
 
บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล  ข้อค้นพบและข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือสินค้า
อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพื่อ
สุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ เก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยการใชแ้บบสอบถามจากผูท่ี้
ซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ ในเขตอ าเภอเมือง
เชียงใหม่  จ  านวน  200 คน โดยแบ่งเป็นผูท่ี้เป็นสมาชิกของร้านขายสินคา้เฉพาะ 100 ตวัอยา่ง และ
ไม่เป็นสมาชิกอีก 100 ตวัอย่าง และประมวลผลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดว้ย ความถ่ี   
ร้อยละ และค่าเฉล่ีย 

 
สรุปผลการศึกษา 

ส่วนที ่1  ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษา พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดเป็นผูท่ี้ซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์

เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะทั้งหมด จ านวน 200 ราย เป็นสมาชิกของร้านขาย
สินคา้เฉพาะ 100 ราย และไม่เป็นสมาชิกอีก 100 ราย โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 26-
30 ปี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน/ห้างร้าน มีระดบัการศึกษาขั้นสูงสุดคือ ปริญญาตรี และมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน ไม่เกิน 10,000 บาท  

 
ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและ

ความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ 
จากการศึกษา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซ้ือหรือใช้สินค้าอุปโภคเฮ้าส์    

แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้าน Watsons ซ้ือสินคา้ประเภทผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวกาย มือ 
และเทา้ ซ้ือหรือใช้สินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ
เป็นบางคร้ัง ซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เฉล่ียจ านวน 1 คร้ังต่อเดือน ซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์       
แบรนด์เฉล่ียต่อคร้ัง จ านวน 1 – 3 ช้ิน มีค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 301 – 600 บาท จุดประสงคท่ี์ผูต้อบ
แบบสอบถามเลือกซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์จากร้านขายสินคา้เฉพาะ อนัดบั 1 คือ ซ้ือใช้เอง



60 

ช่วงเวลาท่ีผูต้อบแบบสอบถามซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามมากท่ีสุด คือ
วนัหยดุสุดสัปดาห์   

 
ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับความส าคัญของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมือง

เชียงใหม่ในการซ้ือสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ
ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาด และปัจจัยอืน่ๆ  

จากการศึกษาความส าคญัของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ใน
การซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ พบวา่ ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นสังคมมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการ
ซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นสังคมท่ีมีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมาก แสดงในตารางท่ี 38 ดงัต่อไปน้ี 
 

ตารางที ่38 แสดงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์
แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดและปัจจยัด้าน

สังคม 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

ปัจจัยย่อยที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ใน
การซื้อสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงาม
จากร้านขายสินค้าเฉพาะ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.82 
(มาก) 

- คุณภาพและมาตรฐานของสินคา้ 
- ตรายีห่อ้ของสินคา้มีความน่าเช่ือถือ และระบุวนัท่ีผลิตและ
วนัหมดอายชุดัเจน 
- ตรายีห่อ้ของสินคา้มีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกั 
- ความหลากหลายของประเภทสินคา้  
- ระบุสถานท่ีผลิตชดัเจน และ สินคา้ในแต่ละประเภทมีกล่ิน
ท่ีหลากหลาย 
- รูปแบบการออกแบบบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม 

ดา้นราคา 3.98 
(มาก) 

- ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ  
- มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน 
- ราคาท่ีเหมาะสมกบัก าลงัซ้ือ 
- ราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณ 
- ราคาถูกคุม้ค่า 
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ตารางที่ 38 (ต่อ) แสดงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือสินค้า
อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดและปัจจยัด้าน

สังคม 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

ปัจจัยย่อยที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ใน
การซื้อสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงาม
จากร้านขายสินค้าเฉพาะ 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.94 
(มาก) 

- ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของร้านคา้ 
- ท่ีตั้งของร้านคา้มีความสะดวกในการเดินทาง 
- อยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ 
- สามารถหาซ้ือไดง่้าย ร้านคา้จ าหน่ายมีมาก 
- การจดัหมวดหมู่สินคา้มีความเหมาะสม 
- การจดัสินคา้มีระเบียบสามารถเลือกซ้ือไดง่้าย และ เวลา
เปิด-ปิดร้านมีความเหมาะสม 
- การจดัวางสินคา้ในร้านท่ีสะดุดตาและมีการตกแต่งบริเวณ
ชั้นวาง 
- มีท่ีจอดรถสะดวก 
- ใกลบ้า้น หรือท่ีท างาน 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.67 
(มาก) 

- มีรายการซ้ือ 1 ช้ิน ฟรี 1 ช้ิน 
- มีรายการซ้ือช้ินท่ี 2 ราคา 1 บาท 
- มีการลดราคาสินคา้ 
- มีรายการซ้ือช้ินท่ี 2 ในราคา 50% 
- มีการส่งเสริมการขาย (โปรโมชัน่) ตามเทศกาล 
- การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ เช่น หนงัสือพิมพ ์แผ่นปลิว ป้าย
โฆษณา โทรทศัน์ วทิย ุเป็นตน้ 
- การใหท้ดลองสินคา้ตวัอยา่ง 

ดา้นสงัคม (บุคคลอา้งอิง) 
 
 

3.46 
(มาก) 

- ค  าแนะน าจากกลุ่มเพ่ือน 
- ค  าแนะน าจากเพ่ือนร่วมงาน 
- ขอ้มูลหรือบทวจิารณ์จากบทความหรือเวบ็ไซตต์่างๆ 
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ส่วนที่ 4   ข้อมูลเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปและพฤติกรรมของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ในการซ้ือสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ 
จ าแนกตามการเป็นสมาชิก 

