
บทที่  5 
สรุปผลการศึกษา  อภิปรายผล  ขอคนพบและขอเสนอแนะ 

 
 การศึกษาเรื่อง   พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมของกลุมวัยทํางานในอําเภอ
เมืองเชียงใหม  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมของกลุมวัยทํางานในอําเภอเมือง
เชียงใหม   การศึกษาสรุปไดดังนี ้
 
สรุปผลการศึกษา 

1.  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญงิ  รอยละ  67.80  มีอายุ  25 – 29  ป  รอยละ  
42.50  จบการศึกษาระดับปริญญาตรี  รอยละ  65.20  ประกอบอาชพีเปนพนกังานเอกชน  รอยละ  
48.20  มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา  10,000 – 20,000  บาท  รอยละ  41.20  มีจํานวนสมาชิกใน
ครอบครัว  3 – 4  คน 
 2.  พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม 
 จากการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสรมิของกลุมวัยทํางานในอําเภอเมือง
เชียงใหม  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเลือกผลิตภัณฑประเภทบํารุง  รอยละ  38.90  โดย
ยี่หอที่เลือกบรโิภคคือ  แบรนด  รอยละ  52.80  โดยซ้ือจากพนักงานขายตรง  รอยละ  44.20  มีการ
ซ้ืออยางนอยเดือนละ  1 คร้ัง  และมีคาใชจายในการซื้อแตละครั้งอยูที่  500 – 1,000  บาท  เหตุผลในการ
บริโภคเพื่อดูแลสุขภาพสม่ําเสมอ โดยทราบขอมูลเกี่ยวกับผลิตภณัฑอาหารเสริมจากคนรูจกัหรือ 
เพื่อน  สวนดานปจจยัที่มผีลตอการตัดสินใจในการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม  คือ  ดาน
ผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด  ซ่ึงสรุปไดดังนี ้
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ  มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมโดยรวมใน
ระดับมาก มคีา เฉลี่ยอยูที ่ 4.17โดยมีปจจัยยอยที่มีอิทธิพลในระดบัมาก เ รียงตามลําดับคือ  
สวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ  อย. กําหนดมคีาเฉลี่ย  4.46  หากเลิกรับประทานแลวตอง
ไมมีผลขางเคียงกับสุขภาพมีคาเฉลี่ย  4.42  มีเครื่องหมายรับรองคณุภาพมีคาเฉลี่ย 4.41  ไดรับ
มาตรฐานที่ยอมรับกันทั่วโลกมีคาเฉลี่ย  4.36  เมื่อรับประทานติดตอกันเปนเวลานาน ๆ ตองไมมี
ผลขางเคียงกับสุขภาพมีคา เฉลี่ย   4.34  ช่ือเสียงตราสินคาของผลิตภัณฑ เปนที่ยอมรับ
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อยางกวางขวางมีคาเฉลี่ย  4.11  ผลิตภัณฑบริโภคไดงายมีคาเฉลี่ย  4.09  บรรจุภัณฑสะดวกพกพามี
คาเฉลี่ย  4.00  มีผลิตภัณฑหลากหลายหมวด / ประเภทใหเลือกบริโภคมีคาเฉลี่ย  3.95   สามารถ
ตอบสนองความตองการใหแกผูบริโภคมากกวาสิ่งที่คิดในครั้ งแรกมีคา เฉลี่ย   3.89  ผลิตภัณฑที่
บริโภคแสดงผลตามที่ทานตองการใหเหน็อยางรวดเร็วมีคาเฉลี่ย  3.83 
 ปจจัยดานราคา  มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมโดยรวมในระดับ
มาก  มีคาเฉลี่ยอยูที่  3.62  โดยมีปจจยัยอยที่มีอิทธิพลในระดับมาก เรียงตามลําดับคอื  ราคาสูงกวา
ผลิตภัณฑทัว่ไปในทองตลาดแตมีคุณภาพของผลิตภัณฑในระดบัสูงมีคาเฉลี่ย  3.82  มีบรรจุภัณฑ
หลายขนาด หลายราคามีคาเฉลี่ย  4.42  ราคาสูงกวาผลิตภัณฑทั่วไปในทองตลาดแตเปนเพราะตรายี่หอที่มี
ช่ือเสียงมากมคีาเฉลี่ย 3.59  ราคาตอหนวยอาจไมสูงมากแตตองบริโภคเปนเวลานาน จึงจะแสดงผล
อยางชัดเจนมคีาเฉลี่ย  3.57  สวนราคาถูกกวาตรายี่หออ่ืน ๆ ที่ขายในทองตลาด อยูในระดับเฉย ๆ  
มีคาเฉลี่ย  3.45 
 ปจจัยดานการจัดจําหนาย มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบรโิภคผลิตภัณฑอาหารเสริมโดยรวม
ในระดบัเฉย ๆ  มีคาเฉลี่ยอยูที่  3.46  โดยมีปจจัยยอยทีม่ีอิทธิพลในระดับเฉย เรียงตามลําดับคือ   มี
บริการสงผลิตภัณฑถึงที่พัก / ทํางานของผูส่ังซื้อ มีคาเฉลี่ย  3.32  มีพนักงานขายนําผลิตภัณฑเสนอ
ขายถึงที่บาน / ทํางาน มีคาเฉลี่ย 3.21 และวางจําหนายผานเว็บไซด  มีคาเฉลี่ย  3.11 
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม
โดยรวมในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยอยูที่  3.68  โดยมีปจจัยยอยที่มีอิทธิพลในระดับมาก เรียงตามลําดับ
คือ  มีการโฆษณาทางโทรทัศน  มีคาเฉลี่ย  3.93  มแีคตตาล็อกใหลูกคาเลือก  มีคาเฉลี่ย  3.79  การ
ใหโปรโมชั่น ซ้ือ 1 แถม 1 มีคาเฉลี่ย  3.79  มีสินคาตัวอยางใหทดลอง  มีคาเฉลี่ย  3.78  มีการให
สวนลดพิเศษหากซื้อปริมาณมาก  มีคาเฉลี่ย  3.75  มีการโฆษณาทางนิตยสาร / วารสาร  มีคาเฉลี่ย  
3.64  มีการออกบูทแสดงสินคา  มีคาเฉลี่ย  3.60   
 3.  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจการเลือกบริโภคอาหารเสริมจําแนกตามลักษณะสวนบุคคล 
 เมื่อพิจารณาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลอืกบริโภคอาหารเสริมจําแนกตาม
ลักษณะสวนบคุคล  พบวา 

