
 
 

 
บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือสินค้า
อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ แบ่งเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับ
การศึกษาขั้นสูงสุด และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและ
ความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ หรือสเปเชียลต้ี สโตร์ (Specialty Store) 

ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัความส าคญัของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นสังคม 
และขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์
เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ จ าแนกตามการเป็นสมาชิก 

ส่วนท่ี 5 ขอ้มูลเก่ียวกบัความส าคญัของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นสังคม 
จ าแนกตามอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกี่ยวกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ตารางที ่1  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 36 18.0 
หญิง 164 82.0 

รวม 200 100.0 
 

จากตารางท่ี 1 ผูต้อบแบบสอบถามจ านวนทั้งส้ิน 200 คน เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 
82.0 และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 18.0    
 
ตารางที ่2  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 
 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 20 ปี 25 12.5 
21 – 25 ปี 41 20.5 
26 – 30 ปี 59 29.5 
31 – 35 ปี 34 17.5 
36 – 40 ปี 20 10.0 
มากกวา่ 40 ปี 21 10.5 

รวม 200 100.0 
 

จากตารางท่ี 2 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม มีอายุระหวา่ง 26-30 ปี มากท่ีสุด คิดเป็น 
ร้อยละ 29.5 รองลงมาคือ อายุระหวา่ง 21-25 ปี คิดเป็นร้อยละ 20.5 และช่วงอายุระหวา่ง 31-35 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 17.5 ตามล าดบั 
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ตารางที่  3  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน ) ร้อยละ 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 21 10.5 
เจา้ของกิจการส่วนตวั 14 7.0 
พนกังานบริษทัเอกชน/หา้งร้าน 109 54.5 

นกัเรียน/นกัศึกษา 56 28.0 
รวม 200 100.0 

   
จากตารางท่ี 3 พบว่า อาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม คือ พนกังานบริษทัเอกชน/ห้าง

ร้านมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 54.5 รองลงมาคือ นักเรียน/นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 28.0 และ
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 10.5 ตามล าดบั  
 
ตารางที ่4  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัการศึกษาขั้นสูงสุด 
 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
มธัยมศึกษา/ปวช./หรือเทียบเท่า 17 8.5 
อนุปริญญา/ปวส./หรือเทียบเท่า 7 3.5 
ปริญญาตรี 139 69.5 
สูงกวา่ปริญญาตรี 37 18.5 

รวม 200 100.0 
 

จากตารางท่ี 4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาขั้นสูงสุดคือ 
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 69.5 รองลงมา คือ สูงกว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 18.5 และ
มธัยมศึกษา/ปวช./หรือเทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 8.5   
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ตารางที่  5  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
ไม่เกิน 10,000     บาท 63 31.5 
10,001-20,000    บาท 58 29.0 

20,001-30,000    บาท 40 20.0 

30,001-40,000    บาท 16 8.0 

40,001-50,000    บาท 7 3.5 

สูงกวา่ 50,000     บาท 16 8.0 
รวม 200 100.0 

 
จากตารางท่ี 5  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากท่ีสุด คือ ไม่เกิน 

10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.5 รองลงมาคือ 10,001 - 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 29.0 และ 
20,001-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 20.0  ตามล าดบั  
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ส่วนที ่2   ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจาก
ร้านขายสินค้าเฉพาะ หรือสเปเชียลตี ้สโตร์ (Specialty Store) 
 
ตารางที่ 6  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือหรือใชสิ้นคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์
เพื่อสุขภาพและความงาม จ าแนกตามร้านขายสินคา้เฉพาะ 
 

ร้านขายสินค้าเฉพาะ จ านวน (คน) ร้อยละ 
Boots 37 18.5 
Watsons 163 81.5 

รวม 200 100.0 

 
จากตารางท่ี 6  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามซ้ือหรือใช้สินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อ

สุขภาพและความงามจากร้าน Watsons มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 81.5 รองลงมาคือ ร้าน Boots      
คิดเป็นร้อยละ 18.5    
 
ตารางที่ 7  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามการเป็นสมาชิกของร้าน
ขายสินคา้เฉพาะหรือสเปเชียลต้ี สโตร์ 
 

สมาชิกของร้านขายสินค้าเฉพาะ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เป็นสมาชิก 100 50.0 
ไม่เป็นสมาชิก 100 50.0 

รวม 200 100.0 

 
จากตารางท่ี 7  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเป็นสมาชิกของร้านขายสินค้าเฉพาะ

หรือสเปเชียลต้ี สโตร์ คิดเป็นร้อยละ 50 และไม่เป็นสมาชิก คิดเป็นร้อยละ 50 
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ตารางที่ 8  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามประเภทสินคา้อุปโภคเฮา้ส์
แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ 
 
ประเภทสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพือ่สุขภาพ

และความงาม 
จ านวน (คน) ร้อยละ 

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ ดวงตา และริมฝีปาก   91 45.5 
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวกาย มือ และเทา้ 126 63.0 

ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ 87 43.5 

ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิกาย 117 58.5 

ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดและบ ารุงเส้นผม 99 49.5 

ผลิตภณัฑส์ าหรับกนัแดด หรือบ ารุงผวิหลงัการ
ออกแดด 

59 29.5 

บอด้ี เสปรย ์ 29 14.5 

ผลิตภณัฑส์ าหรับช่องปาก 42 21.0 

อ่ืนๆ 3 1.5 

หมายเหตุ    จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 200 คน โดยเลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 
อ่ืน ๆ จ านวน 3 คน ไดแ้ก่ ซ้ือกระดาษทิชชู่ จ านวน 2 คน และ ซ้ือกระดาษทิชชู่และผา้อนามยั จ านวน  
1  คน  

 

จากตารางท่ี 8  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพ
และความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ ประเภทผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวกาย มือ และเท้า มากท่ีสุด        
คิดเป็นร้อยละ 63.0 รองลงมาคือ ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวกาย คิดเป็นร้อยละ 58.5  และ
ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดและบ ารุงเส้นผม คิดเป็นร้อยละ 49.5 ตามล าดบั  
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ตารางที่  9  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามความบ่อยในการซ้ือหรือ
ใชสิ้นคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ 
 

ความบ่อยในการซ้ือสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพือ่
สุขภาพและความงามต่อเดือน 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

เป็นประจ า 50 25.0 

บางคร้ัง 150 75.0 

รวม 200 100.0 
 

จากตารางท่ี 9  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามซ้ือหรือใช้สินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อ
สุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะเป็นบางคร้ัง มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 75.0 และซ้ือ
หรือใชเ้ป็นประจ า คิดเป็นร้อยละ 25.0 
 

ตารางที่ 10  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามจ านวนคร้ังในการซ้ือ
สินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะเฉล่ียต่อเดือน 
 

จ านวนคร้ังในการซ้ือสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์ 
เพือ่สุขภาพและความงามเฉลีย่ต่อเดือน 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง  47 23.5 

1 คร้ัง 72 36.0 

2 คร้ัง 54 27.0 

3 คร้ัง 19 9.5 

4 คร้ัง 4 2.0 

มากกวา่ 4 คร้ัง 4 2.0 

รวม 200 100.0 
 

จากตารางท่ี 10 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพ
และความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะเฉล่ียจ านวน 1 คร้ังต่อเดือน มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 36.0 
รองลงมาคือ จ านวน 2 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 27.0 และ จ านวนนอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน คิด
เป็นร้อยละ 23.5 ตามล าดบั  
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ตารางที่ 11  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามจ านวนการซ้ือสินคา้
อุปโภคเฮา้ส์แบรนดจ์ากร้านขายสินคา้เฉพาะทุกประเภทรวมกนัเฉล่ียต่อคร้ัง 

 

จากตารางท่ี 11  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพ
และความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะเฉล่ียต่อคร้ัง จ านวน 1 – 3 ช้ิน มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 61.5  
รองลงมาคือ จ านวน  4 – 6 ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 30.0 และ จ านวน 7 – 9 ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 6.0  
ตามล าดบั  
 

ตารางที่ 12  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามค่าใชจ่้ายต่อการซ้ือสินคา้
อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์จากร้านขายสินคา้เฉพาะในแต่ละคร้ัง 
 
ค่าใช้จ่ายต่อการซ้ือสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์จากร้านขาย

สินค้าเฉพาะในแต่ละคร้ัง 
จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 300 บาท 33 16.5 

301 - 600 บาท 93 46.5 

601 - 900 บาท 32 16.0 

901 – 1,200 บาท 25 12.5 

1,201 – 1,500 บาท 11 5.5 

มากกวา่ 1,500 บาท 6 3.0 

รวม 200 100.0 
 

จ านวนการซ้ือสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์จากร้านขาย
สินค้าเฉพาะเฉลีย่ต่อคร้ัง 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

1 - 3 ช้ิน 123 61.5 
4 - 6 ช้ิน 60 30.0 
7 - 9 ช้ิน 12 6.0 
มากกวา่ 9 ช้ิน 5 2.5 

รวม 200 100.0 
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จากตารางท่ี 12  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพ
และความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง  301 – 600 บาท มากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 46.5  รองลงมาคือ นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 300 บาท คิดเป็นร้อยละ 16.5 และ 601 – 900 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 16.0  ตามล าดบั  
 