 
จากการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการ

ซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ จ าแนกตามการ
เป็นสมาชิก พบวา่ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามและพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์ 
แบรนด ์ทั้งกลุ่มท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก มีความคลา้ยคลึงกนัเป็นส่วนใหญ่ ทั้งทางดา้นเพศ 
อายุ ระดบัการศึกษา ร้านขายสินคา้เฉพาะท่ีซ้ือสินคา้ ประเภทสินคา้ ความบ่อยในการซ้ือ จ านวน
ช้ินท่ีซ้ือ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ัง และจุดประสงคใ์นการซ้ือ ดงัแสดงในตารางท่ี 39  

 
ตารางที่ 39  สรุปขอ้มูลทัว่ไปและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือสินคา้
อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ จ าแนกตามการเป็นสมาชิก 
 

ข้อมูลทัว่ไปและพฤตกิรรมของ
ผู้บริโภคในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่ในการ
ซื้อสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพือ่

สุขภาพและความงาม 

การเป็นสมาชิก 

เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

เพศ หญิง หญิง 
อาย ุ 26 – 30 ปี 26 – 30 ปี 
อาชีพ นกัเรียน/นกัศึกษา พนกังานบริษทัเอกชน/หา้งร้าน 
ระดบัการศึกษา ปริญญาตรี ปริญญาตรี 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไม่เกิน 10,000 บาท 10,001 – 20,000 บาท 
ร้านขายสินคา้เฉพาะท่ีซ้ือสินคา้
อุปโภคเฮา้ส์แบนดเ์พื่อสุขภาพและ
ความงาม 

Watsons Watsons 

ประเภทสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อ
สุขภาพและความงาม 

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวกาย มือ และ
เทา้ 

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวกาย มือ และ
เทา้ 

ความบ่อยในการซ้ือสินคา้อุปโภค
เฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงาม 

บางคร้ัง บางคร้ัง 
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ตารางที่ 39  (ต่อ) สรุปขอ้มูลทัว่ไปและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือ
สินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ จ าแนกตามการเป็น
สมาชิก 
 

ข้อมูลทัว่ไปและพฤตกิรรมของ
ผู้บริโภคในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่ในการ
ซื้อสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพือ่

สุขภาพและความงาม 

การเป็นสมาชิก 

เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

จ านวนคร้ังในการซ้ือสินคา้อุปโภค
เฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงาม
ต่อเดือน 

1 คร้ัง 1 คร้ัง และ นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง 

จ านวนช้ินท่ีซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบ
รนดเ์พ่ือสุขภาพและความงามต่อคร้ัง 

1 - 3 ช้ิน 1 - 3 ช้ิน 

ค่าใชจ่้ายต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์
แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามใน
แต่ละคร้ัง 

301 – 600 บาท 301 – 600 บาท 

จุดประสงคใ์นการซ้ือสินคา้อุปโภค
เฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงาม 

ซ้ือใชเ้อง ซ้ือใชเ้อง 

ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบ
รนดเ์พ่ือสุขภาพและความงามในแต่
ละเดือน 

ตน้เดือน วนัหยดุสุดสปัดาห์ 
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ส่วนที่ 5  ข้อมูลเกี่ยวกับความส าคัญของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า
อุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพือ่สุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  ปัจจัยด้าน
สังคม จ าแนกตามอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ตารางที ่40 แสดงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์
แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ จ าแนกตามอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ปัจจยัทีม่อีทิธิพลต่อการ
ตดัสินใจซื้อสินค้าอุปโภค
เฮ้าส์แบรนด์เพือ่สุขภาพ

และความงาม 

ปัจจยัย่อย 3 อนัดบัแรกทีม่อีทิธิพลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่ในการซือ้
สินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพือ่สุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ 

จ าแนกตามอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 

อายุไม่เกนิ 25 ปี อายุ 26 – 35 ปี อายุสูงกว่า 35 ปี 

ด้านผลติภณัฑ์ - คุณภาพและมาตรฐาน
ของสินคา้  
- ตรายีห่อ้ของสินคา้มี
ช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกั  
- ตรายีห่อ้ของสินคา้มี
ความน่าเช่ือถือ 

- คุณภาพและมาตรฐาน
ของสินคา้  
- ระบุวนัท่ีผลิตและวนั
หมดอายชุดัเจน  
- ตรายีห่อ้ของสินคา้มี
ความน่าเช่ือถือ 

- คุณภาพและมาตรฐาน
ของสินคา้  
- ระบุวนัท่ีผลิตและวนั
หมดอายชุดัเจน  
- ตรายีห่อ้ของสินคา้มี
ความน่าเช่ือถือ 

ด้านราคา - มีป้ายแสดงราคาท่ี
ชดัเจน  
- ราคาท่ีเหมาะสมกบั
คุณภาพ   
- ราคาท่ีเหมาะสมกบั
ก าลงัซ้ือ 

- ราคาท่ีเหมาะสมกบั
คุณภาพ  
-  มีป้ายแสดงราคาท่ี
ชดัเจน  
- ราคาท่ีเหมาะสมกบั
ก าลงัซ้ือ 

- ราคาท่ีเหมาะสมกบั
คุณภาพ  
- มีป้ายแสดงราคาท่ี
ชดัเจน  
- ราคาท่ีเหมาะสมกบั
ปริมาณ 

ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

- ความน่าเช่ือถือและ
ช่ือเสียงของร้านคา้   
- อยูใ่นหา้งสรรพสินคา้  
- เวลาเปิด-ปิดร้านมี
ความเหมาะสม 

- ความน่าเช่ือถือและ
ช่ือเสียงของร้านคา้  
- ท่ีตั้งของร้านคา้มีความ
สะดวกในการเดินทาง 
- สามารถหาซ้ือไดง่้าย 
ร้านคา้จ าหน่ายมีมาก 

