
 
บทที่ 5 

สรุปผลการศึกษาและขอเสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผลการศึกษา 
 การศึกษานี้ พยายามที่จะคนหาปจจัยที่กระทบตอความตองการเสนอซื้อที่มีตอผลิตภัณฑ
เสริมอาหารจากระบบขายตรงที่อาศัยระบบการตลาดหลายชั้นในจังหวัดเชียงใหม   โดยมุงเนน
การศึกษาไปที่ 3 ประเด็นหลักคือ ประเด็นแรกเปนขอมูลทั่วไปของผูซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร  
ประเด็นที่สอง พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร และประเด็นที่สามเปนปจจัยที่กระทบ
ตอความตองการเสนอซื้อที่มีตอผลิตภัณฑเสริมอาหารจากระบบขายตรงที่อาศัยระบบการตลาด
หลายชั้นในจังหวัดเชียงใหม  โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ จากผูที่ซ้ือผลิตภัณฑเสริม
อาหารจากบริษัทขายตรงที่อาศัยระบบการตลาดหลายชั้น จํานวนทั้งส้ิน 300 คน จาก 19 บริษัท 
ในชวงเดือนมีนาคม – พฤษภาคม 2547 แลวนําขอมูลมาวิเคราะหดวยสถิติเชิงพรรณนาและ วิธี
กําลังสองนอยที่สุด โดยผลการศึกษาที่ไดสามารถสรุปออกมาเปนประเด็นตางๆได 3 ประเด็น 
ดังนี้คือ  
 ประเด็นแรก  ขอมูลทั่วไปของผูซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร  จากการสํารวจจํานวนผูซ้ือ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารทั้งหมด 300 คนพบวา ผูซ้ือสวนมากเปนเพศหญิงรอยละ 58 เพศชายรอยละ 
42 โดยผูซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารรอยละ 68 เปนโสด ชวงอายุของผูซ้ือสวนมากอยูในวัยระหวาง 
21-30 ป รอยละ 56.33 เมื่อพิจารณาถึงระดับการศึกษาของผูซ้ือ  ผูซ้ือโดยมากมีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีคิดเปนรอยละ 72.7 สําหรับอาชีพของผูซ้ือ สวนใหญผูซ้ือมีอาชีพรับราชการรอยละ 
21.33  ผูซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารสวนมาก มีระดับรายไดอยูในชวงมากกวา 5,000 บาทขึ้นไปถึง 
10,000 บาทตอเดือน รอยละ 24.33 และมีภาระคาใชจายประจําตอเดือนตั้งแตมากกวา 10,000 บาท
ขึ้นไปถึง 20,000 บาท รอยละ 35.67 รองลงมาคือคาใชจายตั้งแตมากกวา 5,000 บาทขึ้นไปถึง 
10,000 บาทตอเดือน  คิดเปนรอยละ 35.00 ปจจัยที่สําคัญอีกอยางหนึ่งก็คือ ผูซ้ือผลิตภัณฑเสริม
อาหารที่อาศัยอยูกับครอบครัว  จะซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสูงเปนอันดับหนึ่งถึงรอยละ 62  และ
เปนลักษณะกลุมบุคคลที่อาศัยอยูนอกเมือง มีบานสวนตัว นอกจากนี้สภาพรางกายของผูซ้ือไมได
อยูในภาวะเจ็บปวย ซ่ึงตองการบํารุงสุขภาพ มีจํานวนถึงรอยละ 95.66 เปนผูที่ไมมีโรคประจําตัว 
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รอยละ 81.30 และในการศึกษาครั้งนี้ ไดเก็บขอมูลจากผูซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารสวนใหญ จาก
บริษัทแอมเวยรอยละ 44.1 
 ประเด็นที่สอง  ในการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารนั้น  ผลิตภัณฑ
เสริมอาหารที่ผูบริโภคนิยมซ้ือมากที่สุด สวนใหญเปนผลิตภัณฑเสริมอาหารประเภทบํารุงสุขภาพ
รอยละ 54.12  รองลงมาคือ ผลิตภัณฑเสริมอาหารประเภทหวังผลเฉพาะทาง รอยละ 40.39 และ
ประเภทควบคุมหรือลดน้ําหนักรอยละ 5.49 โดยผลิตภัณฑเสริมอาหารสวนใหญมีราคาอยูในชวง
มากกวา 500 บาทถึง 1,000 บาท คิดเปนรอยละ 32.80 รองลงมาคือราคาชวงมากกวา 1,000 บาทถึง 
1,500 บาท คิดเปนรอยละ 26.66  จากการสํารวจพบวา ราคาผลิตภัณฑเสริมอาหารที่สูงที่สุดคือ 
3,160 บาท ราคาต่ําสุดคือ 220 บาท และมูลคาของราคาผลิตภัณฑเสริมอาหารเฉลี่ยคือ 1,244 บาท 
นอกจากนี้  จากการสํารวจพบวา ผูบริโภคจะใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารไมเกิน 1,000 
บาทตอเดือน คิดเปนรอยละ 34.33  โดยจากการสํารวจยังพบอีกวา คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑ
เสริมอาหารสูงสุดคือ 8,000 บาทตอเดือน ต่ําสุดคือ 280 บาทตอเดือน และมูลคาในการซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารเฉลี่ยทั้งหมดคือ 2,111.97 บาทตอเดือน  สําหรับผูซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร 
สวนมากจะซื้อยี่หอเดิมเปนประจํา มีถึงรอยละ 82 โดยเปนผูที่บริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารเปน
ประจํารอยละ 66.67 รองลงมาคือ จะบริโภคเมื่อรูสึกออนเพลียรอยละ 18.33 และจะบริโภคในชวง
ที่รับประทานอาหารไมครบคุณคา  5 หมู อยูรอยละ 18.00  สําหรับวิธีการที่จะสงเสริมการขายที่
นาสนใจมากที่สุดคือ การลดราคาสินคา คิดเปนรอยละ 83.7 สวนสิ่งที่ตองการใหแลกหรือแถมมาก
ที่สุด จะเปนผลิตภัณฑเสริมอาหารอยางเดียวกับที่ซ้ือ คิดเปนรอยละ 48.7 นอกจากนี้พบวา ผลจาก
การบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารไดผลดีขึ้นหรือเปนที่นาพอใจ คิดเปนรอยละ 70.7 โดยบุคคลที่คิด
วาจะบริโภคตอไปแนนอนมีถึงรอยละ 73.3  ผูบริโภคสวนใหญเห็นวาราคาผลิตภัณฑเสริมอาหาร
เปนราคาที่เหมาะสมแลวรอยละ 62.7  บุคคลที่มีสวนในการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร
คือตัวผูซ้ือเองรอยละ 72 รองลงมาคือ เพื่อน รอยละ 43.3 และครอบครัว รอยละ 32 ผูซ้ือเคยไดรับ
ส่ือการประชาสัมพันธผลิตภัณฑเสริมอาหารรอยละ 59.7 โดยไดรับจากนิตยสาร วารสารหรือ
หนังสือ คิดเปนรอยละ 34.7 ไดรับจากโทรทัศน คิดเปนรอยละ 32.3 และผูซื้อสวนใหญไมเคย
เปรียบเทียบราคาสินคา รอยละ 62 เนื่องจากผู ซ้ือมีความไวใจหรือมั่นใจในผลิตภัณฑหรือ
บริษัทผูผลิตอยูแลว รอยละ 46.7  นอกจากนี้ผูซ้ือจะชําระเงินสดทันทีหลังจากไดรับสินคามากถึง 
รอยละ 92.3 รองลงมาคือการโอนเงินผานทางธนาคาร รอยละ 3.7 ในสวนของภาวะเศรษฐกิจที่มีผล
ตอกําลังซื้อนั้นคิดเปนรอยละ 57  
 ประเด็นที่สาม  ปจจัยที่กระทบตอความตองการเสนอซื้อที่มีตอผลิตภัณฑเสริมอาหารจาก
ระบบขายตรงที่อาศัยระบบการตลาดหลายชั้นในจังหวัดเชียงใหมนั้นพบวา  ปจจัยที่กระทบตอ
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ความตองการเสนอซื้อที่มีตอผลิตภัณฑเสริมอาหารจากระบบขายตรงที่อาศัยระบบการตลาดหลาย
ชั้น มีดังตอไปนี้คือ ราคาซึ่งมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.2626917830 ที่ระดับนัยสําคัญ 0.0000 โดยถา
ราคาผลิตภัณฑเสริมอาหารเพิ่มขึ้น 1 บาท จะทําใหมูลคาการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารเพิ่มขึ้น 
0.2626917830 บาท/เดือน   การเปรียบเทียบราคาที่จําหนายตามรานคาทั่วไปกับที่จําหนายโดยวิธี
ขายตรงซึ่งมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ -774.9438326 ที่ระดับนัยสําคัญ 0.0000 โดยถาผูซ้ือมีการ
เปรียบเทียบราคากอน จะทําใหมูลคาการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารมีคานอยกวากรณีที่ไมเคย
เปรียบเทียบราคา 774.9438326 บาทตอเดือน  นอกจากปจจัยดังกลาวแลวยังมีปจจัยดานรายไดซ่ึงมี
คาสัมประสิทธิ์เทากับ .01318524416 ที่ระดับนัยสําคัญ 0.0005 โดยถารายไดตอเดือนของผูซ้ือ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารเพิ่มขึ้น 1 บาท จะทําใหมูลคาการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารเพิ่มขึ้น 
.01318524416 บาท/เดือน  ปจจัยดานเพศมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 319.0472036 ที่ระดับนัยสําคัญ 
0.0489 โดยถาผูซ้ือเปนเพศหญิง มูลคาการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจะมากกวากรณีที่ผูซ้ือเปนเพศ
ชาย 319.0472036 บาทตอเดือน  ลักษณะการอยูอาศัยกับครอบครัวของผูซ้ือมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ
406.0332160 ที่ระดับนัยสําคัญ 0.0270 โดยถาผูซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารอาศัยอยูกับครอบครัวจะมี
ผลทําใหมูลคาการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารมีคามากกวากรณีที่ผูซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารไมได
อาศัยอยูกับครอบครัว 406.0332160 บาทตอเดือน สําหรับปจจัยดานภาวะสุขภาพในปจจุบันของ
ผูบริโภคซึ่งมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 743.5832844 ที่ระดับนัยสําคัญ 0.0000 โดยถาภาวะสุขภาพของ
ผูซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารในปจจุบันเปนปรกติ จะมีผลทําใหมูลคาการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารมี
คามากกวากรณีที่ภาวะสุขภาพของผูซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารไมปรกติอยู743.5832844  บาทตอ
เดือน  ปจจัยดานวิธีการชําระเงินมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ -1090.447579 ที่ระดับนัยสําคัญ 0.0000 
โดยถาผูซ้ือชําระคาซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารดวยเงินสดทันทีที่ซ้ือสินคา จะทําใหมูลคาการซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารมีคานอยกวากรณีที่ไมไดชําระดวยเงินสดแบบทันทีอยู 1090.447579 บาทตอ
เดือน และปจจัยสุดทายคือการยอมรับในชื่อเสียงของผลิตภัณฑหรือบริษัทผูผลิตมีคาสัมประสิทธิ์
เทากับ 377.7698011 ที่ระดับนัยสําคัญ 0.0385 โดยถาผูซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารมีการยอมรับใน
ช่ือเสียงของผลิตภัณฑหรือบริษัทผูผลิต จะทําใหมูลคาการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารมีคามากกวา
กรณีที่ผูซ้ือไมมีการยอมรับในชื่อเสียงของผลิตภัณฑหรือบริษัทผูผลิต 377.7698011 บาทตอเดือน 
 