ตารางที่ 13  คะแนนและอนัดบัจ าแนกตามจุดประสงคใ์นการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์จากร้าน
ขายสินคา้เฉพาะ ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
จุดประสงค์ในการซือ้สินค้า
อุปโภคเฮ้าส์แบรนด์จาก
ร้านขายสินค้าเฉพาะ 

อนัดบั 1 อนัดบั 2 อนัดบั 3 คะแนน
รวม 

อนัดบั 
จ านวน *3 จ านวน *2 จ านวน *1 

ซ้ือใชเ้อง 156 468 22 44 13 13 525 1 
ซ้ือใหค้นในครอบครัว/ใช้
ในครอบครัว 

11 33 64 128 21 21 182 3 

ซ้ือเป็นของขวญัใหบุ้คคล
อ่ืน 

0 0 
3 

6 12 12 18 6 

ซ้ือเพราะอยากลองสินคา้
ใหม่ 

9 27 
25 

50 75 75 152 4 

ซ้ือตามเพ่ือน 2 6 13 26 18 18 50 5 
มีการลดราคาหรือจดั
โปรโมชัน่ 

22 66 73 146 61 61 273 2 

อ่ืนๆ 0 0 0 0 0 0 0 7 
หมายเหตุ จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 200 คน โดยเลือกตอบได ้3 ขอ้ เรียงตามล าดบัความส าคญั 

 
จากตารางท่ี  13  พบวา่  จุดประสงคท่ี์ผูต้อบแบบสอบถามเลือกซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์

แบรนด์จากร้านขายสินค้าเฉพาะ  อนัดับ 1 คือ ซ้ือใช้เอง อนัดับ 2 คือ มีการลดราคาหรือจดั
โปรโมชัน่ และอนัดบั 3 คือ ซ้ือใหค้นในครอบครัว/ใชใ้นครอบครัว 
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ตารางที่ 14  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้
อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์จากร้านขายสินคา้เฉพาะ 
 

ช่วงเวลาในการซ้ือสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์จากร้าน
ขายสินค้าเฉพาะของเดือน 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ตน้เดือน 69 34.5 
กลางเดือน 20 10.0 
ปลายเดือน 24 12.0 
วนัหยดุสุดสัปดาห์ 72 36.0 

อ่ืน ๆ 15 7.5 
รวม 200 100.0 

หมายเหตุ จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 200 คน โดยเลือกตอบ อ่ืนๆ จ านวน 15 คน 
ไดแ้ก่ ตามสะดวก จ านวน  4  คน  ไม่จ ากดัวนั จ านวน  3  คน   แลว้แต่อยากได ้จ านวน 1 คน   
 ซ้ือเม่ือของใกลห้มดหรือของหมด จ านวน  5 คน เขา้บ่อยๆ จ านวน 1 คน และเม่ือโอกาสไปหา้ง 
จ ำนวน 1 คน 

 
จากตารางท่ี 14  พบวา่ ช่วงเวลาท่ีผูต้อบแบบสอบถามซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์  แบรนด์

เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะมากท่ีสุด คือ วนัหยุดสุดสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 
36.0  รองลงมาคือ ตน้เดือน คิดเป็นร้อยละ 34.5  และ ปลายเดือน คิดเป็นร้อยละ 12.0  ตามล าดบั  
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ส่วนที ่3    ข้อมูลเกีย่วกบัความส าคัญของปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ใน
การซ้ือสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพือ่สุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะได้แก่ ปัจจัย
ด้านผลติภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
และปัจจัยอืน่ๆ  

 
ตารางที่ 15   แสดงจ านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ของระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มี
อิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะของ
ผูต้อบแบบสอบถาม  
 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 

ระดบัความส าคญัทีม่อีทิธิพลต่อการซื้อสินค้าอุปโภคเฮ้าส์ 
แบรนด์เพือ่สุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ 

คะแนน 
เฉลีย่ 

(แปลผล) 

อนัดบั 
ที ่

มากทีสุ่ด มาก ปาน 
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ตรายีห่อ้ของสินคา้มี
ช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกั 

46 
(23.0) 

115 
(57.5) 

38 
(109.0) 

0 
(0) 

1 
(0.5) 

4.03 
(มาก) 

3 

ตรายีห่อ้ของสินคา้มี 
ความน่าเช่ือถือ 

62 
(31.0) 

98 
(49.0) 

38 
(19.0) 

1 
(0.5) 

1 
(0.5) 

4.10 
(มาก) 

2 

รูปแบบการออกแบบ
บรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม 

18 
(9.0) 

95 
(47.5) 

79 
(39.5) 

6 
(3.0) 

2 
(1.0) 

3.61 
(มาก) 

6 

คุณภาพและมาตรฐาน 
ของสินคา้ 

85 
(42.5) 

91 
(45.5) 

20 
(10.0) 

3 
(1.5) 

1 
(0.5) 

4.28 
(มาก) 

1 

ระบุวนัท่ีผลิตและวนั
หมดอายชุดัเจน 

72 
(36.0) 

89 
(44.5) 

28 
(14.0) 

9 
(4.5) 

2 
(1.0) 

4.10 
(มาก) 

2 

ระบุสถานท่ีผลิต
ชดัเจน 

43 
(21.5) 

80 
(40.0) 

50 
(25.0) 

20 
(10.0) 

7 
(3.5) 

3.66 
(มาก) 

5 

ความหลากหลายของ
ประเภทสินคา้ 

28 
(14.0) 

108 
(54.0) 

59 
(29.5) 

4 
(2.0) 

1 
(0.5) 

3.79 
(มาก) 

4 
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ตารางที่ 15 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ของระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์
ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ
ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 

ระดบัความส าคญัทีม่อีทิธิพลต่อการซื้อสินค้าอุปโภคเฮ้าส์ 
แบรนด์เพือ่สุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ 

คะแนน 
เฉลีย่ 

(แปลผล) 

อนัดบั 
ที ่

มากทีสุ่ด มาก ปาน 
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

สินคา้ในแต่ละประเภท
มีสูตรท่ีหลากหลาย 

14 
(7.0) 

82 
(41.0) 

90 
(45.0) 

11 
(5.5) 

3 
(1.5) 

3.47 
(ปานกลาง) 

8 

สินคา้ในแต่ละประเภท
มีกล่ินท่ีหลากหลาย 

31 
(15.5) 

87 
(43.5) 

67 
(33.5) 

12 
(6.0) 

3 
(1.5) 

3.66 
(มาก) 

5 

ขนาดของสินคา้ในแต่
ละประเภทมี
หลากหลาย 

15 
(7.5) 

87 
(43.5) 

79 
(39.5) 

18 
(9.5) 

1 
(0.5) 

3.49 
(ปานกลาง) 

7 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.82 
(มาก) 

 

 
จากตารางท่ี 15  พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง

เชียงใหม่ในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย =  3.82 ) ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด  3 ล าดบัแรก คือ  คุณภาพ
และมาตรฐานของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย = 4.28) รองลงมาคือ ตรายี่ห้อของสินคา้มีความน่าเช่ือถือ และ 
ระบุวนัท่ีผลิตและวนัหมดอายุชดัเจน มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพ
และความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 4.10) และ ตรายี่ห้อของสินคา้มี
ช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกั มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจาก
ร้านขายสินคา้เฉพาะในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 4.03) 
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ตารางที่ 16   แสดงจ านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ของระดบัความส าคญัของปัจจยัด้านราคาท่ีมี
อิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะของ
ผูต้อบแบบสอบถาม  
 

ปัจจยัด้านราคา 

ระดบัความส าคญัทีม่อีทิธิพลต่อการซื้อสินค้าอุปโภคเฮ้าส์ 
แบรนด์เพือ่สุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ 

คะแนน 
เฉลีย่ 

(แปลผล) 

อนัดบั 
ที ่

มากทีสุ่ด มาก ปาน 
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ราคาท่ีเหมาะสมกบั
คุณภาพ 

83 
(41.1) 

88 
(44.0) 

27 
(13.5) 

1 
(0.5) 

1 
(0.5) 

4.26 
(มาก) 

1 

ราคาถูกคุม้ค่า 62 
(31.0) 

84 
(42.0) 

47 
(23.5) 

5 
(2.5) 

2 
(1.0) 

4.00 
(มาก) 

5 

ราคาท่ีเหมาะสมกบั
ก าลงัซ้ือ 

65 
(32.5) 

95 
(47.5) 

35 
(17.5) 

5 
(2.5) 

0 
(0) 

4.10 
(มาก) 

3 

ราคาท่ีเหมาะสมกบั
ปริมาณ 

57 
(28.5) 

99 
(49.5) 

37 
(18.5) 

7 
(3.5) 

0 
(0) 

4.03 
(มาก) 

4 

มีระบบการช าระเงิน
ดว้ยบตัรเครดิต 

36 
(18.0) 

59 
(29.5) 

63 
(31.5) 

26 
(13.0) 

16 
(8.0) 

3.37 
(ปาน
กลาง) 

6 

มีป้ายแสดงราคาท่ี
ชดัเจน 

70 
(35.0) 

96 
(48.0) 

29 
(14.5) 

2 
(1.0) 

3 
(1.5) 

4.14 
(มาก) 

2 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.98 
(มาก) 

 

 
จากตารางท่ี 16  พบวา่ ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่

ในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ  โดยรวมอยู่
ในระดบัมาก  (ค่าเฉล่ีย =  3.98) ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด  3 ล าดบัแรก คือ  ราคาท่ีเหมาะสมกบั
คุณภาพ  มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้
เฉพาะในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 4.26)  รองลงมาคือ มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน มีอิทธิพลต่อการซ้ือ
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สินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ ในระดับมาก  
(ค่าเฉล่ีย = 4.14) และ ราคาท่ีเหมาะสมกบัก าลงัซ้ือ มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์
เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 4.10) 
 