- ท่ีตั้งของร้านคา้มีความ
สะดวกในการเดินทาง  
- ความน่าเช่ือถือและ
ช่ือเสียงของร้านคา้  
- สามารถหาซ้ือไดง่้าย 
ร้านคา้จ าหน่ายมีมาก 
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ตารางที่ 40 (ต่อ) แสดงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือสินค้า
อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ จ าแนกตามอายุของผูต้อบ
แบบสอบถาม 
 
ปัจจยัทีม่อีทิธิพลต่อการ
ตดัสินใจซื้อสินค้าอุปโภค
เฮ้าส์แบรนด์เพือ่สุขภาพ

และความงาม 

ปัจจยัย่อย 3 อนัดบัแรกทีม่อีทิธิพลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่ในการซือ้
สินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพือ่สุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ 

จ าแนกตามอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 

อายุไม่เกนิ 25 ปี อายุ 26 – 35 ปี อายุสูงกว่า 35 ปี 

ด้านการส่งเสริมการตลาด - รายการซ้ือ 1 ช้ิน ฟรี 1 
ช้ิน และมีรายการซ้ือช้ิน
ท่ี 2 ราคา 1 บาท  
- มีรายการซ้ือช้ินท่ี 2 ใน
ราคา 50%  
- มีการลดราคาสินคา้ 

- รายการซ้ือ 1 ช้ิน ฟรี 1 
ช้ิน  
- มีการลดราคาสินคา้  
- มีรายการซ้ือช้ินท่ี 2 
ราคา 1 บาท 

- มีการลดราคาสินคา้  
- มีรายการซ้ือ 1 ช้ิน ฟรี 
1 ช้ิน  
- มีรายการซ้ือช้ินท่ี 2 
ราคา 1 บาท 

ด้านสังคม (บุคคลอ้างองิ) - ค  าแนะน าจากกลุ่ม
เพื่อน  
- ความคิดเห็นบนเวบ็
บอร์ดต่างๆ  
- ค  าแนะน าจากเพื่อน
ร่วมงานและขอ้มูลหรือ
บทวจิารณ์จากบทความ
หรือเวบ็ไซตต์่างๆ 

- ค  าแนะน าจากกลุ่ม
เพื่อน  
- ค  าแนะน าจากเพื่อน
ร่วมงาน  
- ขอ้มูลหรือบทวจิารณ์
จากบทความหรือ
เวบ็ไซตต์่างๆ 

- ขอ้มูลหรือบทวจิารณ์
จากบทความหรือ
เวบ็ไซตต์่างๆ  
- ค  าแนะน าจากกลุ่ม
เพื่อน  
- ค  าแนะน าจากเพื่อน
ร่วมงาน 

 
จากตารางท่ี 40 พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อผูต้อบแบบสอบถาม ในการ

ซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ จ าแนกตามอายุ
ของผูต้อบแบบสอบถาม ทั้ง 3 กลุ่ม คือ ตั้งแต่ผูท่ี้มีอายุไม่เกิน 25 ปี จนถึงผูท่ี้มีอายุสูงกวา่ 35 ปี ให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบัท่ี 1 คือ คุณภาพและมาตรฐานของสินคา้  

ปัจจยัดา้นราคาท่ีผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุไม่เกิน 25 ปี ให้ความส าคญัเป็นอนัดบัท่ี 
1 คือ มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน ส่วนผูต้อบแบบสอบถามอีก 2 กลุ่ม คือ ผูท่ี้มีอายุ 26 – 35 ปี และสูง
กวา่ 35 ปี ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาเป็นอนัดบัท่ี 1 คือ ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ  
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ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุไม่เกิน 25 ปี และ 26 – 
35 ปี ใหค้วามส าคญัเป็นอนัดบัท่ี 1 คือ ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของร้านคา้ ส่วนผูท่ี้มีอายุสูงกวา่ 
35 ปี ข้ึนไป ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นอนัดบัท่ี 1 คือ ท่ีตั้งของร้านคา้
มีความสะดวกในการเดินทาง ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุไม่เกิน 
25 ปี และ 26 – 35 ปี ใหค้วามส าคญัเป็นอนัดบัท่ี 1 คือ มีรายการซ้ือ 1 ช้ิน ฟรี 1 ช้ิน ส่วนผูท่ี้มีอายุสูง
กวา่ 35 ปี ข้ึนไป ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดเป็นอนัดบัท่ี 1 คือ มีการลดราคา
สินคา้  

ปัจจยัดา้นสังคม (บุคคลอา้งอิง) ท่ีผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุไม่เกิน 25 ปี และ 26 – 
35 ปี ให้ความส าคญัเป็นอนัดบัท่ี 1 คือ ค าแนะน าจากกลุ่มเพื่อน ปัจจยัดา้นสังคม (บุคคลอา้งอิง) ท่ี
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุสูงกวา่ 35 ปี ข้ึนไป ให้ความส าคญัเป็นอนัดบัท่ี 1 คือ ขอ้มูลหรือบท
วจิารณ์จากบทความหรือเวบ็ไซตต่์างๆ  

 
อภิปรายผลการศึกษา 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ใน
การซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ โดยศึกษาตาม
ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด  ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นสังคม โดยเฉพาะกลุ่มอา้งอิง ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้
อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ สามารถอภิปรายผลการศึกษาไดด้งัน้ี 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีอทิธิพลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการ
ซ้ือสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพือ่สุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ 

ด้านข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษาคร้ังน้ีพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามโดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ

ระหวา่ง 26-30 ปี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน/ห้างร้าน และมีระดบัการศึกษาขั้นสูงสุดคือ ปริญญา
ตรี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ สุชาดา เอ่ียมงามทรัพย ์(2553) เร่ืองพฤติกรรมการซ้ือโลชัน่บ ารุง
ผิวกายของสตรีในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 23-30 ปี มีการศึกษา
ระดบัปริญญาตรีหรือก าลงัศึกษาในระดบัปริญญาตรี และมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน ซ่ึง
แสดงให้เห็นว่า กลุ่มผูบ้ริโภคทั้งสองกลุ่มน้ี มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวกายทั้งท่ีเป็น
สินคา้เฮา้ส์แบรนดแ์ละอินเตอร์แบรนดท์ัว่ๆ ไป 
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ด้านผลติภัณฑ์ 
จากการศึกษาคร้ังน้ีพบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง

เชียงใหม่ในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.82) ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ คุณภาพและมาตรฐานของ
สินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.28) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ วรรธิดา ชยัญาณะ (2552) เร่ืองปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าของเด็กหญิงก่อนวยัรุ่นใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.83) โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจอนัดบัแรก คือ 
คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์มีคุณภาพ มาตรฐาน (ค่าเฉล่ีย 4.30) ซ่ึงแสดงให้เห็น
ว่า ไม่ว่าจะเป็นผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในช่วงอายุใด ก็จะให้ความส าคญัด้านคุณภาพและมาตรฐานของ
ผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบัแรกเสมอ 

ด้านราคา 
จากการศึกษาคร้ังน้ีพบว่า ปัจจัยด้านราคามีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง

เชียงใหม่ในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.98) ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ 
(ค่าเฉล่ีย 4.26) ซ่ึงสอดคลอ้งการศึกษาของ วรรธิดา ชยัญาณะ (2552) เร่ืองปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าของเด็กหญิงก่อนวยัรุ่นในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นวา่ปัจจยัดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจโดยรวม
อยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.53) โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจอนัดบัแรก คือ ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ (ค่าเฉล่ีย 4.08) และการศึกษาของสุชาดา เอ่ียมงามทรัพย ์ (2553) เร่ืองพฤติกรรมการซ้ือ
โลชัน่บ ารุงผิวกายของสตรีในกรุงเทพมหานครซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามเลือกซ้ือโลชัน่บ ารุงผิวกาย
โดยค านึงถึงราคาท่ีเหมาะสมมากท่ีสุด ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่ ผูบ้ริโภคในช่วงอายท่ีุแตกต่างกนั และซ้ือ
สินคา้เพื่อสุขภาพและความงาม เช่น ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ หรือ ผิวกาย ก็ให้ความส าคญัดา้นราคา
ท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพเป็นอนัดบัแรกเช่นเดียวกนั 

อยา่งไรก็ตาม ผลการศึกษาปัจจยัดา้นราคาน้ี ไม่สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ฉตัรนภา 
เจริญพนัธ์ (2551) เร่ืองพฤติกรรมลูกคา้ในการซ้ือสินคา้ตราเฉพาะของห้างเทสโก ้โลตสั ในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ ท่ีผูต้อบแบบสอบถามซ้ือสินคา้ยี่ห้อออล อะเบาท์ เฟซ ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์ประเภท
เคร่ืองส าอาง   และยี่ห้อสกิน วิสดอมซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์ประเภทท าความสะอาดและบ ารุงผิว โดยมี
วตัถุประสงค์ในการซ้ือคือ ตอ้งการสินคา้ราคาถูกท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกบัตรายี่ห้ออ่ืน ดงันั้น จาก
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การศึกษาน้ีพบวา่ ยงัคงมีกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์ประเภทผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้
และผวิกาย โดยค านึงถึงปัจจยัดา้นราคาท่ีถูกท่ีสุด 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
จากการศึกษาคร้ังน้ีพบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคใน

อ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขาย
สินค้าเฉพาะ โดยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉล่ีย 3.94)  ปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ความ
น่าเช่ือถือและช่ือเสียงของร้านคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.18) ซ่ึงไม่สอดคลอ้งการศึกษาของ วรรธิดา ชยัญาณะ 
(2552) เร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าของ
เด็กหญิงก่อนวยัรุ่นในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยปัจจยัย่อยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจอนัดบัแรก คือ 
สามารถหาซ้ือไดง่้าย (ค่าเฉล่ีย 3.95) ซ่ึงท าให้ทราบวา่ ผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดในดา้น
ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของร้านคา้ส าหรับสินคา้เฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงาม ส่วน
สินคา้อินเตอร์แบรนด์ท่ีมีความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงอยู่แล้ว ดงัเช่นในการศึกษาของ วรรธิดา 
ชยัญาณะ (2552) นั้น ผูบ้ริโภคจะใหค้วามส าคญัในดา้น สามารถหาซ้ือไดง่้าย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
จากการศึกษาคร้ังน้ีพบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคใน

อ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขาย
สินคา้เฉพาะ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.67)  ปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ มี
รายการซ้ือ 1 ช้ิน ฟรี 1 ช้ิน (ค่าเฉล่ีย 4.21) รองลงมา คือ มีรายการซ้ือช้ินท่ี 2 ราคา 1 บาท (ค่าเฉล่ีย 
4.11) และ มีการลดราคาสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.09) ซ่ึงสอดคลอ้งการศึกษาของ สุชาดา เอ่ียมงามทรัพย ์
(2553) เร่ืองพฤติกรรมการซ้ือโลชัน่บ ารุงผิวกายของสตรีในกรุงเทพมหานคร โดยปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการขาย ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโลชัน่บ ารุงผวิกายของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด คือ การลด
ราคา ซ่ึงแสดงให้เห็นวา่ ปัจจยัยอ่ยดา้นการลดราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือทั้งสินคา้อินเตอร์
แบรนดแ์ละสินคา้เฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามเหมือนกนั 

