
บทที่  5 
สรุปผลการศึกษา  อภิปรายผล  ขอคนพบและขอเสนอแนะ 

 
 การศึกษาเรื่อง   พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมของกลุมวัยทํางานในอําเภอ
เมืองเชียงใหม  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมของกลุมวัยทํางานในอําเภอเมือง
เชียงใหม   การศึกษาสรุปไดดังนี ้
 
สรุปผลการศึกษา 

1.  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญงิ  รอยละ  67.80  มีอายุ  25 – 29  ป  รอยละ  
42.50  จบการศึกษาระดับปริญญาตรี  รอยละ  65.20  ประกอบอาชพีเปนพนกังานเอกชน  รอยละ  
48.20  มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา  10,000 – 20,000  บาท  รอยละ  41.20  มีจํานวนสมาชิกใน
ครอบครัว  3 – 4  คน 
 2.  พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม 
 จากการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสรมิของกลุมวัยทํางานในอําเภอเมือง
เชียงใหม  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเลือกผลิตภัณฑประเภทบํารุง  รอยละ  38.90  โดย
ยี่หอที่เลือกบรโิภคคือ  แบรนด  รอยละ  52.80  โดยซ้ือจากพนักงานขายตรง  รอยละ  44.20  มีการ
ซ้ืออยางนอยเดือนละ  1 คร้ัง  และมีคาใชจายในการซื้อแตละครั้งอยูที่  500 – 1,000  บาท  เหตุผลในการ
บริโภคเพื่อดูแลสุขภาพสม่ําเสมอ โดยทราบขอมูลเกี่ยวกับผลิตภณัฑอาหารเสริมจากคนรูจกัหรือ 
เพื่อน  สวนดานปจจยัที่มผีลตอการตัดสินใจในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม  คือ  ดาน
ผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด  ซ่ึงสรุปไดดังนี ้
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ  มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมโดยรวมใน
ระดับมาก มคีา เฉลี่ยอยูที ่ 4.17โดยมีปจจัยยอยที่มีอิทธิพลในระดบัมาก เ รียงตามลําดับคือ  
สวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ  อย. กําหนดมคีาเฉลี่ย  4.46  หากเลิกรับประทานแลวตอง
ไมมีผลขางเคียงกับสุขภาพมีคาเฉลี่ย  4.42  มีเครื่องหมายรับรองคณุภาพมีคาเฉลี่ย 4.41  ไดรับ
มาตรฐานที่ยอมรับกันทั่วโลกมีคาเฉลี่ย  4.36  เมื่อรับประทานติดตอกันเปนเวลานาน ๆ ตองไมมี
ผลขางเคียงกับสุขภาพมีคา เฉลี่ย   4.34  ช่ือเสียงตราสินคาของผลิตภัณฑ เปนที่ยอมรับ
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อยางกวางขวางมีคาเฉลี่ย  4.11  ผลิตภัณฑบริโภคไดงายมีคาเฉลี่ย  4.09  บรรจุภัณฑสะดวกพกพามี
คาเฉลี่ย  4.00  มีผลิตภัณฑหลากหลายหมวด / ประเภทใหเลือกบริโภคมีคาเฉลี่ย  3.95   สามารถ
ตอบสนองความตองการใหแกผูบริโภคมากกวาสิ่งที่คิดในครั้ งแรกมีคา เฉลี่ย   3.89  ผลิตภัณฑที่
บริโภคแสดงผลตามที่ทานตองการใหเหน็อยางรวดเร็วมีคาเฉลี่ย  3.83 
 ปจจัยดานราคา  มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมโดยรวมในระดับ
มาก  มีคาเฉลี่ยอยูที่  3.62  โดยมีปจจยัยอยที่มีอิทธิพลในระดับมาก เรียงตามลําดับคอื  ราคาสูงกวา
ผลิตภัณฑทัว่ไปในทองตลาดแตมีคุณภาพของผลิตภัณฑในระดบัสูงมีคาเฉลี่ย  3.82  มีบรรจุภัณฑ
หลายขนาด หลายราคามีคาเฉลี่ย  4.42  ราคาสูงกวาผลิตภัณฑทั่วไปในทองตลาดแตเปนเพราะตรายี่หอที่มี
ช่ือเสียงมากมคีาเฉลี่ย 3.59  ราคาตอหนวยอาจไมสูงมากแตตองบริโภคเปนเวลานาน จึงจะแสดงผล
อยางชัดเจนมคีาเฉลี่ย  3.57  สวนราคาถูกกวาตรายี่หออ่ืน ๆ ที่ขายในทองตลาด อยูในระดับเฉย ๆ  
มีคาเฉลี่ย  3.45 
 ปจจัยดานการจัดจําหนาย มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบรโิภคผลิตภัณฑอาหารเสริมโดยรวม
ในระดบัเฉย ๆ  มีคาเฉลี่ยอยูที่  3.46  โดยมีปจจัยยอยทีม่ีอิทธิพลในระดับเฉย เรียงตามลําดับคือ   มี
บริการสงผลิตภัณฑถึงที่พัก / ทํางานของผูส่ังซื้อ มีคาเฉลี่ย  3.32  มีพนักงานขายนําผลิตภัณฑเสนอ
ขายถึงที่บาน / ทํางาน มีคาเฉลี่ย 3.21 และวางจําหนายผานเว็บไซด  มีคาเฉลี่ย  3.11 
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม
โดยรวมในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยอยูที่  3.68  โดยมีปจจัยยอยที่มีอิทธิพลในระดับมาก เรียงตามลําดับ
คือ  มีการโฆษณาทางโทรทัศน  มีคาเฉลี่ย  3.93  มแีคตตาล็อกใหลูกคาเลือก  มีคาเฉลี่ย  3.79  การ
ใหโปรโมชั่น ซ้ือ 1 แถม 1 มีคาเฉลี่ย  3.79  มีสินคาตัวอยางใหทดลอง  มีคาเฉลี่ย  3.78  มีการให
สวนลดพิเศษหากซื้อปริมาณมาก  มีคาเฉลี่ย  3.75  มีการโฆษณาทางนิตยสาร / วารสาร  มีคาเฉลี่ย  
3.64  มีการออกบูทแสดงสินคา  มีคาเฉลี่ย  3.60   
 3.  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจการเลือกบริโภคอาหารเสริมจําแนกตามลักษณะสวนบุคคล 
 เมื่อพิจารณาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลอืกบริโภคอาหารเสริมจําแนกตาม
ลักษณะสวนบคุคล  พบวา 