เพศ  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลือกบริโภคอาหารเสริมของผูตอบ
แบบสอบถามเพศชายและหญิง อยูในระดับมาก  ไดแก  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา  
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  โดยเพศชายมีคาเฉลี่ยระหวาง  3.68 – 4.13  สวนเพศหญิงมี
คาเฉลี่ยระหวาง  3.68 – 4.19  สวนปจจยัดานการจัดจาํหนาย อยูในระดับเฉย ๆ  โดยเพศชายมี
คาเฉลี่ย  3.47  เพศหญิงมีคาเฉลี่ย  3.46 
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อายุ  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลือกบริโภคอาหารเสริมของผูตอบ
แบบสอบถาม  ปจจยัดานผลิตภัณฑอยูในระดับมากกับทุกกลุมอายุ มคีาเฉลี่ยระหวาง  4.08 – 4.26  
ปจจัยดานราคาอยูในระดับมากกับกลุมอายุ  25 -  49  ป มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.63 – 3.70  สวนกลุม
อายุ  50 ปขึ้นไปอยูในระดบัเฉย ๆ มีคาเฉลี่ย  3.39  ปจจัยดานการจัดจาํหนายอยูในระดับมากกับกลุม
อายุ  25 – 39  ป  คาเฉลี่ย 3.42 –  3.56   กลุมอายุ 40 – 50  ปขึ้นไปอยูในระดับเฉย ๆ  คาเฉลี่ยระหวาง  
3.20 – 3.50  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในระดับมากกับกลุมอาย ุ 25 – 49  ป  คาเฉลี่ยระหวาง   
3.66 – 3.73  สวนกลุมอายุ  50  ปขึ้นไป อยูในระดับเฉย ๆ   มีคาเฉลี่ย  4.20 
 ระดับการศึกษา  ปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลือกบริโภคอาหารเสริมของ
ผูตอบแบบสอบถาม   ปจจัยดานผลิตภณัฑอยูในระดบัมากทุกกลุมระดับการศึกษา   มีคาเฉลี่ย
ระหวาง  4.07 – 4.20  ปจจัยดานราคาอยู ในระดับมากทกุกลุมระดับการศึกษา  มีคาเฉลี่ย
ระหวาง  3.51 – 3.85  ปจจยัดานการจัดจาํหนายอยูในระดับเฉย ๆ กบัระดับการศึกษาตั้งแตมัธยม
ตน – ปริญญาตรี  มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.34 – 3.50  สวนระดับสูงกวาปริญญาตรีอยูในระดบัมาก  มี
คาเฉลี่ย  3.60  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับเฉย ๆ กับกลุมระดับการศกึษามัธยมตน / 
ปวช. หรือต่ํากวา และ สูงกวาปริญญาตรี  มีคาเฉลี่ย  3.27 และ 3.39  ตามลําดับ  สวนระดับตั้งแต
อนุปริญญา  / ปวส. -  ปริญญาตรี  อยูในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.76 – 3.68 
 อาชีพ  ปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจในการเลือกบริโภคอาหารเสริมของผูตอบ
แบบสอบถาม ปจจยัดานผลิตภัณฑอยูในระดับมากทุกกลุมอาชีพ มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.91 – 4.22  
ปจจัยดานราคาอยู ในระดับมากกับกลุมอาชีพนักศึกษา  ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ  พนักงาน
เอกชน และพอบาน / แมบาน มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.52 – 3.77  สวนกลุมอาชีพเจาของกิจการ และ
อาชีพอิสระ / รับจาง อยูในระดับเฉย ๆ มีคาเฉลี่ยระหวาง 3.33 – 3.50  ปจจัยดานการจัดจําหนายอยู
ในระดบัเฉย ๆ กับอาชีพนกัศึกษา  เจาของกิจการ อาชีพอิสระ / รับจาง และพอบาน แมบาน มี
คาเฉลี่ยระหวาง  2.64 – 3.40  สวนกลุมอาชีพขาราชการ  /  รัฐวิสาหกิจ  และพนักงานเอกชน
อยูในระดับมาก   มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.53 – 3.59  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับเฉย ๆ 
กับกลุมอาชีพนักศึกษา  เจาของกิจการ  และอาชีพอิสระ / รับจางมีคาเฉลี่ยระหวาง  3.37 – 3.47  
อาชีพขาราชการ / รัฐวิสาหกจิ และพนักงานเอกชนอยูในระดับมาก  มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.78 – 3.82  
สวนกลุมพอบาน / แมบาน มรีะดับนอย มีคาเฉลี่ย 2.28 
 รายไดเฉล่ีย   ปจจัยที่มี อิทธิพลตอการตดัสินใจในการเลือกบริโภคอาหารเสริมของผูตอบ
แบบสอบถาม ปจจัยดานผลิตภัณฑอยูในระดบัมากทกุกลุมรายไดตั้งแตนอยกวา  10,000 บาท ถึง
มากกวา  20,000 บาท  มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.78 – 4.19  ปจจัยดานราคาอยูในระดับมากทุกกลุม
รายไดตั้ งแตนอยกวา  10,000 บาท ถึงมากกวา  20,000  บาท  มคีาเฉลี่ยระหวาง 3.55 – 3.71 
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ปจจัยดานการจัดจําหนายอยูในระดบัเฉย ๆ ทุกกลุมรายไดตังแตนอยกวา 10,000 บาท ถึงมากกวา  
20,000  บาท  มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.40 – 3.48   ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับมากทกุ
กลุมรายไดตั้งแตนอยกวา  10,000  บาทถึงมากกวา  20,000  บาท  มีคาเฉลี่ยระหวางระหวาง  3.64 
– 3.72 
 สถานที่จําหนาย  ปจจยัที่มี อิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลือกบรโิภคอาหารเสริมของ
ผูตอบแบบสอบถาม  ปจจัยดานผลิตภัณฑอยูในระดับมากกับทุกชองทางสถานที่จําหนายอาหารเสริม มี
คาเฉลี่ยระหวาง  4.13 – 4.26  ปจจัยดานราคาอยูในระดับมากกับชองทางพนักงานขายตรง 
เคานเตอรในหางสรรพสินคา  ศูนยจําหนายผลิตภณัฑ และรานจําหนายทัว่ไป มีคาเฉลี่ยระหวาง  
3.63 – 3.73  ปจจยัดานการจัดจําหนายอยูในระดับมากกับชองทางพนักงานขายตรง ศูนยจําหนาย
ผลิตภัณฑ และรานจําหนายทั่วไป มีคาเฉลี่ยระหวาง 3.55 – 3.77  สวนชองทางรานขายยาทัว่ไป  
เคานเตอรในหางสรรพสินคา และซุปเปอรมาร เก็ตอยูในระดับเฉย ๆ มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.40 – 
3.47  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดบัมากทุกชองทางสถานที่จําหนายอาหารเสริม  มี
คาเฉลี่ยระหวาง  3.64 – 3.78 
 ความถี่ในการซื้อ  ปจจัยที่มี อิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลือกบริโภคอาหารเสรมิของ
ผูตอบแบบสอบถาม  ปจจยัดานผลิตภณัฑอยูในระดับมากกับทุกชวงความถี่ในการซื้อ  มีคาเฉลี่ย  
4.12 – 4.20  ปจจัยดานราคาอยูในระดับมากกับทุกชวงความถี่ในการซื้อ  มีคาเฉลี่ย  3.59 – 3.70  
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีระดับเฉย ๆ กับชวงความถี่ที่ซ้ือนอยกวาเดือนละ 1 คร้ัง และ
อยางนอยเดือนละ  1  คร้ัง  มีคาเฉลี่ยระหวาง 3.36 – 3.48  สวนความถี่ในการซื้อตั้งแต  2  คร้ังขึ้น
ไปอยูในระดบัมาก  มีคาเฉลี่ย  3.55  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีระดับมากทกุชวงความถี่ใน
การซื้อ มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.60 – 3.75 
 คาใชจายในการซื้อ  ปจจัยที่มี อิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลือกบริโภคอาหารเสริมของ
ผูตอบแบบสอบถาม  ปจจัยดานผลิตภณัฑอยูในระดับเฉย ๆ กับคาใชจายในการซือ้นอยกวา  500  
บาท  มีคาเฉลี่ย  3.99  สวนคาใชจายตั้งแต  500  บาทขึ้นไปมีระดับมาก  มีคาเฉลี่ยระหวาง  4.18 – 
4.29  ปจจัยดานราคาอยูในระดับมากกับคาใชจายในการซื้อทุกกลุมมีคาเฉลี่ยระหวาง  3.51 – 3.72  
ปจจัยดานการจัดจําหนายอยูในระดบัเฉย ๆ กับคาใชจายในการซื้อนอยกวา  500  บาท  500 – 1,000  
บาท  และตั้งแต  2,000  บาทขึ้นไป  มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.34 – 3.47 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
อยูในระดับมากกับทุกคาใชจายในการซื้อ  มีคาเฉลี่ยระหวาง  3.59 – 3.77 
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อภิปรายผลการศึกษา 
 การศึกษาพฤตกิรรมการบริโภคอาหารเสริมของกลุมวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม  
ของผูบริโภคจํานวน  400  คน    ซ่ึงสามารถอภิปรายผลไดดังนี ้