อย่างไรก็ตาม ผลการศึกษาปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดน้ี ไม่สอดคล้องกับ
การศึกษาของ วรรธิดา ชัยญาณะ (2552) เร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของเด็กหญิงก่อนวยัรุ่นในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ซ่ึงผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นวา่ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจโดยรวมอยูใ่น
ระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.50) และปัจจยัยอ่ยท่ีมีอิทธิพลในระดบัมาก คือ การขายโดยพนกังาน
ขาย (ค่าเฉล่ีย 3.77) ดงันั้น จากการศึกษาพบวา่ นอกจากปัจจยัดา้นการลดราคาสินคา้จะมีอิทธิพลต่อ
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การตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทบ ารุงผิวหน้าและผิวกายของผูบ้ริโภคแล้ว ปัจจยัด้านการขายโดย
พนกังานขายก็มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือดว้ยเช่นกนั 
 
ข้อค้นพบ 

จากการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือสินคา้
อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ มีขอ้คน้พบ  ดงัน้ี 

1. ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ให้ความส าคญักบัคุณภาพและมาตรฐานของ
สินคา้ รวมถึงมีการระบุวนัท่ีผลิตและวนัหมดอายท่ีุชดัเจน มากกวา่การใหค้วามส าคญัท่ีราคาถูก 

2. ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ใหค้วามส าคญักบัความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของ
ร้านคา้มากกวา่การใหค้วามส าคญักบัความสะดวกสบายในการเดินทางไปยงัร้านคา้ 

3. การจดัโปรโมชัน่ เช่น รายการซ้ือ 1 ช้ิน ฟรี 1 ช้ิน  รายการซ้ือช้ินท่ี 2 ราคา 1 บาท 
และการลดราคาสินคา้ มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์
แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะในระดบัท่ีมาก 

4. ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ส่วนใหญ่ท่ีซ้ือหรือใช้สินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์
เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะเป็นเพศหญิง และซ้ือสินคา้จากร้าน Watsons 
มากกวา่ร้าน Boots ในอตัราส่วนท่ีแตกต่างกนัมาก 

5. สินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะท่ี
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ส่วนใหญ่ซ้ือเป็นอนัดบัท่ี 1 คือ ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวกาย มือ และเทา้ 
รองลงมา คือ ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิกาย  

6. จุดประสงคห์ลกัในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจาก
ร้านขายสินคา้เฉพาะ คือ การซ้ือใช้เอง และบุคคลอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้มากท่ีสุด คือ 
ค าแนะน าจากกลุ่มเพื่อน รองลงมา คือ ค าแนะน าจากเพื่อนร่วมงาน 

7. ผูบ้ริโภคท่ีเป็นสมาชิกร้านขายสินค้าเฉพาะส่วนใหญ่ คือ นักเรียน/นักศึกษา 
รองลงมาคือ พนักงานบริษทัเอกชน/ห้างร้าน มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน ไม่เกิน 10,000 บาท ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัจ านวนคร้ังในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงาม คือ 1 คร้ัง
ต่อเดือน ซ้ือคร้ังละ 1 - 3 ช้ิน และมีค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง คือ 301 – 600 บาท รวมทั้งการจดัโปรโมชัน่ 
เช่น รายการซ้ือ 1 ช้ิน ฟรี 1 ช้ิน  รายการซ้ือช้ินท่ี 2 ราคา 1 บาท และการลดราคาสินคา้ มีอิทธิพลต่อ
การซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงาม 

8. จากผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัยอ่ยท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ใน
การซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะโดยเรียงล าดบั
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ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด  10  อนัดบัแรก  คือ อนัดบัท่ี 1 คุณภาพและมาตรฐานของสินคา้ เป็น
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ อนัดบัท่ี 2 ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ เป็นปัจจยัด้านราคา อนัดบัท่ี 3 มี
รายการซ้ือ 1 ช้ิน ฟรี 1 ช้ิน เป็นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด อนัดบัท่ี 4 ความน่าเช่ือถือและ
ช่ือเสียงของร้านคา้ เป็นปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อนัดบัท่ี 5 มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน เป็น
ปัจจยัดา้นราคา อนัดบัท่ี 6 มีรายการซ้ือช้ินท่ี 2 ราคา 1 บาท เป็นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
อนัดบัท่ี 7 ตรายี่ห้อของสินคา้มีความน่าเช่ือถือ อนัดบัท่ี 8 ระบุวนัท่ีผลิตและวนัหมดอายุชดัเจน 
เป็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ อนัดบัท่ี 9 ราคาท่ีเหมาะสมกบัก าลงัซ้ือ เป็นปัจจยัดา้นราคา และอนัดบัท่ี 
10 มีการลดราคาสินคา้ เป็นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงท าให้ทราบว่าปัจจยัส่วนประสม
การตลาดทุกดา้นมีความส าคญัและมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในระดบัใกลเ้คียงกนั 

9. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีผู ้ตอบแบบสอบถามซ่ึงจ าแนกตามอายุ ทุกกลุ่มให้
ความส าคญัเป็นอนัดบัท่ี 1 คือ คุณภาพและมาตรฐานของสินคา้ 
 
ข้อเสนอแนะ  

จากผลการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือ
สินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ ท าให้ทราบถึงระดบั
ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด ปัจจยัดา้นสังคม และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ผูศึ้กษามี
ขอ้เสนอแนะ เพื่อท่ีผูส้นใจจะไดน้ าขอ้มูลจากผลการศึกษาน้ีไปใช้วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
เพื่อพฒันาศกัยภาพของกิจการและสร้างการไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ซ่ึงมีขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 

ด้านผลติภัณฑ์  
จากการศึกษาพบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อผู ้บริโภคในอ าเภอเมือง

เชียงใหม่ในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด  3 อนัดบัแรก คือ คุณภาพและมาตรฐานของ
สินคา้ รองลงมา คือ ตรายี่ห้อของสินคา้มีความน่าเช่ือถือ และระบุวนัท่ีผลิตและวนัหมดอายุชดัเจน 
และสุดทา้ย คือ ตรายีห่อ้ของสินคา้มีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกั 