ตารางที ่17   แสดงจ านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ของระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขาย
สินคา้เฉพาะ 
 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

ระดบัความส าคญัทีม่อีทิธิพลต่อการซื้อสินค้าอุปโภคเฮ้าส์
แบรนด์เพือ่สุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ 

คะแนน 
เฉลีย่ 

(แปลผล) 

อนัดบั 
ที ่

มากทีสุ่ด มาก ปาน 
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ท่ีตั้งของร้านคา้มีความ
สะดวกในการเดินทาง 

66 
(33.0) 

92 
(46.0) 

29 
(14.5) 

13 
(6.5) 

0 
(0) 

4.06 
(มาก) 

2 

สามารถหาซ้ือไดง่้าย ร้านคา้
จ าหน่ายมีมาก 

60 
(30.0) 

90 
(45.0) 

44 
(22.0) 

5 
(2.5) 

1 
(0.5) 

4.01 
(มาก) 

4 

การจดัวางสินคา้ในร้านท่ี
สะดุดตาและมีการตกแต่ง
บริเวณชั้นวาง 

39 
(19.5) 

92 
(46.0) 

64 
(32.0) 

5 
(2.5) 

0 
(0) 

3.83 
(มาก) 

7 

ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียง
ของร้านคา้ 

73 
(36.5) 

95 
(47.5) 

28 
(14.0) 

4 
(2.0) 

0 
(0) 

4.18 
(มาก) 

1 

การจดัสินคา้มีระเบียบ
สามารถเลือกซ้ือไดง่้าย 

33 
(16.5) 

120 
(60.0) 

40 
(20.0) 

7 
(3.5) 

0 
(0) 

3.90 
(มาก) 

6 

การจดัหมวดหมู่สินคา้มี
ความเหมาะสม 

35 
(17.5) 

127 
(63.5) 

32 
(16.0) 

6 
(3.0) 

0 
(0) 

3.96 
(มาก) 

5 

มีท่ีจอดรถสะดวก 52 
(26.0) 

74 
(37.0) 

58 
(29.0) 

13 
(6.5) 

3 
(1.5) 

3.80 
(มาก) 

8 
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ตารางที่ 17 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ของระดบัความส าคญัของปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจาก
ร้านขายสินคา้เฉพาะ 
 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

ระดบัความส าคญัทีม่อีทิธิพลต่อการซื้อสินค้าอุปโภคเฮ้าส์
แบรนด์เพือ่สุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ 

คะแนน 
เฉลีย่ 

(แปลผล) 

อนัดบั 
ที ่

มากทีสุ่ด มาก ปาน 
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

เวลาเปิด-ปิดร้านมีความ
เหมาะสม 

55 
(27.0) 

86 
(43.0) 

54 
(27.0) 

5 
(2.5) 

0 
(0) 

3.90 
(มาก) 

6 

ใกลบ้า้น หรือท่ีท างาน 49 
(24.5) 

79 
(39.5) 

46 
(23.0) 

25 
(12.5) 

1 
(0.5) 

3.75 
(มาก) 

9 

อยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ 58 
(29.0) 

96 
(48.0) 

40 
(20.0) 

6 
(3.0) 

0 
(0) 

4.03 
(มาก) 

3 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.94  
(มาก) 

 

 
จากตารางท่ี 17  พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคใน

อ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขาย
สินคา้เฉพาะ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  (ค่าเฉล่ีย = 3.94) ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ  
ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของร้านคา้ มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพ
และความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 4.18)  รองลงมาคือ ท่ีตั้งของร้านคา้
มีความสะดวกในการเดินทาง มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความ
งามจากร้านขายสินคา้เฉพาะในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 4.06) และ อยู่ในห้างสรรพสินคา้ มีอิทธิพล
ต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะในระดบั
มาก (ค่าเฉล่ีย = 4.03) 
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ตารางที่ 18   แสดงจ านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ของระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขาย
สินคา้เฉพาะ 
 

ปัจจยัด้านการส่งเสริม 
การตลาด 

ระดบัความส าคญัทีม่อีทิธิพลต่อการซื้อสินค้าอุปโภคเฮ้าส์
แบรนด์เพือ่สุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ 

คะแนน 
เฉลีย่ 

(แปลผล) 

อนัดบั 
ที ่

มากทีสุ่ด มาก ปาน 
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ 
เช่น หนงัสือพิมพ ์แผน่ปลิว 
ป้ายโฆษณา โทรทศัน์ วทิย ุ
เป็นตน้ 

33 
(16.5) 

 

83 
(41.5) 

68 
(34.0) 

13 
(6.5) 

3 
(1.5) 

3.65 
(มาก) 

6 

การแนะน าสินคา้จาก
พนกังานขาย 

16 
(8.0) 

81 
(40.5) 

77 
(38.5) 

21 
(10.5) 

5 
(2.5) 

3.41 
(ปาน
กลาง) 

9 

การใหท้ดลองสินคา้ตวัอยา่ง 36 
(18.0) 

85 
(42.5) 

53 
(26.5) 

21 
(10.5) 

5 
(2.5) 

3.63 
(มาก) 

7 

มีการลดราคาสินคา้  58 
(29.0) 

105 
(52.5) 

34 
(17.0) 

2 
(1.0) 

1 
(0.5) 

4.09 
(มาก) 

3 

มีรายการซ้ือ 1 ช้ิน ฟรี 1 ช้ิน 89 
(44.5) 

71 
(35.5) 

35 
(17.5) 

3 
(1.5) 

2 
(1.0) 

4.21 
(มาก) 

1 

   ำ  ำ        น      ราคา 1 
บาท 

81 
(40.5) 

69 
(34.5) 

42 
(21.0) 

6 
(3.0) 

2 
(1.0) 

4.11 
(มาก) 

2 

มีรายการซ้ือช้ินท่ี 2 ใน ำคำ 
50% 

74 
(37.0) 

73 
(36.5) 

45 
(22.5) 

5 
(2.5) 

3 
(1.5) 

4.05 
(มาก) 

4 

มีการจดัโปรโมชัน่ใช้
ใบเสร็จชิงโชค หรือใชเ้ป็น
ส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไป 

27 
(13.5) 

53 
(26.5) 

86 
(43.0) 

28 
(14.0) 

6 
(3.0) 

3.34 
(ปานกลาง) 

10 

มีการส่งเสริมการขาย 
(โปรโมชัน่) ตามเทศกาล 

46 
(23.0) 

91 
(45.5) 

47 
(23.5) 

13 
(6.5) 

3 
(1.5) 

3.82 
(มาก) 

5 
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ตารางที่ 18 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ของระดับความส าคญัของปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้าน
ขายสินคา้เฉพาะ 
 

ปัจจยัด้านการส่งเสริม 
การตลาด 

ระดบัความส าคญัทีม่อีทิธิพลต่อการซื้อสินค้าอุปโภคเฮ้าส์
แบรนด์เพือ่สุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ 

คะแนน 
เฉลีย่ 

(แปลผล) 

อนัดบั 
ที ่

มากทีสุ่ด มาก ปาน 
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

มีการสะสมแตม้ส าหรับ
สมาชิก 

31 
(15.5) 

62 
(31.0) 

83 
(41.5) 

17 
(8.5) 

7 
(3.5) 

3.47 
(ปานกลาง) 

8 

มีแคตตาลอ็กส่งถึงบา้น 19 
(9.5) 

53 
(26.5) 

81 
(40.5) 

33 
(16.5) 

14 
(7.0) 

3.15 
(ปานกลาง) 

11 

มีการส่งข่าวสารผา่นทาง
อีเมล ์

14 
(7.0) 

56 
(28.0) 

80 
(40.0) 

29 
(14.5) 

21 
(10.5) 

3.07 
(ปานกลาง) 

12 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.67 
(มาก) 

 

 
จากตารางท่ี 18 พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมดา้นการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคใน

อ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขาย
สินคา้เฉพาะ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  (ค่าเฉล่ีย = 3.67) ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ  
มีรายการซ้ือ 1 ช้ิน ฟรี 1 ช้ิน มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความ
งามจากร้านขายสินคา้เฉพาะในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 4.21) รองลงมาคือ    ำ  ำ        น      ราคา 
1 บาท มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้
เฉพาะในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 4.11) และ มีการลดราคาสินคา้ มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภค
เฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 4.09) 
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ตารางที่ 19   แสดงจ านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ของระดบัความส าคญัของปัจจยัอ่ืนๆ ไดแ้ก่ ปัจจยั
ดา้นสังคม ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขาย
สินคา้เฉพาะ 
 

ปัจจยัด้านสังคม (บุคคล
อ้างองิ) 

ระดบัความส าคญัทีม่อีทิธิพลต่อการซื้อสินค้าอุปโภคเฮ้าส์
แบรนด์เพือ่สุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ 

คะแนน 
เฉลีย่ 

(แปลผล) 

อนัดบั 
ที ่

มากทีสุ่ด มาก ปาน 
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ค าแนะน าจากสมาชิกใน
ครอบครัว 

12 
(6.0) 

56 
(28.0) 

98 
(49.0) 

31 
(15.5) 

3 
(1.5) 