5.2 ขอเสนอแนะเชิงนโยบาย 

 สําหรับขอเสนอแนะเชิงนโยบายของการศึกษาในครั้งนี้ แบงเปน 3 ประเด็นคือ ประเด็น
แรก เปนขอเสนอแนะเกี่ยวกับการทําการตลาด โดยเนนในกลุมผูบริโภคเพศหญิงที่ทํางานประจํา  
สวนประเด็นที่สอง เปนขอเสนอแนะเกี่ยวกับการทําการตลาดในผลิตภัณฑเสริมอาหารประเภท
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บํารุงสุขภาพ  และประเด็นที่สามนั้น เปนขอเสนอแนะเกี่ยวกับ วิธีการในการสงเสริมการขายที่ควร
ใชวิธีการลดราคาสินคา มากกวาวิธีอ่ืนๆ ซ่ึงรายละเอียดของขอเสนอแนะ มีดังตอไปนี้ 

 
ประเด็นแรก  ผูผลิตและตัวแทนจําหนายควรใหความสําคัญตอการทําการตลาด โดยเนนใน

กลุมผูบริโภคเพศหญิงที่ทํางานประจํา เนื่องจากกลุมบุคคลเพศหญิงที่ทํางานประจํา จะมีความ
สนใจและรูจักดูแลเอาใจใสกับสุขภาพของตนเอง ใหมีสุขภาพที่ดี มักจะมีความรักสวยรักงาม มี
ความสนใจดูแลเกี่ยวกับผิวพรรณ ตลอดจนรูปรางทรวดทรงใหไดสัดสวน โดยผูบริโภคเพศหญิงนี้ 
นอกจากจะดูแลสุขภาพของตัวเองแลว ยังมักจะดูแลเอาใจใส และบํารุงสุขภาพของบุคคลใน
ครอบครัวของตนเองดวย  และโดยมากแลว ผูหญิงยุคปจจุบันสวนใหญ มักจะทํางานประจํา
มากกวาเปนแมบานเหมือนในอดีตที่ผานมา อาจเปนสาเหตุทําใหผูหญิงในปจจุบันนี้ ไมคอยมีเวลา
สําหรับการประกอบอาหารใหครบคุณคาตามความตองการ 