เพศ  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลือกบริโภคอาหารเสริมของผูตอบ
แบบสอบถามเพศชายและหญิง อยูในระดับมาก  ไดแก  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา  
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  โดยเพศชายมีคาเฉลี่ยระหวาง  3.68 – 4.13  สวนเพศหญิงมี
คาเฉลี่ยระหวาง  3.68 – 4.19  สวนปจจยัดานการจัดจาํหนาย อยูในระดับเฉย ๆ  โดยเพศชายมี
คาเฉลี่ย  3.47  เพศหญิงมีคาเฉลี่ย  3.46 
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อายุ  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลือกบริโภคอาหารเสริมของผูตอบ
แบบสอบถาม  ปจจยัดานผลิตภัณฑอยูในระดับมากกับทุกกลุมอายุ มคีาเฉลี่ยระหวาง  4.08 – 4.26  
ปจจัยดานราคาอยูในระดับมากกับกลุมอายุ  25 -  49  ป มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.63 – 3.70  สวนกลุม
อายุ  50 ปขึ้นไปอยูในระดบัเฉย ๆ มีคาเฉลี่ย  3.39  ปจจัยดานการจัดจาํหนายอยูในระดับมากกับกลุม
อายุ  25 – 39  ป  คาเฉลี่ย 3.42 –  3.56   กลุมอายุ 40 – 50  ปขึ้นไปอยูในระดับเฉย ๆ  คาเฉลี่ยระหวาง  
3.20 – 3.50  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในระดับมากกับกลุมอาย ุ 25 – 49  ป  คาเฉลี่ยระหวาง   
3.66 – 3.73  สวนกลุมอายุ  50  ปขึ้นไป อยูในระดับเฉย ๆ   มีคาเฉลี่ย  4.20 
 ระดับการศึกษา  ปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลือกบริโภคอาหารเสริมของ
ผูตอบแบบสอบถาม   ปจจัยดานผลิตภณัฑอยูในระดบัมากทุกกลุมระดับการศึกษา   มีคาเฉลี่ย
ระหวาง  4.07 – 4.20  ปจจัยดานราคาอยู ในระดับมากทกุกลุมระดับการศึกษา  มีคาเฉลี่ย
ระหวาง  3.51 – 3.85  ปจจยัดานการจัดจาํหนายอยูในระดับเฉย ๆ กบัระดับการศึกษาตั้งแตมัธยม
ตน – ปริญญาตรี  มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.34 – 3.50  สวนระดับสูงกวาปริญญาตรีอยูในระดบัมาก  มี
คาเฉลี่ย  3.60  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับเฉย ๆ กับกลุมระดับการศกึษามัธยมตน / 
ปวช. หรือต่ํากวา และ สูงกวาปริญญาตรี  มีคาเฉลี่ย  3.27 และ 3.39  ตามลําดับ  สวนระดับตั้งแต
อนุปริญญา  / ปวส. -  ปริญญาตรี  อยูในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.76 – 3.68 
 อาชีพ  ปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจในการเลือกบริโภคอาหารเสริมของผูตอบ
แบบสอบถาม ปจจยัดานผลิตภัณฑอยูในระดับมากทุกกลุมอาชีพ มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.91 – 4.22  
ปจจัยดานราคาอยู ในระดับมากกับกลุมอาชีพนักศึกษา  ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ  พนักงาน
เอกชน และพอบาน / แมบาน มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.52 – 3.77  สวนกลุมอาชีพเจาของกิจการ และ
อาชีพอิสระ / รับจาง อยูในระดับเฉย ๆ มีคาเฉลี่ยระหวาง 3.33 – 3.50  ปจจัยดานการจัดจําหนายอยู
ในระดบัเฉย ๆ กับอาชีพนกัศึกษา  เจาของกิจการ อาชีพอิสระ / รับจาง และพอบาน แมบาน มี
คาเฉลี่ยระหวาง  2.64 – 3.40  สวนกลุมอาชีพขาราชการ  /  รัฐวิสาหกิจ  และพนักงานเอกชน
อยูในระดับมาก   มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.53 – 3.59  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับเฉย ๆ 
กับกลุมอาชีพนักศึกษา  เจาของกิจการ  และอาชีพอิสระ / รับจางมีคาเฉลี่ยระหวาง  3.37 – 3.47  
อาชีพขาราชการ / รัฐวิสาหกจิ และพนักงานเอกชนอยูในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.78 – 3.82  
สวนกลุมพอบาน / แมบาน มรีะดับนอย มีคาเฉลี่ย 2.28 
 รายไดเฉล่ีย   ปจจัยที่มี อิทธิพลตอการตดัสินใจในการเลือกบริโภคอาหารเสริมของผูตอบ
แบบสอบถาม ปจจัยดานผลิตภัณฑอยูในระดบัมากทกุกลุมรายไดตั้งแตนอยกวา  10,000 บาท ถึง
มากกวา  20,000 บาท  มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.78 – 4.19  ปจจัยดานราคาอยูในระดับมากทุกกลุม
รายไดตั้ งแตนอยกวา  10,000 บาท ถึงมากกวา  20,000  บาท  มคีาเฉลี่ยระหวาง 3.55 – 3.71 
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ปจจัยดานการจัดจําหนายอยูในระดบัเฉย ๆ ทุกกลุมรายไดตังแตนอยกวา 10,000 บาท ถึงมากกวา  
20,000  บาท  มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.40 – 3.48   ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับมากทกุ
กลุมรายไดตั้งแตนอยกวา  10,000  บาทถึงมากกวา  20,000  บาท  มีคาเฉลี่ยระหวางระหวาง  3.64 
– 3.72 
 สถานที่จําหนาย  ปจจยัที่มี อิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลือกบรโิภคอาหารเสริมของ
ผูตอบแบบสอบถาม  ปจจัยดานผลิตภัณฑอยูในระดับมากกับทุกชองทางสถานที่จําหนายอาหารเสริม มี
คาเฉลี่ยระหวาง  4.13 – 4.26  ปจจัยดานราคาอยูในระดับมากกับชองทางพนักงานขายตรง 
เคานเตอรในหางสรรพสินคา  ศูนยจําหนายผลิตภณัฑ และรานจําหนายทัว่ไป มีคาเฉลี่ยระหวาง  
3.63 – 3.73  ปจจยัดานการจัดจําหนายอยูในระดับมากกับชองทางพนักงานขายตรง ศูนยจําหนาย
ผลิตภัณฑ และรานจําหนายทั่วไป มีคาเฉลี่ยระหวาง 3.55 – 3.77  สวนชองทางรานขายยาทัว่ไป  
เคานเตอรในหางสรรพสินคา และซุปเปอรมาร เก็ตอยูในระดับเฉย ๆ มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.40 – 
3.47  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดบัมากทุกชองทางสถานที่จําหนายอาหารเสริม  มี
คาเฉลี่ยระหวาง  3.64 – 3.78 
 ความถี่ในการซื้อ  ปจจัยที่มี อิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลือกบริโภคอาหารเสรมิของ
ผูตอบแบบสอบถาม  ปจจยัดานผลิตภณัฑอยูในระดับมากกับทุกชวงความถี่ในการซื้อ  มีคาเฉลี่ย  
4.12 – 4.20  ปจจัยดานราคาอยูในระดับมากกับทุกชวงความถี่ในการซื้อ  มีคาเฉลี่ย  3.59 – 3.70  
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีระดับเฉย ๆ กับชวงความถี่ที่ซ้ือนอยกวาเดือนละ 1 คร้ัง และ
อยางนอยเดือนละ  1  คร้ัง  มีคาเฉลี่ยระหวาง 3.36 – 3.48  สวนความถี่ในการซื้อตั้งแต  2  คร้ังขึ้น
ไปอยูในระดบัมาก  มีคาเฉลี่ย  3.55  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีระดับมากทกุชวงความถี่ใน
การซื้อ มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.60 – 3.75 
 คาใชจายในการซื้อ  ปจจัยที่มี อิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลือกบริโภคอาหารเสริมของ
ผูตอบแบบสอบถาม  ปจจัยดานผลิตภณัฑอยูในระดับเฉย ๆ กับคาใชจายในการซือ้นอยกวา  500  
บาท  มีคาเฉลี่ย  3.99  สวนคาใชจายตั้งแต  500  บาทขึ้นไปมีระดับมาก  มีคาเฉลี่ยระหวาง  4.18 – 
4.29  ปจจัยดานราคาอยูในระดับมากกับคาใชจายในการซื้อทุกกลุมมีคาเฉลี่ยระหวาง  3.51 – 3.72  
ปจจัยดานการจัดจําหนายอยูในระดบัเฉย ๆ กับคาใชจายในการซื้อนอยกวา  500  บาท  500 – 1,000  
บาท  และตั้งแต  2,000  บาทขึ้นไป  มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.34 – 3.47 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
อยูในระดับมากกับทุกคาใชจายในการซื้อ  มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.59 – 3.77 
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อภิปรายผลการศึกษา 
 การศึกษาพฤตกิรรมการบริโภคอาหารเสริมของกลุมวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม  
ของผูบริโภคจํานวน  400  คน    ซ่ึงสามารถอภิปรายผลไดดังนี ้