ในยุคแรกของสินคา้เฮา้ส์แบรนด์ โดยทัว่ไปกลุ่มลูกคา้เป้าหมายคือ ผูท่ี้ตอ้งการซ้ือ
สินค้าท่ีมีราคาถูก ราคาของสินค้าเฮ้าส์แบรนด์จึงต ่ ากว่าราคาสินค้าอินเตอร์แบรนด์ โดย
ผูป้ระกอบการอาจลดตน้ทุนดา้นคุณภาพ บรรจุภณัฑ ์หรือการท าโฆษณา แต่จากผลการศึกษาพบวา่ 
ในปัจจุบนั ผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความส าคญัดา้นคุณภาพและมาตรฐานของสินคา้เป็นอนัดบัแรก ดงันั้น 
ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านขายสินคา้เฉพาะท่ีจ าหน่ายสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความ
งาม จึงควรให้ความส าคัญกับคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑ์เป็นหลัก โดยมีการพฒันา
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ปรับปรุงคุณภาพของสินคา้อยา่งต่อเน่ือง ใหส้ามารถเทียบเท่าหรือดีกวา่สินคา้อินเตอร์แบรนด์ได ้มี
การออกผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ รวมทั้งมีการออกแบบบรรจุภณัฑ์ท่ีดูดี สวยงาม มีการระบุวนัท่ีผลิตและ
วนัหมดอายุท่ีชดัเจน ซ่ึงอาจจะไม่ตอ้งเน้นท่ีความหลากหลายของประเภทสินคา้ สูตร กล่ิน หรือ
ขนาดท่ีหลากหลายมากนกั แต่ควรเน้นท่ีการท าตรายี่ห้อของสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกั โดยการท าการ
โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ หรือจดักิจกรรมส่ือสารทางการตลาด ใหต้ราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัและน่าเช่ือถือ
มากข้ึน  

ด้านราคา   
การศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการ

ซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก  ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ รองลงมาคือ มี
ป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน และ ราคาท่ีเหมาะสมกบัก าลงัซ้ือ 

จากผลการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือสินค้า
อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็น
สมาชิกส่วนใหญ่เป็นนักเรียน/นักศึกษา และ พนักงานบริษทัเอกชน/ห้างร้าน มีรายได้ต่อเดือน
ตั้งแต่ไม่เกิน 10,000 บาท จนถึง 10,001 – 20,000 บาท จ านวนคร้ังในการซ้ือสินคา้ คือ 1 คร้ังต่อ
เดือน โดยซ้ือเฉล่ียคร้ังละ 1 - 3 ช้ิน มีค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง 301 – 600 บาท ดงันั้น ผูป้ระกอบการจึงไม่
ควรตั้งราคาสินคา้สูงจนเกินไป ควรตั้งราคาอยู่ท่ี 100 – 300 บาท โดยอาจจะท าบรรจุภณัฑ์ให้มี
ขนาดเล็กลงเหมาะสมกบัและราคาท่ียอ่มเยา เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจซ้ือไดง่้าย นอกจากน้ี 
ควรให้ความส าคญัในการติดป้ายราคาท่ีชดัเจน เพื่อหลีกเล่ียงการเกิดความสับสน โดยเฉพาะอยา่ง
ยิ่งในช่วงท่ีมีการจดัโปรโมชั่น อาจเกิดการเข้าใจผิดเก่ียวกับราคาสินค้าและน าไปสู่ความไม่
ประทบัใจต่อร้านคา้ได ้ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   
การศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอ

เมืองเชียงใหม่ในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้
เฉพาะ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ ความน่าเช่ือถือและ
ช่ือเสียงของร้านค้า  รองลงมาคือ ท่ีตั้ งของร้านค้ามีความสะดวกในการเดินทาง และอยู่ใน
หา้งสรรพสินคา้ 

ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านขายสินคา้เฉพาะท่ีจ าหน่ายสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อ
สุขภาพและความงาม ตอ้งท าตรายี่ห้อของร้านคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน เพื่อให้ร้านคา้มีช่ือเสียงและ
เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน นอกจากน้ี ตอ้งมีการขยายสาขาร้านให้มากข้ึน ซ่ึงในขณะน้ี มีห้างสรรพสินคา้ 
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โครงการบา้นจดัสรรหรือคอนโดมีเนียมต่างๆ ท่ีก าลงัสร้างข้ึนมากมายในจงัหวดัเชียงใหม่ จึงนบัวา่
เป็นโอกาสท่ีดีท่ีจะเขา้ไปเปิดสาขาในหา้งใหม่ๆ หรือขยายสาขาไปยงัแหล่งชุมชนต่างๆ มากข้ึน 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
การศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง

เชียงใหม่ในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  ปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด  3 อนัดบัแรก คือ มีรายการซ้ือ 1 ช้ิน ฟรี 1 ช้ิน 
รองลงมา คือ มีรายการซ้ือช้ินท่ี 2 ราคา 1 บาท และ มีการลดราคาสินคา้ 

ถึงแมว้่าผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญักบัคุณภาพและมาตรฐานของสินคา้ และราคาท่ี
เหมาะสมกบัคุณภาพในระดบัมาก แต่ในขณะเดียวกนั ผูบ้ริโภคก็ให้ความส าคญักบัการส่งเสริม
การตลาดในระดบัมาก ดงันั้น ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านขายสินคา้เฉพาะท่ีจ าหน่ายสินคา้อุปโภค
เฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงาม ควรใหค้วามส าคญักบัการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงอาจจะไม่ได้
เน้นท่ีการลดราคา แต่เป็นการท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกวา่ไดรั้บความคุม้ค่า เช่น ไดรั้บของแถมหรือจ่าย
ในราคา 1 ช้ิน แต่ได้ของ 2 ช้ิน เป็นตน้ นอกจากน้ี ควรมีการจดัโปรโมชั่นเป็นระยะๆ สลับ
สับเปล่ียนกนัไป เน่ืองจากการจดัโปรโมชัน่เป็นการกระตุน้การซ้ือของผูบ้ริโภคไดดี้ การโฆษณา 
อาจท าผา่นส่ือโทรทศัน์ และวิทยุ เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างรวดเร็วและกวา้งขวาง อีกทั้ง 
ยงัเป็นการสร้างการรับรู้แก่ผูผู้บ้ริโภคไดดี้อีกดว้ย 