3.22 
(ปานกลาง) 

5 

ค าแนะน าจากกลุ่มเพ่ือน 30 
(15.0) 

98 
(49.0) 

60 
(30.0) 

11 
(5.5) 

1 
(0.5) 

3.73 
(มาก) 

1 

ค าแนะน าจากเพ่ือนร่วมงาน 21 
(10.5) 

95 
(47.5) 

69 
(34.5) 

11 
(5.5) 

4 
(2.0) 

3.59 
(มาก) 

2 

ค าแนะน าจากบุคคลท่ีมี
ช่ือเสียง 

17 
(8.5) 

50 
(25.0) 

100 
(50.0) 

26 
(13.0) 

7 
(3.5) 

3.22 
(ปานกลาง) 

5 

ขอ้มูลหรือบทวจิารณ์จาก
บทความหรือเวบ็ไซตต์่างๆ  

27 
(13.5) 

80 
(40.0) 

73 
(36.5) 

18 
(9.0) 

2 
(1.0) 

3.56 
(มาก) 

3 

ความคิดเห็นบนเวบ็บอร์ด
ต่างๆ 

23 
(11.5) 

76 
(38.0) 

78 
(39.0) 

15 
(7.5) 

8 
(4.0) 

3.46 
(ปานกลาง) 

4 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.46 
(มาก) 

 

 
จากตารางท่ี 19 พบวา่ปัจจยัดา้นสังคม (บุคคลอา้งอิง) มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอ

เมืองเชียงใหม่ในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้
เฉพาะ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  (ค่าเฉล่ีย = 3.46) ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ  
ค  าแนะน าจากกลุ่มเพื่อน มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงาม
จากร้านขายสินคา้เฉพาะในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.73) รองลงมาคือ ค าแนะน าจากเพื่อนร่วมงาน มี
อิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะใน
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ระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.59) และ ขอ้มูลหรือบทวจิารณ์จากบทความหรือเวบ็ไซตต่์างๆ มีอิทธิพลต่อ
การซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะในระดบัมาก 
(ค่าเฉล่ีย = 3.56) 

 
ข้อเสนอแนะเกีย่วกบัสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพือ่สุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผูต้อบแบบสอบถามบางส่วนมีขอ้คิดเห็น ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการผลิตและการจดั
จ าหน่ายสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ ดงัน้ี 

1. อยากใหมี้โปรโมชัน่ตลอดทั้งปี 
2. อ่านรีวิวจาก Web board เช่น Pantip รีวิว Blogger หรือรีวิวในนิตยสาร 

ประกอบการตดัสินใจในการซ้ือ  
3. ควรเนน้เร่ืองคุณภาพของสินคา้เป็นหลักและตั้งราคาท่ีเหมาะสม สินคา้บางตวัควร

ผลิตใหเ้หมาะกบัลกัษณะผวิพรรณหรือสภาพอากาศในพื้นท่ีขายนั้นๆ 
4. ชอบสินคา้ท่ีมีส่วนผสมของธรรมชาติ ไม่ฉุน และอ่อนโยน 
5. ขนาดของร้านเล็กเกินไปท่ีจะเดินเลือก หยบิของล าบาก น่าจะจดัของล าบาก 
6. บางคร้ังมีสินคา้เก่ามากมาจ าหน่าย 
7. สินคา้บางอยา่งก็แพงเกินไป 
8. หากเป็นสินคา้ใหม่ควรจดัสินคา้ตวัอยา่งทดลอง 
9. สินคา้มีความเหมาะสมกบัผูบ้ริโภค ทั้งราคาและตวัผลิตภณัฑ ์
10. บางคร้ังก็ไม่ไดรั้บความสนใจหรือบริการท่ีดีจากพนกังานในร้าน พวกเขามกัคิด

วา่ลูกคา้ไม่ไดม้าซ้ือของจริงจงั หากเพียงแต่มาลองผลิตภณัฑ์เท่านั้น ซ่ึงเป็นความคิดท่ีผิดส าหรับผู ้
ใหบ้ริการ คุณตอ้งปฏิบติัต่อลูกคา้ไดเ้ท่าเทียมกนั ถึงแมว้า่เขาจะไม่ซ้ือของก็ตาม 

11. สินคา้มีคุณภาพท่ีดี สม ่าเสมอ แมว้า่ราคาอาจจะสูงกวา่ BRAND อ่ืนก็ตาม 
12. คุณภาพส าคญัท่ีสุด 
13. อยากใหมี้คูปองส่วนลดแจกตลอด หรือส่ง Promotion ต่างๆ ให้กบัลูกคา้ถึงท่ีบา้น

หรือสามารถตดัคูปองฟรีไดจ้ากหนา้หนงัสือพิมพต่์างๆ 
14. เม่ือสินคา้ชนิดใหม่ออกมา ผูท้  าแบบสอบถามคิดว่าน่าจะมีการแจกสินคา้ชนิด 

Tester ขนาดเล็ก เพื่อใหผู้ใ้ชไ้ดท้ดลองใช ้เพื่อใหง่้ายต่อการตดัสินใจซ้ือ และรูปแบบสินคา้อยากให้
มีขนาดใหญ่ๆ ไวก่้อน เพราะจะไดส้ะดุดตา และดูเหมือนวา่ราคาถูก ทั้งๆท่ีปริมาณเม่ือค านวณต่อ 
ml แลว้เท่ากนั 
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15. สินคา้เพื่อสุขภาพจ าเป็นตอ้งมีผูแ้นะน าหรือจดัส่ือไวแ้นะน า 
16. บางคร้ังมีการติดป้ายราคาสินคา้ไม่ชดัเจน พอคิดเงินราคาไม่ตรงตามป้าย เม่ือแยง้

ไม่มีการแกไ้ขราคา ไม่มีการปรับปรุง จึงท าให้ไม่อยากซ้ือของท่ีนัน่อีก ตอ้งดูวนัหมดอายุดีๆ ดว้ย 
เพราะบางอย่างท่ีน ามาจดัโปรโมชั่นลดราคา เป็นสินค้าท่ีเกือบหมดอายุไปแล้วหรือบางอย่าง
หมดอายไุปแลว้ดว้ย 

17. สินคา้มีคุณภาพเหมาะสมราคา 
18. น่าจะมีการตั้งร้านตามพื้นท่ีนอกหา้งใหม้ากข้ึน ลูกคา้จะไดเ้ขา้ถึงไดง่้าย 
19. Brand ของสินคา้มีมาตรฐาน ราคาสมเหตุสมผล ไม่เป็น Brand หรู 
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ส่วนที่ 4  ข้อมูลเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปและพฤติกรรมของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือ
สินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ จ าแนกตามการเป็น
สมาชิก 
 

ตารางที่  20   แสดงจ านวนและร้อยละเพศของผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือหรือใชสิ้นคา้อุปโภคเฮา้ส์
แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงาม จ าแนกตามการเป็นสมาชิก  
 

เพศ 

การเป็นสมาชิก 

เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ชาย 
15 

(15.0) 
21 

(21.0) 

หญิง 
85 

(85.0) 
79 

(79.0) 

รวม 
100 

(100.0) 
100 

(100.0) 

 

 
จากตารางท่ี 20  พบว่า ผูท่ี้เป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง   

คิดเป็นร้อยละ 85.0 รองลงมาคือ เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 15.0   
ผูท่ี้ไม่เป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 79.0 

รองลงมาคือ เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 21.0   
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ตารางที่  21   แสดงจ านวนและร้อยละอายขุองผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือหรือใชสิ้นคา้อุปโภคเฮา้ส์
แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงาม จ าแนกตามการเป็นสมาชิก  
 

อายุ 

การเป็นสมาชิก 

เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

อนัดบั 
ที ่

จ านวน 
(ร้อยละ) 

อนัดบั 
ที ่

นอ้ยกวา่ 20 ปี 22 
(22.0) 

2 
 

3 
(3.0) 

5 
 

21 – 25 ปี 20 
(20.0) 

3 
 

21 
(21.0) 

2 

26 – 30 ปี 24 
(24.0) 

1 
 

35 
(35.0) 

1 
 

31 – 35 ปี 
 

17 
(17.0) 

4 17 
(17.0) 

3 

36 – 40 ปี 8 
(8.0) 

6 
 

12 
(12.0) 

4 

มากกวา่ 40 ปี 
 

9 
(9.0) 

5 
 

12 
(12.0) 

4 
 

รวม 
100 

(100.00) 
 
 

100 
(100.00) 

 
 

 

จากตารางท่ี 21  พบวา่ ผูท่ี้เป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะ มีอายุระหวา่ง 26 – 30 ปี
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 24.0 รองลงมาคือ อายุไม่เกิน 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 22.0 และ อายุระหวา่ง 
21 – 25 ปี ค     น            ตามล าดบั 

ผูท่ี้ไม่เป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะ มีอายุระหวา่ง 26 – 30 ปีมากท่ีสุด คิดเป็นร้อย
ละ 35.0 รองลงมาคือ อายุระหวา่ง 21 – 25 ปี ค     น        1   และ อายุระหวา่ง 31 - 35 ปี          
คิดเป็นร้อยละ 17.0 ตามล าดบั 
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ตารางที่  22   แสดงจ านวนและร้อยละอาชีพของผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือหรือใชสิ้นคา้อุปโภค
เฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงาม จ าแนกตามการเป็นสมาชิก  
 