ประเด็นที่สอง  เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญยังอยูในวัยทํางานและมีสุขภาพที่ดีอยูแลว 
ผูผลิตหรือตัวแทนจําหนาย จึงควรเนนการทําการตลาดในผลิตภัณฑเสริมอาหารประเภทบํารุง
สุขภาพ เพื่อใหสอดคลองกับกลุมคนที่ใสใจสุขภาพเหลานี้ 

ประเด็นที่สาม  ในการสงเสริมการขายผลิตภัณฑเสริมอาหารนั้น ผูประกอบการควรใช
วธีิการลดราคาสินคา มากกวาการแถม  การแลกซื้อ  และการชิงโชคจับรางวัล  เพื่อเปนการสงเสริม
ใหมียอดจําหนายเพิ่มขึ้น เนื่องมาจาก ผูซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารสวนมาก มีความตองการสินคา
ชนิดเดิมอยูแลว และมักจะรับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหารเปนประจํา  หากมีการลดราคาสินคา
ลง นาจะทําใหผูบริโภค มีความตองการซื้อสินคาชนิดนั้น ในปริมาณที่เพิ่มมากขึ้น 
 
5.3 ขอจํากัดในการศึกษา 
 ในการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่กระทบตอความตองการเสนอซื้อท่ีมีตอผลิตภัณฑเสริมอาหาร 
จากระบบขายตรงที่อาศัยระบบการตลาดหลายชั้นในจังหวัดเชียงใหมนั้น มีขอจํากัดในการศึกษาอยู 
2 ประการ ซ่ึงรายละเอียดของขอจํากัดดังกลาว มีดังตอไปนี้ 

ประการแรก  ปจจุบัน ประเภทของผลิตภัณฑเสริมอาหารมีคอนขางหลากหลาย แตกตาง
กันไปตามสรรพคุณ  แหลงที่มาของสารอาหาร  รูปแบบการบรรจุ  ฯลฯ  ทําใหผลการศึกษาที่ไดใน
ครั้งนี้อาจกวางเกินไป ดังนั้น จึงควรศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร โดยเนน
ศึกษาเฉพาะในกลุมผลิตภัณฑที่มีคุณสมบัติใกลเคียงกัน เพื่อใหไดผลการศึกษาที่ชัดเจนยิ่งขึ้น อัน
จะนําไปสูการพัฒนาตลาดผลิตภัณฑเสริมอาหารที่เฉพาะเจาะจงในแตละประเภทตอไป 
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ประการที่สอง  ในการศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาไดเก็บขอมูลของผูซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารจาก
แตละบริษัทในสัดสวนที่ไมเทากัน อันเนื่องมาจาก การเก็บขอมูลในครั้งนี้ใชวิธีสุมตัวอยางแบบ
บังเอิญทําใหไดกลุมตัวอยางที่จํากัดซึ่งมีผลตอผลิตภัณฑเสริมอาหารของบริษัทแอมเวยมากเกินไป 
เพราะฉะนั้น อาจมีผลกระทบตอผลการศึกษาในครั้งนี ้
 
5.4 ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 
 สําหรับขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไปนั้น จากการที่ผูศึกษาไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่
กระทบตอความตองการเสนอซื้อที่มีตอผลิตภัณฑเสริมอาหาร จากระบบขายตรงที่อาศัยระบบ
การตลาดหลายชั้นในจังหวัดเชียงใหม คอนขางที่จะกวางเกินไป จึงอยากจะเสนอแนะใหผูที่จะ
ศึกษาในครั้งตอๆไปไดศึกษาในหัวขอที่เฉพาะเจาะจงไมวาจะเปนกลุมของผลิตภัณฑ หรือกลุมของ
ผูศึกษา  จึงอยากจะเสนอแนะดังตอไปนี้ 
 

1.ในการศึกษาครั้งตอไป ถาจะศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่กระทบตอความตองการเสนอซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหาร  ควรจะศึกษาเฉพาะเจาะจงเปนกลุมแตละวัย  เชนวัย อายุ 21-30ป  หรือวัย
ผูสูงอายุตั้งแต 50ป ขึ้นไป 

2. สําหรับผลิตภัณฑเสริมอาหารนั้น  ผูศึกษาอยากแนะใหศึกษา ผลิตภัณฑเสริมอาหาร ที่
ลักษณะอยางเดียวกัน  เชน ชนิดเปนเม็ด  ชนิดเปนน้ํา  ชนิดเปนผง  ลักษณะอยางใดอยางหนึ่งเพื่อ
เปรียบเทียบราคา 
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