การเป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะ ควรมีการท าระบบสมาชิกเพื่อเป็นการจดัเก็บ
ขอ้มูลของสมาชิก และใชเ้ป็นช่องทางในการส่ือสารทางการตลาดไปยงัสมาชิก รวมทั้งยงัสามารถ
น าขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูท่ี้เป็นสมาชิก มาใช้ในการปรับปรุงกลยุทธ์ของร้านไดอี้ก
ดว้ย ในส่วนของสิทธิพิเศษส าหรับสมาชิก ควรเพิ่มสิทธิพิเศษแก่กลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิกมากกว่า
กลุ่มท่ีไม่เป็นสมาชิก เช่น โปรโมชัน่สินคา้ราคาพิเศษควรสงวนสิทธ์ิให้กบัผูท่ี้เป็นสมาชิกเท่านั้น 
หรือใหส่้วนลดท่ีมากกวา่ผูท่ี้ไม่เป็นสมาชิก สมาชิกอาจจะไดรั้บสิทธิพิเศษในแต่ละเดือน รวมทั้งยงั
ไดส้ะสมแตม้เพื่อใชรั้บสิทธิประโยชน์อ่ืนๆ ต่อไป หรือ อาจมีการจดัโปรโมชัน่ร่วมกบัร้านคา้อ่ืนๆ 
ท่ีตอ้งการเขา้ร่วมจดัรายการ เช่น ร้านอาหาร มีการแสดงบตัรสมาชิกเพื่อใชเ้ป็นส่วนลดราคาอาหาร
ในร้านท่ีเขา้ร่วมกิจกรรม เป็นตน้ นอกจากน้ี จะตอ้งโฆษณา ประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัสิทธิประโยชน์
ของการเป็นสมาชิก เพื่อแสดงใหเ้ห็นถึงสิทธิพิเศษ และกระตุน้ใหส้มคัรเป็นสมาชิกมากข้ึน  

อย่างไรก็ตาม สิทธิประโยชน์ท่ีผูเ้ป็นสมาชิกไดรั้บ ไม่ควรมีเง่ือนไขท่ีสลบัซับซ้อน
จนเกินไป ขอ้จ ากดัหรือเง่ือนไขของการได้รับสิทธิประโยชน์ควรเป็นท่ีจดจ าและเขา้ใจง่าย และ
สามารถเห็นขอ้แตกต่างของสิทธิประโยชน์ระหวา่งการเป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิกได ้ถา้สิทธิ
ประโยชน์การเป็นสมาชิกซับซ้อนเกินไป อาจท าให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจยากหรือไม่เขา้ใจ และไม่เห็น
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ความส าคญัของการเป็นสมาชิก จึงไม่เกิดการจูงใจในการสมคัรเป็นสมาชิกของร้านคา้ และเม่ือ
ผูบ้ริโภคไดส้มคัรเป็นสมาชิกแลว้ ตอ้งมีการส่ือสารทางการตลาดเก่ียวกบัสิทธิพิเศษท่ีผูเ้ป็นสมาชิก
จะได้รับในแต่ละคร้ังท่ีมีการจดัโปรโมชั่นอย่างสม ่าเสมอผ่านช่องทางต่างๆ เช่น อีเมล์ การส่ง
ขอ้ความ แผ่นพบั เป็นตน้ เพื่อให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงโปรโมชัน่และสิทธิต่างๆ ท่ีตนเองไดรั้บ เพื่อ
กระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือมากข้ึน 

จากผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัความส าคญัของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ โดยจ าแนกตามการ
เป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิกของร้านขายสินคา้เฉพาะนั้น ไม่สามารถเห็นความแตกต่างไดอ้ยา่ง
เด่นชดัในดา้นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัความส าคญัของ
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้าน
ขายสินคา้เฉพาะ โดยจ าแนกตามอายุของผูต้อบแบบสอบถาม ท าให้ทราบถึงระดบัความส าคญัของ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด และปัจจยัด้านสังคม ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะ เพื่อท่ีผูส้นใจจะได้น า
ขอ้มูลจากผลการศึกษาน้ีไปใช้วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อพฒันาศกัยภาพของกิจการและ
สร้างการไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ซ่ึงมีขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 

ผู้บริโภคทีม่ีอายุไม่เกนิ 25 ปี 
ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดอ้ายุไม่เกิน 25 ปี ซ่ึงเป็นช่วงวยัรุ่นจนถึงวยัเร่ิมท างาน จาก