ผูตอบแบบสอบถามมีทั้งเพศชายและหญิง  สวนใหญเปนเพศหญิง  มชีวงอายุระหวาง  25 
– 29  ป  มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี  ซ่ึงประกอบอาชีพเปนพนกังานเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือนตั้งแต  10,000  บาทขึ้นไปแตไมเกิน  20,000  บาท   
 จากการศึกษาขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
จะซื้อผลิตภัณฑประเภทบาํรุงสุขภาพ  โดยมวีัตถุประสงคเพื่อบํารุงสุขภาพอยูสม่าํเสมอ  ยี่หอที่
ไดรับความสนใจมากที่สุดคือ  ยี่หอแบรนด  ซ่ึงสอดคลองกับ  เนรัญชรา  ณ  ฝน  (2546)  ไดศกึษา
เร่ืองพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของสตรีวัยทํางานในเขตเทศบาลเมืองเชียงราย 
พบวาบริโภคผลิตภัณฑบํารุงมากที่สุด รองลงมาบริโภคผลิตภัณฑลดความอวน  และประเภทหวงั
ผลเฉพาะทาง  ตามลาํดับ  แตไมสอดคลองกับ  สัญญา  เทพสิงห  (2543)  เพราะพบวาผลิตภัณฑกลุม
หวังผลเฉพาะทางมีผูนิยมบริโภคมากที่สุด รองลงมาเปนผลิตภัณฑลดความอวน  และผลิตภัณฑ
ประเภทบํารุง   
 จากการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมของกลุมวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม  
คร้ังนี้  ผูตอบแบบสอบถามมีวัตถุประสงคเพื่อดูแลสุขภาพอยางสม่ําเสมอ  ซ่ึงสอดคลองกับสราญ
จิตต  ฉายทองคํา  และคณะ  (2538)  ทีไ่ดศึกษาพฤตกิรรมการใชอาหารเสริมสุขภาพจากผูบริโภค
ที่มาที่รานขายยาในหางสรรพสินคาในกรงุเทพฯ  ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามมีสาเหตุที่ใชอาหารเสริม
สุขภาพใชเพื่อบํารุงรางกาย  และจากการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม  
พบวา การศึกษาครั้งนี้   ปจจัยที่มีผลตอการเลือกบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมมากคือ  ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ สวนปจจยัดานการจัดจําหนายอยูในระดับเฉย ๆ  ซ่ึงตางจาก  พเยาว  สมหมาย  (2546)  
ไดศึกษาถึงปจจัยสวนผสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครพบวา ผูตอบแบบสอบถามเลือกปจจัยดานผลิตภัณฑมากของผูบริโภคในระดับมาก  
แตในดานการจัดจําหนายมีผูบริโภคใหความสําคัญมากที่สุด 
 จากการศึกษาในครั้งนี้  พบวา  ผูบริโภคสนใจดานการรบัรองมาตรฐาน และความปลอดภัย  
ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดทฤษฏี (ศิวฤทธิ์, 2547) ที่อธิบายวา สินคาเปรียบเทียบซ้ือ  คือ  สินคาที่
ลูกคาจะตองเปรียบเทียบลักษณะสินคา  รูปแบบ  คณุภาพ  และสิ่งตาง ๆ เพื่อใหไดสินคาที่พึงใจ
มากที่สุด และเมื่อพิจารณาจากปจจัยดานราคาซึ่งจะเห็นไดวาลูกคาตองการสินคาที่มีคุณภาพดีตอ
ใหราคาสูง  มีสินคาใหเลือกหลากหลาย และสินคานั้นมช่ืีอเสียงที่คนรูจัก 
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 จากการศึกษาในครั้งนี้  อิทธิพลที่มีผลตอการเลือกบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม ทางปจจัย
ดานราคา ไดสอดคลองกับแนวคิดทฤษฎีทีอ่ธิบายความสัมพันธระหวางคุณคา และราคา  (ศิริวรรณ, 
2541)  ที่อธิบายวา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคณุคา  (Value)  ผลิตภัณฑกับราคา  (Price)  
ผลิตภัณฑนัน้  ถาคุณคาสูงกวาราคา  ก็จะตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้น 
 จากการศึกษาครั้งนี้ พบวา  ผูตอบแบบสอบถามไดเลือกชองทางการซื้อสินคาจาก
พนักงานขายตรง และจากศูนยจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสริม ซ่ึงไดสอดคลองกับแนวคดิทฤษฏี 
(สุดาดวง, 2540)  ซ่ึงอธิบายวาการสงเสริมการตลาดโดยการใชพนกังานขาย  หรือมกีารพบหนากนั
ระหวางผูซ้ือและผูขาย  ทําใหสามารถสังเกตเรียนรูและเขาใจความรูสึกของอีกฝายได  สามารถสราง
ความคุนเคยและเกิดความสัมพันธสวนตวัมากขึ้น ทําใหพนักงานขายสามารถขายสินคาไดมาก 
 จากการศึกษาถึงปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  พบวา  การโฆษณาทางโทรทัศน  มีแคต
ตาล็อกใหลูกคาเลือก  การใหโปรโมชั่น ซ่ึงสอดคลองแนวคดิทฤษฎี (ศิริวรรณ, 2541)   ซ่ึงไดอธิบายไว
ในหัวขอแนวคิดสวนผสมทางการตลาด  ในเรื่องการสงเสริมการตลาดวา  การตลาดตรง
เปนการสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหตอบสนอง  ซ่ึงประกอบดวย  การขายโดยแคตตาล็อก  การ
ขายทางโทรทัศน  เปนตน 

โดยมีการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมอยางนอยเดือนละ  1  ครั้ง  และใชเงินในการซื้อแตละ
คร้ัง  500 – 1,000  บาท  ในการซื้อแตละครั้งเปนการตัดสินใจดวยตนเอง  โดยทราบขอมูลเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก คนรูจัก / เพื่อน  สวนในเรื่องการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม  
พบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญักับปจจัยอยูในระดบัมาก  ซ่ึงไดแก  ปจจยัดานผลิตภณัฑ  
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  และปจจัยดานราคา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญักับปจจัยดาน
ชองทางการจดัจําหนาย อยูในระดับเฉย ๆ  
 
ขอคนพบ 
 ผูตอบแบบสอบถามเลือกบริโภคผลิตภัณฑลดความอวน โดยเลือกซื้อยีห่อแบรนด แอมเวย  
กิฟฟารีน  และนูไลฟ  ตามลําดับ     

ผูตอบแบบสอบถามเลือกบริโภคผลิตภัณฑบํารุง โดยเลือกซื้อยี่หอแบรนด แอมเวย  นูไลฟ   
และกิฟฟารีน  ตามลําดับ     

ผูตอบแบบสอบถามเลือกบริโภคผลิตภัณฑหวังผลเฉพาะทาง  โดยเลือกซื้อยี่หอ แบรนด  
แอมเวย   กิฟฟารีน   และนไูลฟ  ตามลําดับ     
 ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมอยูในระหวางนอยกวาเดือนละ  1 คร้ัง จนถึงเดือน
ละ 2 – 3  คร้ัง    
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 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไดมีการใชจายในการซื้อแตละครั้งอยูระหวาง  500 – 2,000  
บาท   
 ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญกับตัวเองโดยดูแลสุขภาพอยางสม่ําเสมอ  แกปญหา
ดานสุขภาพ และดูแลดานความงาม / ผิวพรรณ  ซ่ึงเปนการตัดสินใจซือ้ดวยตนเอง หรืออาจจะได
จากเพื่อน / คนใกลชิด  
 ผูตอบแบบสอบถามทราบขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสื่อโฆษณามากกวา  ซ่ึง
แสดงวา  ผูบริโภคไดสนใจสื่อตาง ๆ มากกวาการรับโดยผานบุคคล 
 ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสนใจในดานการรับรองคุณภาพ และความปลอดภัย 
 ผูตอบแบบสอบถามจะเลือกซื้อผลิตภัณฑนั้น โดยดวูาหากผลิตภณัฑนัน้มีราคาสูงแตมี
คุณภาพสูง และตรายี่หอเปนที่รูจัก  ผูบริโภคจะยอมซื้อ  
 ผูตอบแบบสอบถามไมไดใหความสนใจกบัผลิตภัณฑทีม่ีราคาถูกกวาตรายี่หออ่ืน ๆ ที่ขาย
ในทองตลาด 
 ผูตอบแบบสอบถามไมไดใหความสนใจในดานที่มีพนกังานขายเสนอผลติภัณฑถึงทีบ่าน / 
ที่ทํางาน มีบริการสงผลิตภัณฑถึงที่บาน / ที่ทํางาน และการโฆษณาผานเว็บไซด 
 ผูตอบแบบสอบถามไมไดใหความสนใจกบัการโฆษณาทางวิทยุ และทางอินเตอรเนต็ 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุระหวาง 25 – 29  ป และอายุ 50 ปขึ้นไป ไมไดใหความสนใจ
กับราคาตอหนวยอาจไมสูงมากแตจะตองบริโภคเปนเวลานาน จึงจะแสดงผลอยางชัดเจน 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ  40 – 50 ปขึ้นไป  ไมไดใหความสนใจเกี่ยวกบัดานการมี
พนักงานขายคอยแนะนําผลิตภัณฑให 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ  50  ปขึ้นไป ไมไดใหความสนใจเกีย่วกบัการวางจําหนายใน
รานขายยา แตใหความสนใจกับการจําหนายในหางสรรพสินคา และซุปเปอรมารเก็ต 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ  50  ปขึ้นไป ไมไดใหความสนใจเกีย่วกับการมีสินคาตัวอยาง
ใหทดลอง 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ  30 – 49  ป  มีความสนใจการโฆษณาผานทางวิทยุ  
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมตน / ปวช.  ใหความสําคัญมากที่สุดในดาน
การมีเครื่องหมายรับรองคุณภาพ 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาอนุปริญญาตรี / ปวส.  ใหความสําคัญมากที่สุดใน
ดานสวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ  อย. กําหนด 
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 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีใหความสําคญัมากที่สุดในดาน
เมื่อรับประทานติดตอกนัเปนเวลานาน ๆ ตองไมมีผลขางเคียงกับสุขภาพ  หากเลิกรับประทานแลว 
ตองไมมีผลขางเคียงกับสุขภาพ และสวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ อย.กําหนด 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมตน / ปวช.  ไมไดใหความสําคัญในเรื่องการ