อาชีพ 

การเป็นสมาชิก 

เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

อนัดบั 
ที ่

จ านวน 
(ร้อยละ) 

อนัดบั 
ที ่

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 9 
(9.0) 

4 
 

12 
(12.0) 

3 
 

เจา้ของกิจการส่วนตวั 10 
(10.0) 

3 
 

4 
(4.0) 

4 
 

พนกังานบริษทัเอกชน/หา้งร้าน 40 
(40.0) 

2 
 

69 
(69.0) 

1 
 

นกัเรียน/นกัศึกษา 41 
(41.0) 

1 
 

15 
(15.0) 

2 
 

รวม 
100 

(100.0) 
 

 
100 

(100.0) 
 

 

 
 

จากตารางท่ี 22  พบวา่ ผูท่ี้เป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะเป็นนกัเรียน/นกัศึกษามาก
ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 41.0 รองลงมา คือ พนกังานบริษทัเอกชน/ห้างร้าน คิดเป็นร้อยละ 40.0 และ 
เจา้ของกิจการส่วนตวั ค     น       1    ตามล าดบั 

ผูท่ี้ไม่เป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะเป็นพนกังานบริษทัเอกชน/ห้างร้าน มากท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 69.0 รองลงมา คือ นกัเรียน/นกัศึกษา ค     น       1    และ ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 12.0 ตามล าดบั 
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ตารางที่  23   แสดงจ านวนและร้อยละระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือหรือใชสิ้นคา้
อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงาม จ าแนกตามการเป็นสมาชิก  
 

ระดบัการศึกษา 

การเป็นสมาชิก 

เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

อนัดบั 
ที ่

จ านวน 
(ร้อยละ) 

อนัดบั 
ที ่

มธัยมศึกษา/ปวช./หรือเทียบเท่า 14 
(14.0) 

3 
 

3 
(3.0) 

3 
 

อนุปริญญา/ปวส./หรือเทียบเท่า 4 
(4.0) 

4 
 

3 
(3.0) 

3 
 

ปริญญาตรี 66 
(66.0) 

1 
 

73 
(73.0) 

1 
 

สูงกวา่ปริญญาตรี 
 

16 
(16.0) 

2 
 

21 
(21.0) 

2 
 

รวม 
100 

(100.0) 
 

 
100 

(100.0) 
 

 

 
 

จากตารางท่ี 23  พบว่า ผูท่ี้เป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะมีระดบัการศึกษาระดบั
ปริญญาตรีมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 66.0 รองลงมา คือ สูงกวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 16.0 และ 
มธัยมศึกษา/ปวช./หรือเทียบเท่า ค     น       1    ตามล าดบั 

ผูท่ี้ไม่เป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะมีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด   
คิดเป็นร้อยละ 73.0 รองลงมา คือ สูงกวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 21.0 และมธัยมศึกษา/ปวช./หรือ
เทียบเท่าและอนุปริญญา/ปวส./หรือเทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 3.0  ำ   ำ    
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ตารางที่  24   แสดงจ านวนและร้อยละรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือหรือใช้
สินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงาม จ าแนกตามการเป็นสมาชิก  
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

การเป็นสมาชิก 

เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

อนัดบั 
ที ่

จ านวน 
(ร้อยละ) 

อนัดบั 
ที ่

ไม่เกิน 10,000 บาท 47 
(47.0) 

1 
 

16 
(16.0) 

3 
 

10,001 – 20,000 บาท 20 
(20.0) 

2 
 

38 
(38.0) 

1 
 

20,001 – 30,000   บาท 16 
(16.0) 

3 
 

24 
(24.0) 

2 
 

30,001 – 40,000 บาท 8 
(8.0) 

4 
 

8 
(8.0) 

5 
 

40,001 – 50,000 บาท 3 
(3.0) 

6 
 

4 
(4.0) 

6 
 

สูงกวา่ 50,000 บาท 6 
(6.0) 

5 
 

10 
(10.0) 

4 
 

รวม 
100 

(100.0) 
 
 

100 
(100.0) 

 
 

 
จากตารางท่ี 24  พบวา่ ผูท่ี้เป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน คือ 

ไม่เกิน 10,000 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 47.0 รองลงมา คือ 10,001 – 20,000 บาท คิดเป็น    
ร้อยละ 20.0 และ 20,001 – 30,000   บาท ค     น       1    ตามล าดบั 

ผูท่ี้ไม่เป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน คือ 10,001 – 20,000 
บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 38.0 รองลงมา คือ 20,001 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 24.0 และไม่
เกิน 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 16.0  ำ   ำ    
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ตารางที่  25   แสดงจ านวนและร้อยละร้านขายสินคา้เฉพาะท่ีผูต้อบแบบสอบถามซ้ือหรือใชสิ้นคา้
อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงาม จ าแนกตามการเป็นสมาชิก  
 

ร้านขายสินค้าเฉพาะ 

การเป็นสมาชิก 

เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

Boots 25 
(25.0) 

12 
(12.0) 

Watsons 75 
(75.0) 

88 
(88.0) 

รวม 
100 

(100.0) 
100 

(100.0) 

 
จากตารางท่ี 25  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเป็นสมาชิกร้าน Watsons มากท่ีสุด         

คิดเป็นร้อยละ 75.0 รองลงมา คือ Boots คิดเป็นร้อยละ 25.0  
ผูต้อบแบบสอบถามไม่เป็นสมาชิกร้าน Watsons มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 88.0 

รองลงมา คือ Boots คิดเป็นร้อยละ 12.0  
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ตารางที่ 26   แสดงจ านวนและร้อยละของประเภทสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความ
งามท่ีผูต้อบแบบสอบถามซ้ือหรือใช ้จ าแนกตามการเป็นสมาชิก  
 

ประเภทสินค้าอุปโภคเฮ้าส์   แบรนด์เพือ่
สุขภาพและความงาม 

การเป็นสมาชิก 

เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

อนัดบัที ่
จ านวน 
(ร้อยละ) 

อนัดบัที ่

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ ดวงตา และริมฝีปาก   47 
(47.0) 

5 44 
(44.0) 

3 

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวกาย มือ และเทา้ 66 
(66.0) 

1 60 
(60.0) 

1 

ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผิวหนา้ 53 
(53.0) 

4 34 
(34.0) 

5 

ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผิวกาย 63 
(63.0) 

2 54 
(54.0) 

2 

ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดและบ ารุงเสน้ผม 57 
(57.0) 

3 42 
(42.0) 

4 

ผลิตภณัฑส์ าหรับกนัแดด หรือบ ารุงผิวหลงัการ
ออกแดด 

28 
(28.0) 

6 31 
(31.0) 

6 

บอด้ี เสปรย ์
 

10 
(10.0) 

8 19 
(19.0) 

8 

ผลิตภณัฑส์ าหรับช่องปาก 17 
(17.0) 

7 25 
(25.0) 

7 

อ่ืนๆ 2 
(2.0) 

9 1 
(1.0) 

9 

หมายเหตุ จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 200 คน โดยเลือกตอบไดม้ากกวา่  1 ขอ้  
อ่ืน ๆ   ไดแ้ก่ กระดาษทิชชู่  จ านวน  2  คน   โดยเป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะทั้ง  2 คน และ
กระดาษทิชชู่และผา้อนามยั  จ านวน  1 คน  โดยไม่เป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะ 
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จากตารางท่ี 26  พบวา่ ประเภทสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามท่ี
ผูเ้ป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะซ้ือหรือใช้มากท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวกาย มือ และเทา้       
คิดเป็นร้อยละ 66.0 รองลงมา คือ ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวกาย คิดเป็นร้อยละ 63.0 และ 
ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดและบ ารุงเส้นผม ค     น            ตามล าดบั 

ประเภทสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามท่ีผูไ้ม่เป็นสมาชิกร้าน
ขายสินคา้เฉพาะซ้ือหรือใชม้ากท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวกาย มือ และเทา้ คิดเป็นร้อยละ 60.0 
รองลงมา คือ ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวกาย คิดเป็นร้อยละ 54.0 และ ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า 
ดวงตา และริมฝีปาก ค     น            ตามล าดบั 
 

ตารางที่  27   แสดงจ านวนและร้อยละความบ่อยในการซ้ือหรือใชสิ้นคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อ
สุขภาพและความงามของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามการเป็นสมาชิก  
 

ความบ่อยในการซือ้สินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพือ่สุขภาพและ
ความงาม 

การเป็นสมาชิก 

เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

เป็นประจ า 
36 

(36.0) 
14 

(14.0) 

บางคร้ัง 
64 

(64.0) 
86 

(86.0) 

รวม 
100 

(100.0) 
100 

(100.0) 

 
จากตารางท่ี 27  พบวา่ มีผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะซ้ือ

สินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามเป็นบางคร้ัง มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 64.0 
รองลงมา คือ ซ้ือเป็นประจ า คิดเป็นร้อยละ 36.0  

มีผูต้อบแบบสอบถามท่ีไม่เป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะ ซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์   
แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามเป็นบางคร้ัง มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 86.0 รองลงมา คือ ซ้ือเป็น
ประจ า คิดเป็นร้อยละ 14.0  
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ตารางที่  28   แสดงจ านวนและร้อยละจ านวนคร้ังในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพ
และความงามของผูต้อบแบบสอบถามเฉล่ียต่อเดือน จ าแนกตามการเป็นสมาชิก  
 