ผูตอบแบบสอบถามมีทั้งเพศชายและหญิง  สวนใหญเปนเพศหญิง  มชีวงอายุระหวาง  25 
– 29  ป  มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี  ซ่ึงประกอบอาชีพเปนพนกังานเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือนตั้งแต  10,000  บาทขึ้นไปแตไมเกิน  20,000  บาท   
 จากการศึกษาขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
จะซื้อผลิตภัณฑประเภทบาํรุงสุขภาพ  โดยมวีัตถุประสงคเพื่อบํารุงสุขภาพอยูสม่าํเสมอ  ยี่หอที่
ไดรับความสนใจมากที่สุดคือ  ยี่หอแบรนด  ซ่ึงสอดคลองกับ  เนรัญชรา  ณ  ฝน  (2546)  ไดศกึษา
เร่ืองพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของสตรีวัยทํางานในเขตเทศบาลเมืองเชียงราย 
พบวาบริโภคผลิตภัณฑบํารุงมากที่สุด รองลงมาบริโภคผลิตภัณฑลดความอวน  และประเภทหวงั
ผลเฉพาะทาง  ตามลาํดับ  แตไมสอดคลองกับ  สัญญา  เทพสิงห  (2543)  เพราะพบวาผลิตภัณฑกลุม
หวังผลเฉพาะทางมีผูนิยมบริโภคมากที่สุด รองลงมาเปนผลิตภัณฑลดความอวน  และผลิตภัณฑ
ประเภทบํารุง   
 จากการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมของกลุมวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม  
คร้ังนี้  ผูตอบแบบสอบถามมีวัตถุประสงคเพื่อดูแลสุขภาพอยางสม่ําเสมอ  ซ่ึงสอดคลองกับสราญ
จิตต  ฉายทองคํา  และคณะ  (2538)  ทีไ่ดศึกษาพฤตกิรรมการใชอาหารเสริมสุขภาพจากผูบริโภค
ที่มาที่รานขายยาในหางสรรพสินคาในกรงุเทพฯ  ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามมีสาเหตุที่ใชอาหารเสริม
สุขภาพใชเพื่อบํารุงรางกาย  และจากการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม  
พบวา การศึกษาครั้งนี้   ปจจัยที่มีผลตอการเลือกบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมมากคือ  ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ สวนปจจยัดานการจัดจําหนายอยูในระดับเฉย ๆ  ซ่ึงตางจาก  พเยาว  สมหมาย  (2546)  
ไดศึกษาถึงปจจัยสวนผสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครพบวา ผูตอบแบบสอบถามเลือกปจจัยดานผลิตภัณฑมากของผูบริโภคในระดับมาก  
แตในดานการจัดจําหนายมีผูบริโภคใหความสําคัญมากที่สุด 
 จากการศึกษาในครั้งนี้  พบวา  ผูบริโภคสนใจดานการรบัรองมาตรฐาน และความปลอดภัย  
ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดทฤษฏี (ศิวฤทธิ์, 2547) ที่อธิบายวา สินคาเปรียบเทียบซ้ือ  คือ  สินคาที่
ลูกคาจะตองเปรียบเทียบลักษณะสินคา  รูปแบบ  คณุภาพ  และสิ่งตาง ๆ เพื่อใหไดสินคาที่พึงใจ
มากที่สุด และเมื่อพิจารณาจากปจจัยดานราคาซึ่งจะเห็นไดวาลูกคาตองการสินคาที่มีคุณภาพดีตอ
ใหราคาสูง  มีสินคาใหเลือกหลากหลาย และสินคานั้นมช่ืีอเสียงที่คนรูจัก 
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 จากการศึกษาในครั้งนี้  อิทธิพลที่มีผลตอการเลือกบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม ทางปจจัย
ดานราคา ไดสอดคลองกับแนวคิดทฤษฎีทีอ่ธิบายความสัมพันธระหวางคุณคา และราคา  (ศิริวรรณ, 
2541)  ที่อธิบายวา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคณุคา  (Value)  ผลิตภัณฑกับราคา  (Price)  
ผลิตภัณฑนัน้  ถาคุณคาสูงกวาราคา  ก็จะตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้น 
 จากการศึกษาครั้งนี้ พบวา  ผูตอบแบบสอบถามไดเลือกชองทางการซื้อสินคาจาก
พนักงานขายตรง และจากศูนยจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสริม ซ่ึงไดสอดคลองกับแนวคดิทฤษฏี 
(สุดาดวง, 2540)  ซ่ึงอธิบายวาการสงเสริมการตลาดโดยการใชพนกังานขาย  หรือมกีารพบหนากนั
ระหวางผูซ้ือและผูขาย  ทําใหสามารถสังเกตเรียนรูและเขาใจความรูสึกของอีกฝายได  สามารถสราง
ความคุนเคยและเกิดความสัมพันธสวนตวัมากขึ้น ทําใหพนักงานขายสามารถขายสินคาไดมาก 
 จากการศึกษาถึงปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  พบวา  การโฆษณาทางโทรทัศน  มีแคต
ตาล็อกใหลูกคาเลือก  การใหโปรโมชั่น ซ่ึงสอดคลองแนวคดิทฤษฎี (ศิริวรรณ, 2541)   ซ่ึงไดอธิบายไว
ในหัวขอแนวคิดสวนผสมทางการตลาด  ในเรื่องการสงเสริมการตลาดวา  การตลาดตรง
เปนการสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหตอบสนอง  ซ่ึงประกอบดวย  การขายโดยแคตตาล็อก  การ
ขายทางโทรทัศน  เปนตน 

โดยมีการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมอยางนอยเดือนละ  1  ครั้ง  และใชเงินในการซื้อแตละ
คร้ัง  500 – 1,000  บาท  ในการซื้อแตละครั้งเปนการตัดสินใจดวยตนเอง  โดยทราบขอมูลเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑอาหารเสริมจาก คนรูจัก / เพื่อน  สวนในเรื่องการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริม  
พบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญักับปจจัยอยูในระดบัมาก  ซ่ึงไดแก  ปจจยัดานผลิตภณัฑ  
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  และปจจัยดานราคา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญักับปจจัยดาน
ชองทางการจดัจําหนาย อยูในระดับเฉย ๆ  
 
ขอคนพบ 
 ผูตอบแบบสอบถามเลือกบริโภคผลิตภัณฑลดความอวน โดยเลือกซื้อยีห่อแบรนด แอมเวย  
กิฟฟารีน  และนูไลฟ  ตามลําดับ     

ผูตอบแบบสอบถามเลือกบริโภคผลิตภัณฑบํารุง โดยเลือกซื้อยี่หอแบรนด แอมเวย  นูไลฟ   
และกิฟฟารีน  ตามลําดับ     

ผูตอบแบบสอบถามเลือกบริโภคผลิตภัณฑหวังผลเฉพาะทาง  โดยเลือกซื้อยี่หอ แบรนด  
แอมเวย   กิฟฟารีน   และนไูลฟ  ตามลําดับ     
 ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมอยูในระหวางนอยกวาเดือนละ  1 คร้ัง จนถึงเดือน
ละ 2 – 3  คร้ัง    
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 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไดมีการใชจายในการซื้อแตละครั้งอยูระหวาง  500 – 2,000  
บาท   
 ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญกับตัวเองโดยดูแลสุขภาพอยางสม่ําเสมอ  แกปญหา
ดานสุขภาพ และดูแลดานความงาม / ผิวพรรณ  ซ่ึงเปนการตัดสินใจซือ้ดวยตนเอง หรืออาจจะได
จากเพื่อน / คนใกลชิด  
 ผูตอบแบบสอบถามทราบขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากสื่อโฆษณามากกวา  ซ่ึง
แสดงวา  ผูบริโภคไดสนใจสื่อตาง ๆ มากกวาการรับโดยผานบุคคล 
 ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสนใจในดานการรับรองคุณภาพ และความปลอดภัย 
 ผูตอบแบบสอบถามจะเลือกซื้อผลิตภัณฑนั้น โดยดวูาหากผลิตภณัฑนัน้มีราคาสูงแตมี
คุณภาพสูง และตรายี่หอเปนที่รูจัก  ผูบริโภคจะยอมซื้อ  
 ผูตอบแบบสอบถามไมไดใหความสนใจกบัผลิตภัณฑทีม่ีราคาถูกกวาตรายี่หออ่ืน ๆ ที่ขาย
ในทองตลาด 
 ผูตอบแบบสอบถามไมไดใหความสนใจในดานที่มีพนกังานขายเสนอผลติภัณฑถึงทีบ่าน / 
ที่ทํางาน มีบริการสงผลิตภัณฑถึงที่บาน / ที่ทํางาน และการโฆษณาผานเว็บไซด 
 ผูตอบแบบสอบถามไมไดใหความสนใจกบัการโฆษณาทางวิทยุ และทางอินเตอรเนต็ 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุระหวาง 25 – 29  ป และอายุ 50 ปขึ้นไป ไมไดใหความสนใจ
กับราคาตอหนวยอาจไมสูงมากแตจะตองบริโภคเปนเวลานาน จึงจะแสดงผลอยางชัดเจน 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ  40 – 50 ปขึ้นไป  ไมไดใหความสนใจเกี่ยวกบัดานการมี
พนักงานขายคอยแนะนําผลิตภัณฑให 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ  50  ปขึ้นไป ไมไดใหความสนใจเกีย่วกบัการวางจําหนายใน
รานขายยา แตใหความสนใจกับการจําหนายในหางสรรพสินคา และซุปเปอรมารเก็ต 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ  50  ปขึ้นไป ไมไดใหความสนใจเกีย่วกับการมีสินคาตัวอยาง
ใหทดลอง 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ  30 – 49  ป  มีความสนใจการโฆษณาผานทางวิทยุ  
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมตน / ปวช.  ใหความสําคัญมากที่สุดในดาน
การมีเครื่องหมายรับรองคุณภาพ 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาอนุปริญญาตรี / ปวส.  ใหความสําคัญมากที่สุดใน
ดานสวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ  อย. กําหนด 
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 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีใหความสําคญัมากที่สุดในดาน
เมื่อรับประทานติดตอกนัเปนเวลานาน ๆ ตองไมมีผลขางเคียงกับสุขภาพ  หากเลิกรับประทานแลว 
ตองไมมีผลขางเคียงกับสุขภาพ และสวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ อย.กําหนด 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมตน / ปวช.  ไมไดใหความสําคัญในเรื่องการ
