหน่งท่ีประชาชนท่ัวไป

สามารถมองเห็นได้อยา่งชัดเจน และเดนิทางมาที่ร้านได้โดยสะดวก ด้วย 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  

ควรให้ความส าคัญเร่ือง การจัดรายการสง่เสริมการขาย เชน่ การลด แลก แจก แถม การรับสมัครสมาชิกเพื่อให้

สิทธิพิเศษต่างๆ ในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร และการออกบูท เพื่อน าเสนอผลิตภัณฑ์เสริมอาหารให้แก่ลูกค้า  

ด้วย โดยปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาดข้างต้นนี้ ผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ในระดับมากท่ีสุด  

ด้วยอย่างไรก็ตาม ควรให้ความส าคัญเร่ืองการแจ้งข้อมูลการสง่เสริมการขายผลิตภัณฑ์เสรมิอาหารประจ าเดอืนแก่ลูกค้า

ผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ เช่น E-mail, Facebook เป็นต้น รวมถึงการโฆษณาผ่านสื่อสังคมออนไลน์ เช่น ทางเว็บไซต ์

Facebook LINE เนื่องจากสื่อทางอินเตอร์เน็ต เป็นแหล่งข้อมูลหลักท่ีท าให้ลูกค้ารู้จักร้านจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 

นอกจากนั้น ควรให้ความส าคัญเร่ือง การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น วิทยุ นิตยสาร ป้ายกลางแจ้ง เป็นต้น และการแจก

ตัวอยา่งผลิตภัณฑเ์สริมอาหารแก่ลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าได้น าตัวอยา่งผลิตภัณฑเ์สริมอาหารไปทดลองใชด้้วย 

ปัจจัยด้านบุคลากร  

ควรให้ความส าคัญเร่ือง การมีเภสัชกรท่ีสามารถให้ค าแนะน าในการใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร แก่ลูกค้าได้   

และทางผู้ประกอบการร้านค้าปลีก ควรจัดอบรมให้ความรู้และการให้บริการให้แก่เภสัชกร และพนักงาน  เพื่อให้เภสัชกร 

และพนักงาน มีความช านาญในการปฏิบัติงานสามารถสื่อสาร หรืออธิบายรายละเอียดต่างๆ ให้ลูกค้าเข้าใจได้ ง่าย 

นอกจากนั้น ควรมีจ านวนเภสัชกร และพนักงาน เพียงพอในการให้บริการ โดยอยู่ประจ าร้าน เพื่อให้ค าปรึกษาแก่ลูกค้า
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ตลอดเวลาท่ีเปิดท าการ อีกท้ัง ควรให้ความส าคัญกับเร่ือง การให้บริการได้อย่างถูกต้องและรวดเร็ว การดูแลเอาใจใส่

และมีความกระตอืรือร้นในการให้บริการของ เภสัชกร และพนักงาน 

 ผู้ประกอบการร้านค้าปลีก ควรมีการจูงใจพนักงาน โดยการให้รางวัลกับเภสัชกร และพนักงาน ดีเด่น

ประจ าเดือน (Employee of the Month) ซึ่งเป็นวิธีหนึ่งในการพัฒนางานบริการให้ดียิ่งขึ้นได้ด้วย โดยอาจจะให้มีการ

ลงคะแนนจากทัง้เภสัชกรและพนักงานดว้ยกันเอง และจากการให้คะแนนของลูกค้า ซึ่งวิธีการดังกล่าวนี้น่าจะสามารถชว่ย

พัฒนาจิตส านึกในด้านการให้บริการของเภสัชกร และพนักงานได้ดยีิ่งขึน้อีกดว้ย 

ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ   

ควรให้ความส าคัญเร่ือง การซักถามอาการตามขั้นตอนก่อน มีการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารให้แก่ลูกค้า 

ขั้นตอนการให้ค าแนะน าผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร มีความน่าเชื่อถือ การทักทายและต้อนรับเมื่อลูกค้าเดินเข้ามาในร้านค้า

ปลีก ขั้นตอนการแก้ปัญหาภายหลังการขาย เช่น หากลูกค้าต้องการคืนสินค้า ทางร้านมีก าหนดระยะการคืนชัดเจน  

และระยะเวลาในการรอรับบริการจากเภสัชกรหรือพนักงาน เพื่อให้ทางร้านสามารถให้บริการลูกค้าได้สะดวกหรือมี

ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นด้วย ควรส่งเภสัชกรเข้ารับการอบรมในหลักสูตรผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร อย่างต่อเนื่องและ

สม่ าเสมอ เพื่อพัฒนาองค์ความรู้ใหม่ท่ีน ามาใช้ในการวินิจฉัยลูกค้าว่าควรรับผลิตภัณฑ์เสริมอาหารชนิดใดบ้าง เภสัชกร

ต้องให้ความส าคัญและใส่ใจกับการซักถามและสังเกตอาการของลูกค้าท่ีเข้ามาซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารแต่ละราย  

ซึ่งผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบางชนิดอาจจะไม่เหมาะสมกับลูกค้าได้ และทางร้านค้าปลีก ควรวิเคราะห์อาการในเบื้องต้น

ก่อนจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเสมอ และหากพบว่าอาการของลูกค้าอยู่ในระดับท่ีมีความเสี่ยงร้ายแรง หรือมีความ

ซับซ้อนสูง เช่น ลูกค้ามนี้ าหนักเกนิกวา่มาตรฐานหลายเท่า เป็นต้น ไมส่ามารถบ ารุงร่างกายได้ด้วยผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 

ก็ควรแนะน าให้ลูกค้ารายนั้นไปพบแพทย์ผู้เชี่ยวชาญโดยทันที ไม่ดึงดันท่ีจะจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารท่ีไม่เหมาะสม