ออกบูทแสดงสินคา  มีสินคาตัวอยางใหทดลอง และการใหโปรโมชั่น 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดบัการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีใหความสําคัญกับการโฆษณา
ผานอินเตอรเน็ต แตไมใหความสําคัญกับการโฆษณาทางวิทย ุ
 ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพพอบาน  หรือแมบาน มีความตองการในเรือ่งของ
บรรจุภัณฑ 
 ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพพอบาน หรือแมบาน  ไมไดใหความสําคัญในเรื่อง 
ผลิตภัณฑที่บริโภคแสดงผลไดอยางรวดเร็ว  สามารถตอบสนองความตองการใหแกผูบริโภค
มากกวาสิ่งที่คดิในครั้งแรก  ไดรับมาตรฐานที่ยอมรบักันทั่วโลก และสวนประกอบเปนไปตาม
มาตรฐานของ อย.กําหนด  
 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนนกัศึกษา เจาของกิจการ อาชพีอิสระ  พอบาน / แมบานไมไดให
ความสําคัญกับราคาถูกกวาตรายี่หออ่ืนทีข่ายในทองตลาด 
 ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพเปนเจาของกิจการ ไมไดใหความสําคัญในเรื่องบรรจุ
ภัณฑมีหลายขนาด หลายราคา 
 ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพเจาของกิจการ และอาชีพอิสระ ใหความสําคัญมากใน
เร่ืองมีพนักงานขายคอยแนะนําผลิตภัณฑ 
 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนนักศึกษาใหความสําคัญมากในเรื่องการโฆษณาทางโทรทัศน
และทางนิตยสาร / วารสาร 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพอบาน หรือแมบานใหความสําคัญนอยที่สุดคือ การให
โปรโมชั่นซื้อ  1 แถม 1    
 ผูที่มีรายไดมากกวา  20,000  บาท  ใหความสําคัญมากที่สุดกับสวนประกอบเปนไปตาม
มาตรฐานของ อย.กําหนด 
 ผูที่มีรายไดมากกวา  20,000 บาท  ไมคอยใหความสนใจในดานราคาตอหนวยอาจไมสูง
มาก แตจะตองบริโภคเปนเวลานาน จึงจะแสดงผลอยางชัดเจน และราคาถูกกวาตรายี่หออ่ืน ที่ขาย
ในทองตลาด 
 ผูที่มีรายไดมากกวา  20,000  บาท  ตองการใหมีพนักงานขายคอยแนะนําผลิตภัณฑให  
ตองการใหมกีารสงผลิตภัณฑและมีพนักงานขายนําผลิตภัณฑเสนอขายถึงที่บาน / ทีท่ํางาน 
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 ผูตอบแบบสอบถามที่มีการเลือกซื้อจากพนักงานขายตรง  ใหความสําคัญมากที่สุดใน
เร่ืองสวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ อย.กําหนด 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีการเลือกซื้อจากศูนยจําหนายผลิตภัณฑ  ใหความสําคัญมากที่สุด
คือ มีเครื่องหมายรับรองคุณภาพ หากเลิกรับประทานแลวตองไมมีผลขางเคียงกับสขุภาพ  
สวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ อย.กําหนด และเมื่อรับประทานติดตอกนัเปนเวลานาน ๆ 
ตองไมมีผลขางเคียงกบัสุขภาพ เมื่อรับประทานติดตอกนัเปนเวลานาน ๆ ตองไมมีผลขางเคียงกับ
สุขภาพ  และสวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ อย.กําหนด  
 ผูตอบแบบสอบถามที่เลือกซื้อจากรานจําหนายทัว่ไป ใหความสําคัญมากที่สุดคือ ช่ือเสียง
ตราสินคาของผลิตภัณฑเปนที่ยอมรับอยางกวางขวาง  ไดรับมาตรฐานที่ยอมรับกันทัว่โลก   
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีการซื้อผลิตภัณฑแตละครั้งตั้งแต 2,000 บาทขึ้นไป  ใหความสําคัญ
มากที่สุดในดานผลิตภัณฑคอื สวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ อย.กําหนด  หากเลกิ
รับประทานแลวตองไมมีผลขางเคียงกับสขุภาพ และไดรับมาตรฐานที่ยอมรับกันทัว่โลก 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีการซื้อผลิตภัณฑแตละครั้งตั้งแต 2,000 บาทขึ้นไป  ไมคอยให
ความสําคัญในดานราคาคือ ราคาตอหนวยอาจไมสูงมากแตจะตองบริโภคเปนเวลานาน จึงจะ
แสดงผลอยางชัดเจน และราคาถูกกวาตรายี่หออ่ืนทายในทองตลาด 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีการซื้อผลิตภัณฑแตละครั้งตั้งแต 2,000 บาทขึ้นไป  ใหความสําคัญ
มากในดานการจัดจําหนายคอื  การมีพนักงานขายคอยแนะนําผลิตภัณฑ และมกีารจําหนายใน
หางสรรพสินคา 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีการซื้อผลิตภัณฑแตละครั้งตั้งแต 2,000 บาทขึ้นไป  ไมคอยให
ความสําคัญในดานการสงเสริมการตลาดเรื่องการมีสินคาตัวอยางใหทดลอง 