ผลการศึกษา ผูป้ระกอบการตอ้งให้ความส าคญักับคุณภาพและมาตรฐานของสินค้า ตอ้งมีการ
พฒันาปรับปรุงคุณภาพของผลิตภณัฑ์อย่างสม ่าเสมอ มีการออกผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ อย่างต่อเน่ือง 
นอกจากน้ียงัตอ้งท าตรายี่ห้อของสินคา้ให้มีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกั โดยการโฆษณาประชาสัมพนัธ์
ผา่นทางส่ือโทรทศัน์ วิทยุ หรือป้ายโฆษณาต่างๆ ดา้นราคา ภายในร้านคา้ตอ้งให้ความส าคญัดา้น
การติดป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจนเป็นอนัดบัแรก การตั้งราคาตอ้งมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ และไม่
แพงจนเกินไป ควรตั้งราคาท่ีประมาณ 100 – 300 บาท เพื่อให้เหมาะสมกบัก าลงัซ้ือของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี นอกจากนั้น ยงัตอ้งท าการขยายสาขาไปยงัห้างสรรพสินคา้ต่างๆ ให้มากข้ึนทั้งใน
ห้างท่ีมีอยู่เดิมแล้วและห้างท่ีก าลังจะสร้างข้ึนใหม่ ส่วนการจดัโปรโมชั่นต่างๆ มีอิทธิพลต่อ
ผู ้บ ริโภคในการซ้ือสินค้า เฮ้าส์แบรนด์ เพื่อสุขภาพและความงามในระดับท่ีมาก ดังนั้ น 
ผูป้ระกอบการตอ้งมีการจดัโปรโมชัน่ต่างๆ อยา่งสม ่าเสมอสลบัสับเปล่ียนกนัไป เช่น ซ้ือ  1 ช้ิน ฟรี 
1 ช้ิน ซ้ือช้ินท่ี 2 ในราคา 50% หรือในราคา 1 บาท การลดราคาสินคา้ หรือการใช ้ใบเสร็จชิงโชค
หรือใชเ้ป็นส่วนลดคร้ังต่อไป เป็นตน้ เพื่อเป็นการกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือมากข้ึน 
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ผู้บริโภคทีม่ีอายุ 26 – 35 ปี 
จากการศึกษาพบว่า ผู ้บริโภคกลุ่มน้ีให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านคุณภาพและ

มาตรฐานของสินคา้เช่นเดียวกบัผูบ้ริโภคกลุ่มอายุไม่เกิน 25 ปี ดงันั้น ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านขาย
สินคา้เฉพาะท่ีจ าหน่ายสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงาม ตอ้งให้ความส าคญักบั
การพฒันาปรับปรุงคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑ์เช่นเดียวกนั นอกจากน้ี บรรจุภณัฑ์ตอ้ง
ระบุวนัท่ีผลิตและวนัหมดอายท่ีุชดัเจน และนอกจากจะท าตรายี่ห้อของสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัแลว้ตอ้ง
ท าให้มีความน่าเช่ือถือด้วย โดยการเลือกใช้พรีเซนเตอร์ท่ีมีช่ือเสียงหรือเป็นผูท่ี้มีความรู้ความ
เช่ียวชาญดา้นสุขภาพและความงาม เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้แก่ตรายี่ห้อ การตั้งราคาตอ้งมีความ
เหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงยงัคงตอ้งเน้นการติดป้ายแสดงราคาท่ีชัดเจน และการตั้ง
ราคาท่ีไม่สูงจนเกินไปท่ีราคา 100 – 300 บาทต่อช้ิน ส่วนการขยายสาขาร้านคา้นั้น นอกจากจะ
มุ่งเนน้ท่ีการขยายสาขาไปยงัหา้งสรรพสินคา้แลว้นั้น ยงัตอ้งมองหาแหล่งท่ีตั้งใหม่ใกลแ้หล่งชุมชน 
ท่ีพกัอาศยั หรือ หมู่บา้นจดัสรรต่างๆ ซ่ึงในขณะน้ี มีโครงการบา้นจดัสรรและคอนโดมีเนียมต่างๆ 
เกิดข้ึนมากมายในจงัหวดัเชียงใหม่ จึงนบัว่าเป็นโอกาสท่ีดีในการขยายสาขา รวมทั้งร้านคา้ยงัคง
ตอ้งจดัโปรโมชัน่ต่างๆ เป็นระยะๆ เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือมากข้ึนเช่นเดียวกนั 

ผู้บริโภคทีม่ีอายุสูงกว่า 35 ปี 
จากการศึกษาพบว่า ผู ้บริโภคกลุ่มน้ีให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านคุณภาพและ

มาตรฐานของสินคา้มากท่ีสุด ดังนั้น ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านขายสินคา้เฉพาะท่ีจ าหน่ายสินค้า
อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงาม ตอ้งให้ความส าคญักบัการพฒันาปรับปรุงคุณภาพ
และมาตรฐานของผลิตภณัฑ ์และการท าตรายี่ห้อของสินคา้ให้มีความน่าเช่ือถือเช่นเดียวกนั การตั้ง
ราคาตอ้งมีความเหมาะสมกบัคุณภาพและปริมาณ ดงันั้น การตั้งราคาอาจจะสูงกว่าการตั้งราคา
ส าหรับ 2 กลุ่มขา้งตน้นิดหน่อย แต่การท าขนาดของสินคา้ตอ้งมีความเหมาะสมกบัราคาดว้ยเช่นกนั 
รวมถึงตอ้งมีการติดป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เนน้ท่ีการขยายสาขาไปยงั
แหล่งท่ีมีความสะดวกในการเดินทาง เช่น ติดกับถนนสายหลัก หรือสามารถเดินทางไปมาได้
สะดวก เป็นตน้ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีให้ความส าคญักบัการลดราคาเป็นอนัดบั
ท่ี 1 รองลงมาจึงเป็น รายการซ้ือ 1 ช้ิน ฟรี 1  ช้ิน รายการซ้ือช้ินท่ี 2 ในราคา 1 บาท หรือ 50% ดงันั้น 
นอกจากมีการจดัรายการลดราคาและโปรโมชัน่ต่างๆ แลว้ ควรมีการให้ทดลองสินคา้ตวัอยา่งหรือ
แจกสินคา้ตวัอย่างส าหรับผลิตภณัฑ์ใหม่ และมีการแนะน าสินคา้จากพนกังานขายเพื่อให้ความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละการตดัสินใจซ้ือท่ีง่ายข้ึน  
 
 