ให้กับลูกค้าโดยเด็ดขาด  

ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  

ควรให้ความส าคัญเร่ือง ความสะอาด และความเป็นระเบียบเรียบร้อยภายในร้าน ซึ่งถือวา่เป็นปัจจัยส าคัญของ

ธุรกิจท่ีเกี่ยวข้องกับสุขภาพ ความสะอาดภายในร้านถือเป็นเร่ืองส าคัญท่ีทางร้านไม่อาจละเลยได้ และผู้ประกอบการ

ร้านค้าปลีก ควรให้ความส าคัญเร่ือง การจัดวางสินค้าของ เป็นหมวดหมู่ ซึ่งจะมีส่วนส าคัญท่ีช่วยให้การดูแลเร่ืองความ

สะอาดภายในร้านท าได้ง่ายขึน้ อีกทั้งการใช้แนวทาง 5 ส. (สะสาง สะดวก สะอาด สุขลักษณะ และ สร้างนิสัย) น่าชว่ยให้

พนักงานสามารถจัดการเร่ืองความสะอาดและความเป็นระเบียบของร้านได้ดีมากขึ้นด้วย   

อย่างไรก็ตาม ควรให้ความส าคัญเร่ือง การมอีุปกรณ์อ านวยความสะดวกต่างๆ เช่น เคร่ืองชั่งน้ าหนัก วัดสว่นสูง 

เคร่ืองวัดไขมัน เป็นต้น และป้ายชื่อร้านสามารถมองเห็นได้ชัดเจน รวมถึงใบประกอบวิชาชีพของเภสัชกรท่ีเชื่อถือได้  

โดยปัจจัยดังกล่าวจะส่งผลตอ่ภาพลักษณท่ี์ดขีองทางรา้นอกีด้วย 

กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด ส าหรับผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่ 

จากข้อค้นพบท่ีได้จากการศึกษา สามารถน ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์การตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของ

ร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ควรก าหนดการแบ่งส่วนทางการตลาด 

(Segmentation) ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Targeting) และ ต าแหน่งของผลิตภัณฑ ์(Positionning)  ดังนี้ 
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 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) ทางร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ควรแบ่งส่วน

แบ่งตลาดของลูกค้า ยดึตามหลัก ประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ ระดับการศกึษา และรายได้เฉลี่ยตอ่เดือน และพฤติกรรม

ศาสตร์ ได้แก่ ชนิดของผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร 

 ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Targeting) ทางร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ควรก าหนดลูกค้า

กลุ่มเป้าหมาย เป็นผู้ท่ีมีอายุต่ ากว่า 31 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่าหรือเท่ากับ 25,000 

บาท และซื้อผลิตภัณฑเ์สริมอาหารชนิด แคปซูล   

 ต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ (Positionning)  ทางร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ควรก าหนด 

ต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ (Positionning) คือ เป็นร้านท่ีมีความหลายหลากสาขาสามารถหาซื้อได้ง่าย มีผลิตภัณฑ์เสริม

อาหาร ให้เลอืกหลาก หลายย่ีหอ้ และมีการจัดรายการสง่เสริมการขาย เชน่ การลด แลก แจก แถม 

 ส าหรับผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ควรก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสม

การตลาด (Marketing Mix Strategy) ตามล าดับท่ีลูกค้าให้ส าคัญในแต่ละดา้น ดังนี้ 

 ด้านผลิตภัณฑ์ เป็นปัจจัยท่ีลูกค้าให้ความส าคัญเป็นล าดับแรก โดยทางร้านค้าปลีกในอ าเภอเมือง

เชยีงใหม่ ควรให้ความส าคัญสูงสุดในปัจจัยย่อยเร่ือง มีผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ให้เลอืกหลาก หลายย่ีหอ้  

 ด้านบุคลากร เป็นปัจจัยท่ีลูกค้าให้ความส าคัญเป็นล าดับท่ีสอง โดยทางร้านค้าปลีกในอ าเภอเมือง

เชยีงใหม่ ควรให้ความส าคัญสูงสุดในปัจจัยย่อยเร่ือง เภสัชกรให้ค าแนะน าในการใชผ้ลิตภัณฑเ์สริมอาหารได้เป็นอยา่งดี  

 ด้านการส่งเสริมการตลาด เป็นปัจจัยท่ีลูกค้าให้ความส าคัญเป็นล าดับท่ีสาม โดยทางร้านค้าปลีกใน

อ าเภอเมืองเชียงใหม่ ควรให้ความส าคัญสูงสุดในปัจจัยย่อยเร่ือง  มีการจัดรายการส่งเสริมการขาย เช่น การลด  

แลก แจก แถม 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยทางรา้นค้าปลีกในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ ควรให้ความส าคัญในปัจจัย

ยอ่ยเร่ือง มหีลายสาขา จึงสามารถหาซือ้ได้งา่ย 

 ด้านกระบวนการให้บริการใหบ้ริการ โดยทางรา้นค้าปลีกในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ ควรให้ความส าคัญ

ในปัจจัยย่อยเร่ือง  มกีารซักถามอาการตามขัน้ตอนก่อน มีการจ าหน่ายผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร 

 ด้านราคา โดยทางร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ควรให้ความส าคัญในปัจจัยย่อยเร่ือง ราคา  

ไมแ่พงเมื่อเทียบกับร้านคา้ปลกีอื่น   

 และด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ เป็นปัจจัยท่ีลูกค้าให้ความส าคัญเป็นล าดับ

สุดท้าย โดยทางร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ควรให้ความส าคัญในปัจจัยย่อยเร่ือง ความสะอาด และความเป็น

ระเบียบเรียบร้อยภายในรา้น  
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