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเปนอันดับแรก  ซ่ึงมีผลตอปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดที่มีผลตอการเลือกบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสรมิ  คือ  มีการโฆษณาทางโทรทัศน 
ผูตอบแบบสอบถามทราบขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากปายโฆษณานอยทีสุ่ด
 สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑทีม่ีผลตอการตัดสินใจ จําแนกตามเพศ จะพบวา
เพศชาย และ เพศหญิงใหความสําคัญตอ  3  อันดับแรกคือ  หากเลิกรับประทานแลว ตองไมมี
ผลขางเคียงกับสุขภาพ  การมีสวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ  อย. กําหนด  และมี
เครื่องหมายรบัรองคุณภาพ 
 สวนประสมทางการตลาดดานราคาที่มีผลตอการตัดสินใจ จําแนกตามเพศ จะพบวาเพศ
ชาย และเพศหญิงใหความสําคัญตอ  3  อันดับแรกตางกันบาง คือ  เพศชายเลือกบรรจุภัณฑมี
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หลากหลาย ราคาสูงกวาแตมีคุณภาพสูง และผลิตภัณฑนั้นมีช่ือเสียง สวนเพศหญิงเลือก  ราคาสูง
กวาผลิตภัณฑแตคณุภาพสูง บรรจุภัณฑมีหลากหลาย และราคาไมสูงแตตองบริโภคนาน 
 สวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายที่มีผลตอการตัดสินใจ จาํแนกตามเพศ จะ
พบวาเพศชาย และเพศหญิงใหความสําคญัตอ  3  อันดับแรกตางกันบาง คือ  เพศชายเลือกการวาง
จาํหนายในหางฯสรรพสินคา  วางจําหนายในซุปเปอรมารเก็ต  และวางจําหนายในรานขายยาทั่วไป 
สวนเพศหญิงเลือกวางจําหนายในหางฯสรรพสินคา  วางจําหนายในซุปเปอรมารเก็ต และมี
พนักงานขายคอยแนะนําผลิตภัณฑ     

สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมที่มีผลตอการตัดสินใจ จําแนกตามเพศ จะพบวา
เพศชาย และเพศหญิงใหความสําคัญตอ  3  อันดับแรกตางกันบาง คอื  มีการโฆษณาทางโทรทัศน  
มีแคตตาล็อกใหลูกคาเลือก การใหโปรโมรชั่นเชน ซ้ือ 1 แถม 1 สวนเพศหญิงเลือกมีการโฆษณา
ทาง การใหโปรโมรชั่นเชน ซ้ือ 1 แถม 1 และมีสินคาตัวอยางใหทดลอง 

สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑทีม่ีผลตอการตัดสินใจ จําแนกตามอายุ จะพบวา
อายุ  25 – 49  ป ไดใหความสําคัญ  3  อันดับแรก คือ  หากเลกิรับประทานตองไมมีผลขางเคียง  
สวนประกอบเปนไปตาม  อย.กําหนด  และมีเครื่องหมายรับรองคุณภาพ  สวนอาย ุ  50  ปขึ้นไปมี
ความสําคัญตางกัน  คือ  เลือกหากเลกิรับประทานตองไมมีผลขางเคียง  สวนประกอบเปนไปตาม  
อย.กําหนด  และช่ือเสียงเปนที่ยอมรับอยางกวางขวาง 

สวนประสมทางการตลาดดานราคาที่มีผลตอการตัดสินใจ จําแนกตามอายุ จะพบวาอายุ  
25 – 29  ป  และ  40 – 50  ปขึ้นไป  ไดใหความสําคัญ  3  อันดับแรก คือ  ราคาสูงกวาแตมี
คุณภาพสูง  มบีรรจุภณัฑหลากหลาย  ราคาสูงกวาผลิตภณัฑทัว่ไป  แตเปนเพราะชื่อเสียง  สวนอายุ  
30 – 39  ป  ตางกันเล็กนอย  คือราคาสูงกวาแตมีคุณภาพสูง  มีบรรจุภณัฑหลากหลาย   ราคาตอ
หนวยไมสูง แตตองบริโภคนานจึงจะแสดงผล 

สวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายที่มีผลตอการตัดสินใจ จาํแนกตามอาย ุ จะ
พบวาอายุ  25 – 39  ป  ไดใหความสําคญั  3  อันดับแรก คือ  การวางจําหนายในหางสรรพสินคา  
การวางจําหนายในซุปเปอรมารเก็ต  และมพีนักงานขายคอยแนะนําผลิตภัณฑสวนอายุ  40 – 50 ป
ขึ้นไป  ไดใหความสําคัญตางกันเล็กนอย  คือ  การวางจําหนายในหางสรรพสินคา  การวางจําหนาย
ในซุปเปอรมารเก็ต  และการวางจําหนายในรานขายยาทัว่ไป  

สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ จําแนกตามอายุ 
จะพบวาอายแุตละชวงมีการใหความสําคญัแตกตางกนั  อายุ  25 – 29 ป  ไดใหความสําคัญคือ  มี
การโฆษณาทางโทรทัศน  มีสินคาตัวอยางใหทดลอง  การใหโปรโมรชั่น  เชน  ซ้ือ 1 แถม 1 อายุ  
30 – 39 ป ไดใหความสําคญัคือ  มีการโฆษณาทางโทรทัศน  มีสินคาตัวอยางใหทดลอง  การมีแคต