ออกบูทแสดงสินคา  มีสินคาตัวอยางใหทดลอง และการใหโปรโมชั่น 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดบัการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีใหความสําคัญกับการโฆษณา
ผานอินเตอรเน็ต แตไมใหความสําคัญกับการโฆษณาทางวิทย ุ
 ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพพอบาน  หรือแมบาน มีความตองการในเรือ่งของ
บรรจุภัณฑ 
 ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพพอบาน หรือแมบาน  ไมไดใหความสําคัญในเรื่อง 
ผลิตภัณฑที่บริโภคแสดงผลไดอยางรวดเร็ว  สามารถตอบสนองความตองการใหแกผูบริโภค
มากกวาสิ่งที่คดิในครั้งแรก  ไดรับมาตรฐานที่ยอมรบักันทั่วโลก และสวนประกอบเปนไปตาม
มาตรฐานของ อย.กําหนด  
 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนนกัศึกษา เจาของกิจการ อาชพีอิสระ  พอบาน / แมบานไมไดให
ความสําคัญกับราคาถูกกวาตรายี่หออ่ืนทีข่ายในทองตลาด 
 ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพเปนเจาของกิจการ ไมไดใหความสําคัญในเรื่องบรรจุ
ภัณฑมีหลายขนาด หลายราคา 
 ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพเจาของกิจการ และอาชีพอิสระ ใหความสําคัญมากใน
เร่ืองมีพนักงานขายคอยแนะนําผลิตภัณฑ 
 ผูตอบแบบสอบถามที่เปนนักศึกษาใหความสําคัญมากในเรื่องการโฆษณาทางโทรทัศน
และทางนิตยสาร / วารสาร 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพอบาน หรือแมบานใหความสําคัญนอยที่สุดคือ การให
โปรโมชั่นซื้อ  1 แถม 1    
 ผูที่มีรายไดมากกวา  20,000  บาท  ใหความสําคัญมากที่สุดกับสวนประกอบเปนไปตาม
มาตรฐานของ อย.กําหนด 
 ผูที่มีรายไดมากกวา  20,000 บาท  ไมคอยใหความสนใจในดานราคาตอหนวยอาจไมสูง
มาก แตจะตองบริโภคเปนเวลานาน จึงจะแสดงผลอยางชัดเจน และราคาถูกกวาตรายี่หออ่ืน ที่ขาย
ในทองตลาด 
 ผูที่มีรายไดมากกวา  20,000  บาท  ตองการใหมีพนักงานขายคอยแนะนําผลิตภัณฑให  
ตองการใหมกีารสงผลิตภัณฑและมีพนักงานขายนําผลิตภัณฑเสนอขายถึงที่บาน / ทีท่ํางาน 



 103

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีการเลือกซื้อจากพนักงานขายตรง  ใหความสําคัญมากที่สุดใน
เร่ืองสวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ อย.กําหนด 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีการเลือกซื้อจากศูนยจําหนายผลิตภัณฑ  ใหความสําคัญมากที่สุด
คือ มีเครื่องหมายรับรองคุณภาพ หากเลิกรับประทานแลวตองไมมีผลขางเคียงกับสขุภาพ  
สวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ อย.กําหนด และเมื่อรับประทานติดตอกนัเปนเวลานาน ๆ 
ตองไมมีผลขางเคียงกบัสุขภาพ เมื่อรับประทานติดตอกนัเปนเวลานาน ๆ ตองไมมีผลขางเคียงกับ
สุขภาพ  และสวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ อย.กําหนด  
 ผูตอบแบบสอบถามที่เลือกซื้อจากรานจําหนายทัว่ไป ใหความสําคัญมากที่สุดคือ ช่ือเสียง
ตราสินคาของผลิตภัณฑเปนที่ยอมรับอยางกวางขวาง  ไดรับมาตรฐานที่ยอมรับกันทัว่โลก   
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีการซื้อผลิตภัณฑแตละครั้งตั้งแต 2,000 บาทขึ้นไป  ใหความสําคัญ
มากที่สุดในดานผลิตภัณฑคอื สวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ อย.กําหนด  หากเลกิ
รับประทานแลวตองไมมีผลขางเคียงกับสขุภาพ และไดรับมาตรฐานที่ยอมรับกันทัว่โลก 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีการซื้อผลิตภัณฑแตละครั้งตั้งแต 2,000 บาทขึ้นไป  ไมคอยให
ความสําคัญในดานราคาคือ ราคาตอหนวยอาจไมสูงมากแตจะตองบริโภคเปนเวลานาน จึงจะ
แสดงผลอยางชัดเจน และราคาถูกกวาตรายี่หออ่ืนทายในทองตลาด 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีการซื้อผลิตภัณฑแตละครั้งตั้งแต 2,000 บาทขึ้นไป  ใหความสําคัญ
มากในดานการจัดจําหนายคอื  การมีพนักงานขายคอยแนะนําผลิตภัณฑ และมกีารจําหนายใน
หางสรรพสินคา 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีการซื้อผลิตภัณฑแตละครั้งตั้งแต 2,000 บาทขึ้นไป  ไมคอยให
ความสําคัญในดานการสงเสริมการตลาดเรื่องการมีสินคาตัวอยางใหทดลอง 