จ านวนคร้ังในการซือ้สินค้าอุปโภคเฮ้าส์
แบรนด์เพือ่สุขภาพและความงาม 

การเป็นสมาชิก 

เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

อนัดบัที ่
จ านวน 
(ร้อยละ) 

อนัดบัที ่

นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง 13 
(13.0) 

3 34 
(34.0) 

1 

1 คร้ัง 38 
(38/0) 

1 34 
(34.0) 

1 

2 คร้ัง 35 
(35.0) 

2 19 
(19.0) 

2 

3 คร้ัง 9 
(9.0) 

4 10 
(10.0) 

3 

4 คร้ัง 2 
(2.0) 

6 2 
(2.0) 

4 

มากกวา่ 4 คร้ัง 3 
(3.0) 

5 1 
(1.0) 

5 

รวม 
100 

(100.0) 
 100 

(100.0) 
 

 
จากตารางท่ี 28  พบว่า จ  านวนคร้ังท่ีผูเ้ป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะ ซ้ือสินคา้

อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามเฉล่ียต่อเดือนมากท่ีสุด คือ 1 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 38.0 
รองลงมา คือ 2 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 35.0 และ นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง ค     น       1    ตามล าดบั 

จ านวนคร้ังท่ีผูไ้ม่เป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะ ซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อ
สุขภาพและความงามเฉล่ียต่อเดือนมากท่ีสุด คือ 1 คร้ัง และน้อยกวา่ 1 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 34.0 
รองลงมา คือ 2 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 19.0 และ 3 คร้ัง ค     น       1    ตามล าดบั 
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ตารางที่  29   แสดงจ านวนและร้อยละจ านวนช้ินท่ีผูต้อบแบบสอบถามซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบ
รนด์เพื่อสุขภาพและความงามเฉล่ียต่อคร้ัง จ าแนกตามการเป็นสมาชิก  
 

จ านวนช้ินสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพือ่
สุขภาพและความงามทีซื่อ้ต่อคร้ัง 

การเป็นสมาชิก 

เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

อนัดบัที ่
จ านวน 
(ร้อยละ) 

อนัดบัที ่

1 - 3    น 52 
(52.0) 

1 71 
(71.0) 

1 

4 - 6 ช้ิน 36 
(36.0) 

2 24 
(24.0) 

2 

7 - 9 ช้ิน  8 
(8.0) 

3 4 
(4.0) 

3 

มากกวา่ 9 ช้ิน 4 
(4.0) 

4 1 
(1.0) 

4 

รวม 
100 

(100.0) 
 100 

(100.0) 
 

 
จากตารางท่ี 29  พบว่า จ  านวนช้ินท่ีผูเ้ป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะ ซ้ือสินค้า

อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามเฉล่ียต่อคร้ังมากท่ีสุด คือ 1 – 3 ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 
52.0 รองลงมา คือ 4 – 6  ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 36.0 และ 7 - 9 ช้ิน ค     น           ตามล าดบั 

จ านวนช้ินท่ีผูไ้ม่เป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะ ซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อ
สุขภาพและความงามเฉล่ียต่อคร้ังมากท่ีสุด คือ 1 – 3 ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 71.0 รองลงมา คือ 4 – 6 ช้ิน 
คิดเป็นร้อยละ 24.0 และ 7 - 9 ช้ิน ค     น           ตามล าดบั 
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ตารางที่  30  แสดงจ านวนและร้อยละค่าใชจ่้ายต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและ
ความงามในแต่ละคร้ังของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามการเป็นสมาชิก  
 

ค่าใช้จ่ายต่อการซื้อสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบ
รนด์เพือ่สุขภาพและความงามในแต่ละ

คร้ัง 

การเป็นสมาชิก 

เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

อนัดบัที ่
จ านวน 
(ร้อยละ) 

อนัดบัที ่

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั  300 บาท 13 
(13.0) 

3 20 
(20.0) 

2 

301 – 600 บาท 52 
(52.0) 

1 41 
(41.0) 

1 

601 – 900 บาท 18 
(18.0) 

2 14 
(14.0) 

4 

901 – 1,200 บาท 9 
(9.0) 

4 16 
(16.0) 

3 

1,201 – 1,500 บาท 5 
(5.0) 

5 6 
(6.0) 

5 

มากกวา่ 1,500 บาท 3 
(3.0) 

6 3 
(3.0) 

6 

รวม 
100 

(100.0) 
 100 

(100.0) 
 

 
จากตารางท่ี 30  พบวา่ ค่าใชจ่้ายท่ีผูเ้ป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะ ซ้ือสินคา้อุปโภค

เฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามในแต่ละคร้ัง มากท่ีสุด คือ 301 – 600 บาท คิดเป็นร้อยละ 
52.0 รองลงมา คือ 601 – 900 บาท คิดเป็นร้อยละ 18.0 และ น้อยกว่าหรือเท่ากบั 300 บาท 
ค     น       1    ตามล าดบั 

ค่าใช้จ่ายท่ีผูไ้ม่เป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะ ซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อ
สุขภาพและความงามในแต่ละคร้ัง มากท่ีสุด คือ 301 – 600 บาท คิดเป็นร้อยละ 41.0 รองลงมา คือ 
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 300 บาท คิดเป็นร้อยละ 20.0 และ 901 – 1,200 บาท ค     น       1    
ตามล าดบั 



 
 

ตารางที่  31   คะแนนและอนัดบัของจุดประสงคใ์นการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามการเป็น
สมาชิก  
 

จุดประสงค์ในการซือ้สินค้า
อุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพือ่สุขภาพ

และความงาม 

เป็นสมาชิก 

อนัดบั 

ไม่เป็นสมาชิก 

อนัดบั อนัดบั 1 อนัดบั 2 อนัดบั 3 
คะแนนรวม 

อนัดบั 1 อนัดบั 2 อนัดบั 3 คะแนน
รวม จ านวน*3 จ านวน*2 จ านวน*1 จ านวน*3 จ านวน*2 จ านวน*1 

ซ้ือใชเ้อง  234 24 8 266 1 234 20 5 259 1 

ซ้ือใหค้นในครอบครัว/ใชใ้น 
ครอบครัว 

18 52 9 79 3 15 76 12 103 3 

ซ้ือเป็นของขวญัใหบุ้คคลอ่ืน 0 6 6 12 6 0 0 6 6 6 

ซ้ือเพราะอยากลองสินคา้ใหม่ 9 20 44 73 4 18 30 31 79 4 

ซ้ือตามเพ่ือน 3 14 5 22 5 3 12 13 28 5 

มีการลดราคาหรือจดัโปรโมชัน่ 36 84 28 148 2 30 62 33 125 2 

อ่ืนๆ 0 0 0 0 7 0 0 0 0 7 
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จากตารางท่ี 31 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก ส่วนใหญ่
มีจุดประสงคใ์นการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงาม เป็นอนัดบั 1 คือ ซ้ือใช้
เอง อนัดบั 2 คือ มีการลดราคาหรือจดัโปรโมชัน่ และอนัดบั 3 คือ ซ้ือให้คนในครอบครัว/ใช้ใน
ครอบครัว 
 
ตารางที่  32   แสดงจ านวนและร้อยละช่วงเวลาท่ีผูต้อบแบบสอบถามซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์
เพื่อสุขภาพและความงามในแต่ละเดือน จ าแนกตามการเป็นสมาชิก  
 

ช่วงเวลาทีซื่้อสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์
เพือ่สุขภาพและความงามในแต่ละเดอืน 

การเป็นสมาชิก 

เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

อนัดบัที ่
จ านวน 
(ร้อยละ) 

อนัดบัที ่

ตน้เดือน 44 
(44.0) 

1 25 
(25.0) 

2 

กลางเดือน 11 
(11.0) 

3 9 
(9.0) 

4 

ปลายเดือน 10 
(10.0) 

4 14 
(14.0) 

3 

วนัหยดุสุดสปัดาห์ 29 
(29.0) 

2 43 
(43.0) 

1 

อ่ืนๆ 6 
(6.0) 

5 9 
(9.0) 

5 

รวม 
100 

(100.0) 
 100 

(100.0) 
 

หมายเหตุ จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 200 คน โดยเลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้  
อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ตามสะดวก จ านวน  4  คน  เป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะจ านวน 1 คน และไม่เป็น
สมาชิกจ านวน 3 คน  ไม่จ ากดัวนั จ านวน  3  คน  เป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะจ านวน 1 คน และ
ไม่เป็นสมาชิกจ านวน 2  คน  แลว้แต่อยากได ้จ านวน 1 คน ซ่ึงเป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะ  ซ้ือ
เม่ือของใกลห้มดหรือหมด จ านวน  5 คน  เป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะจ านวน  2  คน และไม่ เป็น
สมาชิกจ านวน  3  คน  เขา้บ่อยๆ จ านวน 1 คน ซ่ึงเป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะ          มีโ  ำส
    ำ  จ านวน 1 คน ซ่ึงไม่เป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะ 
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จากตารางท่ี 32  พบวา่ ช่วงเวลาท่ีผูเ้ป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะ ซ้ือสินคา้อุปโภค
เฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามในแต่ละเดือน มากท่ีสุด คือ ตน้เดือน คิดเป็นร้อยละ 44.0 
รองลงมา คือ วนัหยดุสุดสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 29.0 และ กลางเดือน ค     น       11   ตามล าดบั 