 105

ตาล็อกใหลูกคาเลือก  อายุ  40 – 49 ป  ไดใหความสําคัญคือ  มีการโฆษณาทางโทรทัศน  การให
โปรโมรชั่น  เชน  ซ้ือ 1 แถม 1  และมีสวนลดพิเศษหากซื้อปริมาณมาก  สวนที่มีอายุ  50  ปขึ้นไป  ได
ใหความสําคญั  คือ  มีการโฆษณาทางนติยสาร / วารสาร  มีการโฆษณาทางโทรทัศน  แลการมีแคต
ตาล็อกใหลูกคาเลือก       

สวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการตัดสินใจ จําแนกตามสถานที่ในการเลือกซื้อ 
จะพบวาสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมใหความสําคัญตอ  5  อันดับแรกคือ   การมี
สวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ อย. กําหนด  หากเลิกรับประทานแลว ตองไมมีผลขางเคียงกับสุขภาพ  มี
เครื่องหมายรบัรองคุณภาพ  เมื่อรับประทานติดตอเปนเวลานาน ๆ ตองไมมีผลขางเคียง  และไดรับ
มาตรยอมรับกนัทั่วโลก  สวนสถานที่จําหนายทัว่ไป  ไดใหความสําคญัตางกันเล็กนอย คือ  ช่ือเสียง
เปนที่ยอมรับกันกวางขวาง  ไดรับมาตรยอมรับกันทัว่โลก  เมื่อรับประทานติดตอเปนเวลานาน ๆ 
ตองไมมีผลขางเคียง  สวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ อย. กําหนด  และมีเครื่องหมายรับรอง
คุณภาพ   
 สวนผสมทางการตลาดดานราคาที่มีผลตอการตัดสินใจ จําแนกสถานที่ในการเลือกซื้อ จะ
พบวาสถานทีใ่นการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมคือ พนง.ขายตรง ศูนยจาํหนายผลิตภัณฑ ซุปเปอร
มาริเก็ต และรานจําหนายทั่วไปใหความสําคัญตอ  3  อันดับแรกคือ   ราคาสูงกวาแตมีคณุภาพสูง เลือก
บรรจุภัณฑมหีลากหลาย และราคาสูงกวาแตยี่หอมีช่ือเสียง สวนรานขายยาทัว่ไป  เคานเตอรใน
หางสรรพสินคาใหใหความสําคัญคือ  บรรจุภัณฑมีหลากหลาย ราคาสูงกวาผลิตภัณฑแต
คุณภาพสูง และราคาไมสูงแตตองบริโภคนาน ๆ จึงจะแสดงผล 
 สวนผสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายที่มีผลตอการตัดสินใจ จําแนกสถานที่ในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ จะพบวาสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมคือ พนักงานขายตรงให
ความสําคัญ  มีพนักงานขายคอยแนะนําผลิตภัณฑ มบีริการสงผลิตภัณฑถึงที่พัก / ทํางานและมี
พนักงานขายนําผลิตภัณฑเสนอขายถึงที่บาน รานขายยาทั่วไป  เคานเตอรในหางสรรพสินคา  ซุปเปอร
มารก็ต และรานจําหนายทัว่ไปไดใหความสําคัญคือ วางจําหนายในหางสรรพสินคา  วางจําหนาย
ในซุปเปอรมารเก็ต และวางจําหนายในรานขายยาทัว่ไป  สวนศูนยจําหนายผลิตภัณฑไดให
ความสําคัญคือ มีพนักงานขายคอยแนะนาํผลิตภัณฑ  วางจําหนายในหางสรรพสินคา  วาง
จําหนายในซปุเปอรมารเก็ต 

สวนผสมทางการตลาดดานการสงเสริมที่มีผลตอการตัดสินใจ จําแนกสถานที่ในการเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑ  จะพบวาสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมคือ พนักงานขายตรงมีการให
ความสําคัญคือ มีแคตตาล็อกใหลูกคาเลือก มีสินคาตัวอยางใหทดลอง การใหสวนลดพิเศษหากซื้อ
ในปริมาณมาก รานขายยาทั่วไปใหความสําคัญคือ มีการโฆษณาทางโทรทัศน  มกีารโฆษณาทาง
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นิตยสาร / วารสาร  การใหโปรโมรชั่นเชน ซ้ือ 1 แถม 1  เคานเตอรในหางสรรพสินคา  คือมีการโฆษณา
ทางโทรทัศน  มีสินคาตัวอยางใหทดลอง การใหโปรโมรชั่นเชน ซ้ือ 1 แถม1 ศูนยจําหนาย
ผลิตภัณฑ คือการใหโปรโมรชั่น เชน ซ้ือ 1 แถม 1  มีแคตตาล็อกใหลูกคาเลือก  การใหสวนลด
พิเศษหากซื้อในปริมาณมาก  ซุปเปอรมารเก็ตคือ  มีการโฆษณาทางโทรทัศน  มีการโฆษณาทาง
นิตยสาร / วารสาร  มีสินคาตัวอยางใหทดลอง  รานจําหนายทัว่ไปคอื  มีการโฆษณาทางโทรทัศน  
การใหสวนลดพิเศษหากซือ้ในปริมาณมาก  มีสินคาตัวอยางใหทดลอง  
 
ขอเสนอแนะ 
 จากการศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมของกลุมวัยทํางานในอําเภอเมอืง
เชียงใหม    ผูศึกษามีขอเสนอแนะดังนี ้
 ดานผลิตภัณฑ  จากปจจัยที่มีผลตอการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมในระดับมาก  โดยมี
ปจจัยยอย ดังนี้  สวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ อย.กําหนด  หากเลิกรับประทานแลวตอง
ไมมีผลขางเคียงกับสุขภาพ  มีเครื่องหมายรับรองคุณภาพ  ไดรับมาตรฐานที่ยอมรับกันทั่วโลก 

- ผูประกอบการควรใหความใสใจในดานการควบคุม และตรวจสอบคุณภาพ ใหตรงตาม
การรับรองคุณภาพอาหารและยา   เนื่องจากผูบริโภคตองการความปลอดภัย 