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเปนอันดับแรก  ซ่ึงมีผลตอปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดที่มีผลตอการเลือกบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสรมิ  คือ  มีการโฆษณาทางโทรทัศน 
ผูตอบแบบสอบถามทราบขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมจากปายโฆษณานอยทีสุ่ด
 สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑทีม่ีผลตอการตัดสินใจ จําแนกตามเพศ จะพบวา
เพศชาย และ เพศหญิงใหความสําคัญตอ  3  อันดับแรกคือ  หากเลิกรับประทานแลว ตองไมมี
ผลขางเคียงกับสุขภาพ  การมีสวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ  อย. กําหนด  และมี
เครื่องหมายรบัรองคุณภาพ 
 สวนประสมทางการตลาดดานราคาที่มีผลตอการตัดสินใจ จําแนกตามเพศ จะพบวาเพศ
ชาย และเพศหญิงใหความสําคัญตอ  3  อันดับแรกตางกันบาง คือ  เพศชายเลือกบรรจุภัณฑมี
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หลากหลาย ราคาสูงกวาแตมีคุณภาพสูง และผลิตภัณฑนั้นมีช่ือเสียง สวนเพศหญิงเลือก  ราคาสูง
กวาผลิตภัณฑแตคณุภาพสูง บรรจุภัณฑมีหลากหลาย และราคาไมสูงแตตองบริโภคนาน 
 สวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายที่มีผลตอการตัดสินใจ จาํแนกตามเพศ จะ
พบวาเพศชาย และเพศหญิงใหความสําคญัตอ  3  อันดับแรกตางกันบาง คือ  เพศชายเลือกการวาง
จาํหนายในหางฯสรรพสินคา  วางจําหนายในซุปเปอรมารเก็ต  และวางจําหนายในรานขายยาทั่วไป 
สวนเพศหญิงเลือกวางจําหนายในหางฯสรรพสินคา  วางจําหนายในซุปเปอรมารเก็ต และมี
พนักงานขายคอยแนะนําผลิตภัณฑ     

สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมที่มีผลตอการตัดสินใจ จําแนกตามเพศ จะพบวา
เพศชาย และเพศหญิงใหความสําคัญตอ  3  อันดับแรกตางกันบาง คอื  มีการโฆษณาทางโทรทัศน  
มีแคตตาล็อกใหลูกคาเลือก การใหโปรโมรชั่นเชน ซ้ือ 1 แถม 1 สวนเพศหญิงเลือกมีการโฆษณา
ทาง การใหโปรโมรชั่นเชน ซ้ือ 1 แถม 1 และมีสินคาตัวอยางใหทดลอง 

สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑทีม่ีผลตอการตัดสินใจ จําแนกตามอายุ จะพบวา
อายุ  25 – 49  ป ไดใหความสําคัญ  3  อันดับแรก คือ  หากเลกิรับประทานตองไมมีผลขางเคียง  
สวนประกอบเปนไปตาม  อย.กําหนด  และมีเครื่องหมายรับรองคุณภาพ  สวนอาย ุ  50  ปขึ้นไปมี
ความสําคัญตางกัน  คือ  เลือกหากเลกิรับประทานตองไมมีผลขางเคียง  สวนประกอบเปนไปตาม  
อย.กําหนด  และช่ือเสียงเปนที่ยอมรับอยางกวางขวาง 

สวนประสมทางการตลาดดานราคาที่มีผลตอการตัดสินใจ จําแนกตามอายุ จะพบวาอายุ  
25 – 29  ป  และ  40 – 50  ปขึ้นไป  ไดใหความสําคัญ  3  อันดับแรก คือ  ราคาสูงกวาแตมี
คุณภาพสูง  มบีรรจุภณัฑหลากหลาย  ราคาสูงกวาผลิตภณัฑทัว่ไป  แตเปนเพราะชื่อเสียง  สวนอายุ  
30 – 39  ป  ตางกันเล็กนอย  คือราคาสูงกวาแตมีคุณภาพสูง  มีบรรจุภณัฑหลากหลาย   ราคาตอ
หนวยไมสูง แตตองบริโภคนานจึงจะแสดงผล 

สวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายที่มีผลตอการตัดสินใจ จาํแนกตามอาย ุ จะ
พบวาอายุ  25 – 39  ป  ไดใหความสําคญั  3  อันดับแรก คือ  การวางจําหนายในหางสรรพสินคา  
การวางจําหนายในซุปเปอรมารเก็ต  และมพีนักงานขายคอยแนะนําผลิตภัณฑสวนอายุ  40 – 50 ป
ขึ้นไป  ไดใหความสําคัญตางกันเล็กนอย  คือ  การวางจําหนายในหางสรรพสินคา  การวางจําหนาย
ในซุปเปอรมารเก็ต  และการวางจําหนายในรานขายยาทัว่ไป  

สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ จําแนกตามอายุ 
จะพบวาอายแุตละชวงมีการใหความสําคญัแตกตางกนั  อายุ  25 – 29 ป  ไดใหความสําคัญคือ  มี
การโฆษณาทางโทรทัศน  มีสินคาตัวอยางใหทดลอง  การใหโปรโมรชั่น  เชน  ซ้ือ 1 แถม 1 อายุ  
30 – 39 ป ไดใหความสําคญัคือ  มีการโฆษณาทางโทรทัศน  มีสินคาตัวอยางใหทดลอง  การมีแคต
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ตาล็อกใหลูกคาเลือก  อายุ  40 – 49 ป  ไดใหความสําคัญคือ  มีการโฆษณาทางโทรทัศน  การให
โปรโมรชั่น  เชน  ซ้ือ 1 แถม 1  และมีสวนลดพิเศษหากซื้อปริมาณมาก  สวนที่มีอายุ  50  ปขึ้นไป  ได
ใหความสําคญั  คือ  มีการโฆษณาทางนติยสาร / วารสาร  มีการโฆษณาทางโทรทัศน  แลการมีแคต
ตาล็อกใหลูกคาเลือก       

สวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการตัดสินใจ จําแนกตามสถานที่ในการเลือกซื้อ 
จะพบวาสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมใหความสําคัญตอ  5  อันดับแรกคือ   การมี
สวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ อย. กําหนด  หากเลิกรับประทานแลว ตองไมมีผลขางเคียงกับสุขภาพ  มี
เครื่องหมายรบัรองคุณภาพ  เมื่อรับประทานติดตอเปนเวลานาน ๆ ตองไมมีผลขางเคียง  และไดรับ
มาตรยอมรับกนัทั่วโลก  สวนสถานที่จําหนายทัว่ไป  ไดใหความสําคญัตางกันเล็กนอย คือ  ช่ือเสียง
เปนที่ยอมรับกันกวางขวาง  ไดรับมาตรยอมรับกันทัว่โลก  เมื่อรับประทานติดตอเปนเวลานาน ๆ 
ตองไมมีผลขางเคียง  สวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ อย. กําหนด  และมีเครื่องหมายรับรอง
คุณภาพ   
 สวนผสมทางการตลาดดานราคาที่มีผลตอการตัดสินใจ จําแนกสถานที่ในการเลือกซื้อ จะ
พบวาสถานทีใ่นการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมคือ พนง.ขายตรง ศูนยจาํหนายผลิตภัณฑ ซุปเปอร
มาริเก็ต และรานจําหนายทั่วไปใหความสําคัญตอ  3  อันดับแรกคือ   ราคาสูงกวาแตมีคณุภาพสูง เลือก
บรรจุภัณฑมหีลากหลาย และราคาสูงกวาแตยี่หอมีช่ือเสียง สวนรานขายยาทัว่ไป  เคานเตอรใน
หางสรรพสินคาใหใหความสําคัญคือ  บรรจุภัณฑมีหลากหลาย ราคาสูงกวาผลิตภัณฑแต
คุณภาพสูง และราคาไมสูงแตตองบริโภคนาน ๆ จึงจะแสดงผล 
 สวนผสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายที่มีผลตอการตัดสินใจ จําแนกสถานที่ในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ จะพบวาสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมคือ พนักงานขายตรงให
ความสําคัญ  มีพนักงานขายคอยแนะนําผลิตภัณฑ มบีริการสงผลิตภัณฑถึงที่พัก / ทํางานและมี
พนักงานขายนําผลิตภัณฑเสนอขายถึงที่บาน รานขายยาทั่วไป  เคานเตอรในหางสรรพสินคา  ซุปเปอร
มารก็ต และรานจําหนายทัว่ไปไดใหความสําคัญคือ วางจําหนายในหางสรรพสินคา  วางจําหนาย
ในซุปเปอรมารเก็ต และวางจําหนายในรานขายยาทัว่ไป  สวนศูนยจําหนายผลิตภัณฑไดให
ความสําคัญคือ มีพนักงานขายคอยแนะนาํผลิตภัณฑ  วางจําหนายในหางสรรพสินคา  วาง
จําหนายในซปุเปอรมารเก็ต 

สวนผสมทางการตลาดดานการสงเสริมที่มีผลตอการตัดสินใจ จําแนกสถานที่ในการเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑ  จะพบวาสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมคือ พนักงานขายตรงมีการให
ความสําคัญคือ มีแคตตาล็อกใหลูกคาเลือก มีสินคาตัวอยางใหทดลอง การใหสวนลดพิเศษหากซื้อ
ในปริมาณมาก รานขายยาทั่วไปใหความสําคัญคือ มีการโฆษณาทางโทรทัศน  มกีารโฆษณาทาง
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นิตยสาร / วารสาร  การใหโปรโมรชั่นเชน ซ้ือ 1 แถม 1  เคานเตอรในหางสรรพสินคา  คือมีการโฆษณา
ทางโทรทัศน  มีสินคาตัวอยางใหทดลอง การใหโปรโมรชั่นเชน ซ้ือ 1 แถม1 ศูนยจําหนาย
ผลิตภัณฑ คือการใหโปรโมรชั่น เชน ซ้ือ 1 แถม 1  มีแคตตาล็อกใหลูกคาเลือก  การใหสวนลด
พิเศษหากซื้อในปริมาณมาก  ซุปเปอรมารเก็ตคือ  มีการโฆษณาทางโทรทัศน  มีการโฆษณาทาง
นิตยสาร / วารสาร  มีสินคาตัวอยางใหทดลอง  รานจําหนายทัว่ไปคอื  มีการโฆษณาทางโทรทัศน  
การใหสวนลดพิเศษหากซือ้ในปริมาณมาก  มีสินคาตัวอยางใหทดลอง  
 
ขอเสนอแนะ 
 จากการศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมของกลุมวัยทํางานในอําเภอเมอืง
เชียงใหม    ผูศึกษามีขอเสนอแนะดังนี ้
 ดานผลิตภัณฑ  จากปจจัยที่มีผลตอการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมในระดับมาก  โดยมี
ปจจัยยอย ดังนี้  สวนประกอบเปนไปตามมาตรฐานของ อย.กําหนด  หากเลิกรับประทานแลวตอง
ไมมีผลขางเคียงกับสุขภาพ  มีเครื่องหมายรับรองคุณภาพ  ไดรับมาตรฐานที่ยอมรับกันทั่วโลก 

- ผูประกอบการควรใหความใสใจในดานการควบคุม และตรวจสอบคุณภาพ ใหตรงตาม
การรับรองคุณภาพอาหารและยา   เนื่องจากผูบริโภคตองการความปลอดภัย 