ช่วงเวลาท่ีผูไ้ม่เป็นสมาชิกร้านขายสินคา้เฉพาะ ซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อ
สุขภาพและความงามในแต่ละเดือน มากท่ีสุด คือ วนัหยุดสุดสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 43.0 รองลงมา 
คือ ตน้เดือน คิดเป็นร้อยละ 25.0 และ ปลายเดือน ค     น       1    ตามล าดบั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



50 
 

ส่วนที ่5  ข้อมูลเกี่ยวกับความส าคัญของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบ
รนด์เพือ่สุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ ได้แก่ ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา 
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านสังคม จ าแนกตาม
อายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 33 แสดงค่าเฉล่ียตามระดับความส าคญัของปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อผูต้อบ
แบบสอบถามในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้า
เฉพาะ จ าแนกตามอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ความส าคญัของปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ใน
การซื้อสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพือ่

สุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้า
เฉพาะ 

อายุ 

ไม่เกนิ 25 ปี 26-35 ปี สูงกว่า 35 ปี 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ตรายีห่อ้ของสินคา้มีช่ือเสียงและเป็นท่ี
รู้จกั 

3.98 
(มาก) 

4.05 
(มาก) 

4.02 
(มาก) 

ตรายีห่อ้ของสินคา้มีความน่าเช่ือถือ 3.97 
(มาก) 

4.13 
(มาก) 

4.22 
(มาก) 

รูปแบบการออกแบบบรรจุภณัฑท่ี์
สวยงาม 

3.56 
(มาก) 

3.65 
(มาก) 

3.59 
(มาก) 

คุณภาพและมาตรฐานของสินคา้ 4.09 
(มาก) 

4.33 
(มาก) 

4.46 
(มาก) 

ระบุวนัท่ีผลิตและวนัหมดอายชุดัเจน 3.79 
(มาก) 

4.24 
(มาก) 

4.29 
(มาก) 

ระบุสถานท่ีผลิตชดัเจน 3.44 
(ปานกลาง) 

3.70 
(มาก) 

3.93 
(มาก) 

ความหลากหลายของประเภทสินคา้ 3.73 
(มาก) 

3.85 
(มาก) 

3.76 
(มาก) 

สินคา้ในแต่ละประเภทมีสูตรท่ี
หลากหลาย 

3.53 
(มาก) 

3.52 
(มาก) 

3.24 
(ปานกลาง) 

สินคา้ในแต่ละประเภทมีกล่ินท่ี
หลากหลาย 

3.82 
(มาก) 

3.65 
(มาก) 

3.41 
(ปานกลาง) 
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ตารางที ่33 (ต่อ) แสดงค่าเฉล่ียตามระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อผูต้อบ
แบบสอบถามในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้า
เฉพาะ จ าแนกตามอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ความส าคญัของปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ใน
การซื้อสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพือ่

สุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้า
เฉพาะ 

อายุ 

ไม่เกนิ 25 ปี 26-35 ปี สูงกว่า 35 ปี 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ขนาดของสินคา้ในแต่ละประเภทมี
หลากหลาย 

3.45 
(ปานกลาง) 

3.54 
(มาก) 

3.41 
(ปานกลาง) 

 
จากตารางท่ี 33 พบวา่ ผูมี้อายไุม่เกิน 25 ปี ให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ใน

การซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ ตามล าดบั
แหล่งข้อมูลค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดับแรก คือ คุณภาพและมาตรฐานของสินค้า (ค่าเฉล่ีย 4.09) 
รองลงมาไดแ้ก่ ตรายีห่อ้ของสินคา้มีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกั (ค่าเฉล่ีย 3.98) และตรายี่ห้อของสินคา้มี
ความน่าเช่ือถือ (ค่าเฉล่ีย 3.97) 

ผูมี้อายุระหว่าง 26 - 35 ปี ให้ความส าคญัของปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ในการซ้ือสินคา้
อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะตามล าดับแหล่งข้อมูล
ค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ คุณภาพและมาตรฐานของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.33) รองลงมาไดแ้ก่ 
ระบุวนัท่ีผลิตและวนัหมดอายุชัดเจน (ค่าเฉล่ีย 4.24) และตรายี่ห้อของสินค้ามีความน่าเช่ือถือ 
(ค่าเฉล่ีย 4.13) 

ผูมี้อายุสูงกว่า 35 ปี ให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในการซ้ือสินคา้อุปโภค
เฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะตามล าดบัแหล่งขอ้มูลค่าเฉล่ียสูงสุด 
3 อนัดบัแรก คือ คุณภาพและมาตรฐานของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.46) รองลงมาไดแ้ก่ ระบุวนัท่ีผลิตและ
วนัหมดอายชุดัเจน (ค่าเฉล่ีย 4.29) และตรายีห่อ้ของสินคา้มีความน่าเช่ือถือ (ค่าเฉล่ีย 4.22) 
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ตารางที ่34 ค่าเฉล่ียตามระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อผูต้อบแบบสอบถามใน
การซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ จ าแนกตาม
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 
ความส าคญัของปัจจยัด้านราคาใน
การซื้อสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์
เพือ่สุขภาพและความงามจากร้าน

ขายสินค้าเฉพาะ 

อายุ 

ไม่เกนิ 25 ปี 26-35 ปี สูงกว่า 35 ปี 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ 3.91 
(มาก) 

4.32 
(มาก) 

4.66 
(มากท่ีสุด) 

ราคาถูกคุม้ค่า 3.80 
(มาก) 

4.11 
(มาก) 

4.05 
(มาก) 

ราคาท่ีเหมาะสมกบัก าลงัซ้ือ 3.85 
(มาก) 

4.17 
(มาก) 

3.34 
(ปานกลาง) 

ราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณ 3.80 
(มาก) 

4.08 
(มาก) 

4.29 
(มาก) 

มีระบบการช าระเงินดว้ยบตัร
เครดิต 

3.36 
(ปานกลาง) 

3.29 
(ปานกลาง) 

3.54 
(มาก) 

มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน 3.92 
(มาก) 

4.18 
(มาก) 

4.39 
(มาก) 

 
จากตารางท่ี 34 พบวา่ ผูมี้อายุไม่เกิน 25 ปี ให้ความส าคญัของปัจจยัด้านราคาในการ

ซ้ือสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ ตามล าดับ
แหล่งขอ้มูลค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ มีป้ายแสดงราคาท่ีชัดเจน (ค่าเฉล่ีย 3.92) รองลงมา
ไดแ้ก่ ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ (ค่าเฉล่ีย 3.91) และราคาท่ีเหมาะสมกบัก าลงัซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 3.85) 

ผูมี้อายรุะหวา่ง 26 – 35 ปี ให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นราคาในการซ้ือสินคา้อุปโภค
เฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะตามล าดบัแหล่งขอ้มูลค่าเฉล่ียสูงสุด 
3 อนัดบัแรก คือ ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ (ค่าเฉล่ีย 4.32) รองลงมาไดแ้ก่ มีป้ายแสดงราคาท่ี
ชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 4.18) และ ราคาท่ีเหมาะสมกบัก าลงัซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 4.17) 

ผูมี้อายุสูงกว่า 35 ปี ให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นราคาในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์
แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะตามล าดบัแหล่งขอ้มูลค่าเฉล่ียสูงสุด 3 
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อนัดับแรก คือ ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ (ค่าเฉล่ีย 4.66) รองลงมาได้แก่ มีป้ายแสดงราคาท่ี
ชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 4.39) และ ราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณ (ค่าเฉล่ีย 4.29)  
 
ตารางที่ 35 แสดงค่าเฉล่ียตามระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพล
ต่อผูต้อบแบบสอบถามในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขาย
สินคา้เฉพาะ จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 
ความส าคญัของปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายใน
การซื้อสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพือ่สุขภาพและ 

ความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ 

อายุ 

ไม่เกนิ 25 ปี 26-35 ปี สูงกว่า 35 ปี 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ท่ีตั้งของร้านคา้มีความสะดวกในการเดินทาง 3.76 
(มาก) 

4.17 
(มาก) 

4.27 
(มาก) 

สามารถหาซ้ือไดง่้าย ร้านคา้จ าหน่ายมีมาก 3.73 
(มาก) 

4.14 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

การจดัวางสินคา้ในร้านท่ีสะดุดตาและมีการตกแต่ง
บริเวณชั้นวาง 

3.73 
(มาก) 

3.84 
(มาก) 

3.95 
(มาก) 

ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของร้านคา้ 4.14 
(มาก) 

4.19 
(มาก) 

4.24 
(มาก) 

การจดัสินคา้มีระเบียบสามารถเลือกซ้ือไดง่้าย 3.67 
(มาก) 

3.96 
(มาก) 

4.12 
(มาก) 

การจดัหมวดหมู่สินคา้มีความเหมาะสม 3.68 
(มาก) 

4.10 
(มาก) 

4.07 
(มาก) 

มีท่ีจอดรถสะดวก 3.50 
(มาก) 

3.89 
(มาก) 

4.05 
(มาก) 

เวลาเปิด-ปิดร้านมีความเหมาะสม 3.91 
(มาก) 

3.89 
(มาก) 

4.17 
(มาก) 

ใกลบ้า้น หรือท่ีท างาน 3.47 
(ปานกลาง) 

3.82 
(มาก) 

3.05 
(ปานกลาง) 

อยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ 4.12 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.95 
(มาก) 
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จากตารางท่ี 35 พบวา่ ผูมี้อายุไม่เกิน 25 ปี ให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ 
ตามล าดับแหล่งข้อมูลค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดับแรก คือ ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของร้านค้า 
(ค่าเฉล่ีย 4.14) รองลงมาไดแ้ก่ อยูใ่นห้างสรรพสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.12) และ เวลาเปิด-ปิดร้านมีความ
เหมาะสม (ค่าเฉล่ีย 3.91) 

ผูมี้อายุระหว่าง 26 – 35 ปี ให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายใน
การซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะตามล าดับ
แหล่งขอ้มูลค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของร้านคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.19) 
รองลงมาไดแ้ก่ ท่ีตั้งของร้านคา้มีความสะดวกในการเดินทาง (ค่าเฉล่ีย 4.17) และ สามารถหาซ้ือได้
ง่าย ร้านคา้จ าหน่ายมีมาก (ค่าเฉล่ีย 4.14) 

ผูมี้อายุสูงกวา่ 35 ปี ให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในการซ้ือ
สินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะตามล าดบัแหล่งขอ้มูล
ค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดับแรก คือ ท่ีตั้ งของร้านค้ามีความสะดวกในการเดินทาง (ค่าเฉล่ีย 4.27) 
รองลงมาได้แก่ ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของร้านคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.24) และ สามารถหาซ้ือไดง่้าย 
ร้านคา้จ าหน่ายมีมาก (ค่าเฉล่ีย 4.20) 
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ตารางที ่36 แสดงค่าเฉล่ียตามระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
ผูต้อบแบบสอบถามในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขาย
สินคา้เฉพาะ จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 
ความส าคญัของปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดในการ
ซื้อสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพือ่สุขภาพและความงาม

จากร้านขายสินค้าเฉพาะ 

อายุ 

ไม่เกนิ 25 ปี 26-35 ปี สูงกว่า 35 ปี 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น หนงัสือพิมพ ์แผน่ปลิว 
ป้ายโฆษณา โทรทศัน์ วทิย ุเป็นตน้ 

3.64 
(มาก) 

3.62 
 (มาก) 

3.73 
(มาก) 

การแนะน าสินคา้จากพนกังานขาย 3.38 
(ปานกลาง) 

3.31 
(ปานกลาง) 

3.61 
(มาก) 

การใหท้ดลองสินคา้ตวัอยา่ง 3.45 
(ปานกลาง) 

3.65 
(มาก) 

3.88 
(มาก) 

มีการลดราคาสินคา้ 3.98 
(มาก) 

4.14 
(มาก) 

4.12 
(มาก) 

มีรายการซ้ือ 1 ช้ิน ฟรี 1 ช้ิน 4.33 
(มาก) 

4.18 
(มาก) 

4.07 
(มาก) 

มีรายการซ้ือช้ินท่ี  2 ราคา 1 บาท 4.33 
(มาก) 

4.03 
(มาก) 

3.90 
(มาก) 

มีรายการซ้ือช้ินท่ี 2 ในราคา 50% 4.23 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.88 
(มาก) 

มีการจดัโปรโมชัน่ใชใ้บเสร็จชิงโชค หรือใชเ้ป็น
ส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไป 

3.52 
(มาก) 

3.28 
(ปานกลาง) 

3.17 
(ปานกลาง) 

มีการส่งเสริมการขาย (โปรโมชัน่) ตามเทศกาล 3.91 
(มาก) 

3.76 
(มาก) 

3.80 
(มาก) 

มีการสะสมแตม้ส าหรับสมาชิก 3.01 
(ปานกลาง) 

3.45 
(ปานกลาง) 

3.27 
(ปานกลาง) 

มีแคตตาลอ็กส่งถึงบา้น 3.08 
(ปานกลาง) 

3.18 
(ปานกลาง) 

3.20 
(ปานกลาง) 

มีการส่งข่าวสารผา่นทางอีเมล ์ 3.05 
(ปานกลาง) 

3.05 
(ปานกลาง) 

3.12 
(ปานกลาง) 
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จากตารางท่ี 36 พบวา่ ผูมี้อายุไม่เกิน 25 ปี ให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาดในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ 
ตามล าดบัแหล่งขอ้มูลค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ มีรายการซ้ือ 1 ช้ิน ฟรี 1 ช้ิน และ มีรายการ
ซ้ือช้ินท่ี 2 ราคา 1 บาท (ค่าเฉล่ีย 4.33) รองลงมาไดแ้ก่ มีรายการซ้ือช้ินท่ี 2 ในราคา 50% (ค่าเฉล่ีย 
4.23) และมีการลดราคาสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.98) 

ผูมี้อายุระหวา่ง 26 – 35 ปี ให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในการ
ซ้ือสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะตามล าดับ
แหล่งขอ้มูลค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ มีรายการซ้ือ 1 ช้ิน ฟรี 1 ช้ิน (ค่าเฉล่ีย 4.18) รองลงมา
ไดแ้ก่ มีการลดราคาสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.14) และ มีรายการซ้ือช้ินท่ี 2 ราคา 1 บาท (ค่าเฉล่ีย 4.03) 

ผูมี้อายุสูงกว่า 35 ปี ให้ความส าคญัของปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดในการซ้ือ
สินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนดเ์พื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะตามล าดบัแหล่งขอ้มูล
ค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ มีการลดราคาสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.12) รองลงมาไดแ้ก่ มีรายการซ้ือ 1 
ช้ิน ฟรี 1 ช้ิน (ค่าเฉล่ีย 4.07) และ มีรายการซ้ือช้ินท่ี 2 ราคา 1 บาท (ค่าเฉล่ีย 3.90) 
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ตารางที ่37 แสดงค่าเฉล่ียตามระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นสังคม (บุคคลอา้งอิง) ท่ีมีอิทธิพลต่อ
ผูต้อบแบบสอบถามในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขาย
สินคา้เฉพาะ จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

ความส าคญัของปัจจยัด้านสังคม (บุคคลอ้างองิ) ใน
การซื้อสินค้าอุปโภคเฮ้าส์แบรนด์เพือ่สุขภาพและ

ความงามจากร้านขายสินค้าเฉพาะ 

อายุ 

ไม่เกนิ 25 ปี 26-35 ปี สูงกว่า 35 ปี 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค าแนะน าจากสมาชิกในครอบครัว 3.20 
(ปานกลาง) 

3.17 
(ปานกลาง) 

3.34 
(ปานกลาง) 

ค าแนะน าจากกลุ่มเพ่ือน 3.79 
(มาก) 

3.74 
(มาก) 

3.59 
(มาก) 

ค าแนะน าจากเพ่ือนร่วมงาน 3.48 
(ปานกลาง) 

3.73 
(มาก) 

3.44 
(ปานกลาง) 

ค าแนะน าจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 3.24 
(ปานกลาง) 

3.27 
(ปานกลาง) 

3.07 
(ปานกลาง) 

ขอ้มูลหรือบทวจิารณ์จากบทความหรือเวบ็ไซตต์่างๆ  3.48 
(ปานกลาง) 

3.57 
(มาก) 

3.66 
(มาก) 

ความคิดเห็นบนเวบ็บอร์ดต่างๆ 3.58 
(มาก) 

3.44 
(ปานกลาง) 

3.29 
(ปานกลาง) 

 
จากตารางท่ี 37 พบว่า ผูมี้อายุไม่เกิน 25 ปี ให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นปัจจยัดา้น

สังคม (บุคคลอา้งอิง) ในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขาย
สินค้าเฉพาะ ตามล าดับแหล่งข้อมูลค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อันดับแรก คือ ค าแนะน าจากกลุ่มเพื่อน 
(ค่าเฉล่ีย 3.79) รองลงมาไดแ้ก่ ความคิดเห็นบนเวบ็บอร์ดต่างๆ (ค่าเฉล่ีย 3.58) และค าแนะน าจาก
เพื่อนร่วมงานและขอ้มูลหรือบทวจิารณ์จากบทความหรือเวบ็ไซตต่์างๆ (ค่าเฉล่ีย 3.48) 

ผูมี้อายุระหว่าง 26 – 35 ปี ให้ความส าคญัของปัจจยัด้านปัจจยัด้านสังคม (บุคคล
อา้งอิง) ในการซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะ
ตามล าดบัแหล่งขอ้มูลค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดับแรก คือ ค าแนะน าจากกลุ่มเพื่อน (ค่าเฉล่ีย 3.74) 
รองลงมาไดแ้ก่ ค  าแนะน าจากเพื่อนร่วมงาน (ค่าเฉล่ีย 3.73) และขอ้มูลหรือบทวิจารณ์จากบทความ
หรือเวบ็ไซตต่์างๆ (ค่าเฉล่ีย 3.57) 
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ผูมี้อายุสูงกวา่ 35 ปี ให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นปัจจยัดา้นสังคม (บุคคลอา้งอิง) ใน
การซ้ือสินคา้อุปโภคเฮา้ส์แบรนด์เพื่อสุขภาพและความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะตามล าดับ
แหล่งขอ้มูลค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ ขอ้มูลหรือบทวิจารณ์จากบทความหรือเวบ็ไซต์ต่างๆ 
(ค่าเฉล่ีย 3.66) รองลงมาไดแ้ก่ ค  าแนะน าจากกลุ่มเพื่อน (ค่าเฉล่ีย 3.59) และค าแนะน าจากเพื่อน
ร่วมงาน (ค่าเฉล่ีย 3.44) 