- ผูประกอบการจะตองมีขอมูล หรือรายละเอียดบอกบนภาชนะบรรจุภัณฑเพื่อแสดงให
เห็นวา  มีสวนผสมอะไรบาง มีคุณประโยชนอะไร  ภาชนะที่บรรจุควรมีความแตกตางกับคูแขง 
และวางแยกชัน้ เพื่อปองกันความหลงผิดของผูซ้ือ 
            -  ผูประกอบการควรมีการปรับปรุงผลิตภณัฑใหมีหลากหลายขนาด และราคา เพื่อที่
รองรับกับกลุมผูบริโภคที่มีรายไดนอย  และเพื่อเปนการเพิ่มความถี่ในการซื้อ  ดังนั้นควรจะใชกล
ยุทธการสงเสริมการตลาดโดยมุงไปสูผูบริโภค (Pull  Strategy)  เปนการสรางอุปสงคในสินคา  โดย
ใชการโฆษณา หรือสงเสริมการขาย เชน  การลดราคา  การชิงโชค (สุดาดวง, 2540)   

-  ผูประกอบกิจการที่ไดจําหนายผลิตภัณฑที่ไมไดรับการนิยม  ควรมีการสงเสริมการตลาด
ใหมากขึน้  ไมวาจะเปนการโฆษณา  การใชพนักงานขาย และศกึษาวิจัยผลิตภัณฑของตนเองเพือ่
ปรับปรุงใหมคีุณภาพดีขึ้น 

-  ผูประกอบการควรโฆษณา โดยเนนถึงคุณประโยชนในดานการบํารุงสุขภาพ  การแกไข
ปญหาสุขภาพ ใหมาก  เพราะกลุมลูกคาเปนกลุมที่รักสุขภาพ 

-   ผูประกอบการตองมีการเพิ่มไลนผลิตภณัฑใหมีความแตกตางจากคูแขงขัน 
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- ผูประกอบการควรพัฒนาตัวผลิตภัณฑใหมากขึน้ และตองใสใจในการรับรองคุณภาพ
ตามที่องคการอาหารและยากําหนด จะตองมีระบบความปลอดภัยตามที่กฎหมายกาํหนด  เพราะ
ผูบริโภคไดใหความสนใจในดานนี้มาก  เพื่อเปนการเพิม่คาเฉลี่ยใหสูงขึ้นกวาเดิม 
 ดานราคา  จากปจจยัที่มีผลตอการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมอยูในระดบัมาก  โดยมีปจจัย
ยอยดังนี้  ราคาสูงกวาผลิตภัณฑทัว่ไปในทองตลาดแตมีคุณภาพของผลิตภัณฑในระดับสูง   มี
บรรจุภัณฑหลากหลายราคา  ราคาสูงกวาผลิตภัณฑทัว่ไปในทองตลาดแตเปนเพราะตรายี่หอที่มี
ช่ือเสียง 

- ผูประกอบการควรพัฒนาผลิตภัณฑใหมีคุณภาพสูง และสรางตรายี่หอใหเปนทีย่อมรับ  
ซ่ึงผูบริโภคพรอมที่จะซื้อหากคุณภาพดจีริง 

-    ผูประกอบการควรปรับขนาดของบรรจภุัณฑเพื่อใหมหีลากหลายราคาใหผูบริโภคเลือก
ซ้ือ 

ดานการจัดจําหนาย  จากปจจยัที่มีผลตอการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมอยูในระดบัมาก  
โดยมีปจจัยยอยดงันี้  การวางจําหนายในหางสรรพสินคา  วางจําหนายในซุปเปอรมารเก็ต  มี
พนักงานขายคอยแนะนําผลิตภัณฑ   

- ผูประกอบการควรมีการจัดฝกอบรมและพัฒนาพนักงานขายใหมีความรูและความเขาใจ
เกี่ยวกับผลิตภณัฑอาหารเสรมิ  เพื่อจะไดแนะนําคุณประโยชนใหกับผูบริโภคไดทราบ เนื่องจาก
พนักงานขายสามารถใชวาทศิลป โนมนาวใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อได 

-   ผูประกอบการเมื่อนําผลิตภัณฑ เขาตามหางฯ  หรือโมเดิรนเทรด ควรจะมกีารวาง
ผลิตภัณฑไวใหเห็นเดนชดั และอยูในระดบัสายตาของผูบริโภค 

ดานการสงเสริมการตลาด        จากปจจัยที่มีผลตอการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมอยู ใน  
ระดับมาก  โดยมีปจจัยยอยทางดานการโฆษณาทางโทรทัศน  มีแคตตาล็อกใหลูกคาเลือก  การให
โปรโมชั่นซื้อ 1 แถม 1       
              -   ผูประกอบการควรโฆษณาทางสื่อตาง ๆ เพราะผูบริโภคสวนใหญรับรูโดยการผานสือ่
มากกวา และเปนการตอกย้ําตราสินคาเพื่อใหผูบริโภคไดสรางความจดจําในตราสินคานั้น ๆ  

-   ผูประกอบการควรโฆษณาโดยใชดารา นักแสดงที่มีช่ือเสียงเปนทีย่อมรับ  เนื่องจาก 
บุคคลเหลานี้เปนที่รูจักของผูบริโภค และเพื่อเปนการสรางความเชื่อมั่นใหกับผูบริโภค และควร
โฆษณาถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑวามีความแตกตางกับคูแขงขันกันอยางไร 
 -   ผูประกอบการควรเลือกชวงเวลาของรายการโทรทัศนในการโฆษณา เพราะชวงเวลาที่
ดีจะเปนชวงเวลาที่ผูบริโภคได การใชส่ือทางวิทยุเปนสื่อที่สามารถเขาถึงผูฟงในลักษณะเปนกันเอง
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มากกวา เพราะ DJ สามารถพูดถึงผลิตภัณฑสอดแทรกในรายการใหเหมือนเพื่อนคุยกนั ทําใหผูฟง
รูสึกเหมือนเปนเพื่อนคุย 
 
ขอเสนอแนะเพื่อศึกษาเพิ่มเติม 
 ควรมีการศึกษาของกลุมผูบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งที่เคย  และไมเคยบริโภควา 
ปจจุบันยังคงบริโภคอยู หรือเลิกบริโภคไปแลว   เพื่อศกึษาดวูาเพราะเหตุใดผูที่บริโภคยังคงได
บริโภคอยู และผูที่เคยบริโภคจึงเลิกบริโภค  แลวผูที่ไมเคยบริโภคทําไมจึงไมบริโภคผลิตภัณฑ
อาหารเสริม 