- ผูประกอบการจะตองมีขอมูล หรือรายละเอียดบอกบนภาชนะบรรจุภัณฑเพื่อแสดงให
เห็นวา  มีสวนผสมอะไรบาง มีคุณประโยชนอะไร  ภาชนะที่บรรจุควรมีความแตกตางกับคูแขง 
และวางแยกชัน้ เพื่อปองกันความหลงผิดของผูซ้ือ 
            -  ผูประกอบการควรมีการปรับปรุงผลิตภณัฑใหมีหลากหลายขนาด และราคา เพื่อที่
รองรับกับกลุมผูบริโภคที่มีรายไดนอย  และเพื่อเปนการเพิ่มความถี่ในการซื้อ  ดังนั้นควรจะใชกล
ยุทธการสงเสริมการตลาดโดยมุงไปสูผูบริโภค (Pull  Strategy)  เปนการสรางอุปสงคในสินคา  โดย
ใชการโฆษณา หรือสงเสริมการขาย เชน  การลดราคา  การชิงโชค (สุดาดวง, 2540)   

-  ผูประกอบกิจการที่ไดจําหนายผลิตภัณฑที่ไมไดรับการนิยม  ควรมีการสงเสริมการตลาด
ใหมากขึน้  ไมวาจะเปนการโฆษณา  การใชพนักงานขาย และศกึษาวิจัยผลิตภัณฑของตนเองเพือ่
ปรับปรุงใหมคีุณภาพดีขึ้น 

-  ผูประกอบการควรโฆษณา โดยเนนถึงคุณประโยชนในดานการบํารุงสุขภาพ  การแกไข
ปญหาสุขภาพ ใหมาก  เพราะกลุมลูกคาเปนกลุมที่รักสุขภาพ 

-   ผูประกอบการตองมีการเพิ่มไลนผลิตภณัฑใหมีความแตกตางจากคูแขงขัน 
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- ผูประกอบการควรพัฒนาตัวผลิตภัณฑใหมากขึน้ และตองใสใจในการรับรองคุณภาพ
ตามที่องคการอาหารและยากําหนด จะตองมีระบบความปลอดภัยตามที่กฎหมายกาํหนด  เพราะ
ผูบริโภคไดใหความสนใจในดานนี้มาก  เพื่อเปนการเพิม่คาเฉลี่ยใหสูงขึ้นกวาเดิม 
 ดานราคา  จากปจจยัที่มีผลตอการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมอยูในระดบัมาก  โดยมีปจจัย
ยอยดังนี้  ราคาสูงกวาผลิตภัณฑทัว่ไปในทองตลาดแตมีคุณภาพของผลิตภัณฑในระดับสูง   มี
บรรจุภัณฑหลากหลายราคา  ราคาสูงกวาผลิตภัณฑทัว่ไปในทองตลาดแตเปนเพราะตรายี่หอที่มี
ช่ือเสียง 

- ผูประกอบการควรพัฒนาผลิตภัณฑใหมีคุณภาพสูง และสรางตรายี่หอใหเปนทีย่อมรับ  
ซ่ึงผูบริโภคพรอมที่จะซื้อหากคุณภาพดจีริง 

-    ผูประกอบการควรปรับขนาดของบรรจภุัณฑเพื่อใหมหีลากหลายราคาใหผูบริโภคเลือก
ซ้ือ 

ดานการจัดจําหนาย  จากปจจยัที่มีผลตอการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมอยูในระดบัมาก  
โดยมีปจจัยยอยดงันี้  การวางจําหนายในหางสรรพสินคา  วางจําหนายในซุปเปอรมารเก็ต  มี
พนักงานขายคอยแนะนําผลิตภัณฑ   

- ผูประกอบการควรมีการจัดฝกอบรมและพัฒนาพนักงานขายใหมีความรูและความเขาใจ
เกี่ยวกับผลิตภณัฑอาหารเสรมิ  เพื่อจะไดแนะนําคุณประโยชนใหกับผูบริโภคไดทราบ เนื่องจาก
พนักงานขายสามารถใชวาทศิลป โนมนาวใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อได 

-   ผูประกอบการเมื่อนําผลิตภัณฑ เขาตามหางฯ  หรือโมเดิรนเทรด ควรจะมกีารวาง
ผลิตภัณฑไวใหเห็นเดนชดั และอยูในระดบัสายตาของผูบริโภค 

ดานการสงเสริมการตลาด        จากปจจัยที่มีผลตอการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมอยู ใน  
ระดับมาก  โดยมีปจจัยยอยทางดานการโฆษณาทางโทรทัศน  มีแคตตาล็อกใหลูกคาเลือก  การให
โปรโมชั่นซื้อ 1 แถม 1       
              -   ผูประกอบการควรโฆษณาทางสื่อตาง ๆ เพราะผูบริโภคสวนใหญรับรูโดยการผานสือ่
มากกวา และเปนการตอกย้ําตราสินคาเพื่อใหผูบริโภคไดสรางความจดจําในตราสินคานั้น ๆ  

-   ผูประกอบการควรโฆษณาโดยใชดารา นักแสดงที่มีช่ือเสียงเปนทีย่อมรับ  เนื่องจาก 
บุคคลเหลานี้เปนที่รูจักของผูบริโภค และเพื่อเปนการสรางความเชื่อมั่นใหกับผูบริโภค และควร
โฆษณาถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑวามีความแตกตางกับคูแขงขันกันอยางไร 
 -   ผูประกอบการควรเลือกชวงเวลาของรายการโทรทัศนในการโฆษณา เพราะชวงเวลาที่
ดีจะเปนชวงเวลาที่ผูบริโภคได การใชส่ือทางวิทยุเปนสื่อที่สามารถเขาถึงผูฟงในลักษณะเปนกันเอง
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มากกวา เพราะ DJ สามารถพูดถึงผลิตภัณฑสอดแทรกในรายการใหเหมือนเพื่อนคุยกนั ทําใหผูฟง
รูสึกเหมือนเปนเพื่อนคุย 
 
ขอเสนอแนะเพื่อศึกษาเพิ่มเติม 
 ควรมีการศึกษาของกลุมผูบริโภคผลิตภัณฑอาหารเสริมทั้งที่เคย  และไมเคยบริโภควา 
ปจจุบันยังคงบริโภคอยู หรือเลิกบริโภคไปแลว   เพื่อศกึษาดวูาเพราะเหตุใดผูที่บริโภคยังคงได
บริโภคอยู และผูที่เคยบริโภคจึงเลิกบริโภค  แลวผูที่ไมเคยบริโภคทําไมจึงไมบริโภคผลิตภัณฑ
อาหารเสริม 


