
ง 

 

 
ช่ือเร่ืองการค้นคว้าแบบอสิระ ส่วนประสมการตลาดคา้ปลีกท่ีมีความส าคญัต่อผูบ้ริโภค
   ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือสินคา้เพื่อสุขภาพและ
   ความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะอยา่ง 
 
ผู้เขียน   นางสาวชมพนุูท วสิฤตไพศาล 
 
ปริญญา   บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (การตลาด) 
 
อาจารย์ทีป่รึกษาการค้นคว้าแบบอสิระ อาจารย ์ดร. นฤมล กิมภากรณ์   

 
บทคดัย่อ 

 
การคน้ควา้แบบอิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดคา้ปลีกท่ีมี

ความส าคญัต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือสินคา้เพื่อสุขภาพและความงามจากร้าน
ขายสินคา้เฉพาะอยา่งโดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูท่ี้ซ้ือหรือเคยซ้ือสินคา้เพื่อสุขภาพและความงาม
ในร้านขายสินคา้เฉพาะอย่างในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ จ  านวน 400 ตวัอย่างโดยใช้สถิติค่าความถ่ี  
ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 26 - 35 
ปี สถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี โดยประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ห้างร้าน
ซ่ึงมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 15,000 บาท ส่วนด้านพฤติกรรมของผูบ้ริโภค พบว่า ส่วนใหญ่ 
ซ้ือสินคา้คร้ังล่าสุดเม่ือหน่ึงสัปดาห์ท่ีผ่านมา โดยซ้ือสินคา้จากร้านวตัสัน ส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหน้า ตาและปาก ช่วงเวลาในการซ้ือ คือ 17.01 - 19.00 น. ความถ่ีในการซ้ือ 1 คร้ังต่อเดือน 
มีค่าใช้จ่ายเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 301 – 600 บาทซ่ึงวตัถุประสงค์ในการซ้ืออนัดบัท่ี 1 คือ ซ้ือเพื่อ 
ไวใ้ช้เองในชีวิตประจ าวนั บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ คือ ตนเอง และส่ือหรือแหล่งขอ้มูลท่ีมี 
อิทธิพลต่อการซ้ือ คือ ส่ือออนไลน์/อินเตอร์เน็ต  

ภาพรวมส่วนประสมการตลาดคา้ปลีกทั้ง 6 ดา้นท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้เพื่อสุขภาพ
และความงามจากร้านขายสินคา้เฉพาะอย่างโดยมีค่าเฉล่ียทุกด้านอยู่ในระดบัมาก มีรายละเอียด 
ดงัน้ี  



จ 

 

ด้านท าเลท่ีตั้ ง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ได้แก่ มีท่ีจอดรถเพียงพอ อยู่ใน 
ดิสเคานต์สโตร์ ช็อปป้ิงเซ็นเตอร์ อยู่ใกลส้ถานศึกษา ตลาดหรือแหล่งชุมชน มีหลายสาขา และมี 
ท่ีจอดรถอยูใ่นร่ม  

ดา้นราคา โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ราคาถูก
กว่าร้านคา้ท่ีขายสินคา้ประเภทเดียวกนั ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ ราคาเป็นมาตรฐานเท่ากนัทุก
สาขา และมีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก  
 ด้านผลิตภัณฑ์ โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ได้แก่ สินค้ามีความปลอดภัยได้
มาตรฐาน มีฉลากบอกรายละเอียดชัดเจน มีส่วนผสมจากธรรมชาติ ความหลากหลายของชนิด
สินคา้ แบรนด์ของสินคา้มีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกั ความหลากหลายของแบรนด์ มีขนาดของสินคา้
ให้เลือกหลากหลาย มีสูตรให้เลือกหลากหลาย มีบรรจุภณัฑ์ให้เลือกหลายแบบ มีสีให้เลือกตาม
ความตอ้งการ และมีกล่ินใหเ้ลือกหลากหลายในแต่ละผลิตภณัฑ ์  
 ดา้นการออกแบบร้านและจดัวางสินคา้ โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ สินคา้
สะอาดไม่มีฝุ่ นเกาะ ความสะอาดทั้งภายในและนอก ร้านมีความน่าเช่ือถือมีมาตรฐานเดียวกนัทุก
สาขา ความถูกตอ้งของป้ายราคา มีป้ายรายการสินคา้ ป้ายราคา ป้ายโฆษณาสินคา้ท่ีมองเห็นชดัเจน 
เขา้ใจง่าย มีพื้นท่ีเพียงพอระหว่างเลือกซ้ือ สินคา้ทดลองมีสภาพสมบูรณ์ การจดัเรียงสินคา้เป็น
หมวดหมู่หรือโซน มีแสงสว่างภายในร้านเพียงพอ ระดบัอุณหภูมิภายในร้านคา้เหมาะสมและจดั
วางสินคา้สะดุดตา 

ดา้นการส่ือสารทางการตลาด โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ สินคา้ราคาพิเศษ
ส าหรับสมาชิก ซ้ือ 2 ช้ินในราคาท่ีถูกกว่า ลดราคาช่วงเทศกาลส าคญั ซ้ือครบตามก าหนดแลกรับ
ของก านลัหรือของแถม ซ้ือช้ินท่ี 2 ลด 50 เปอร์เซ็นต ์มีสินคา้ทดลองก่อนการตดัสินใจซ้ือ ซ้ือช้ินท่ี 
2 ในราคา 1 บาท ซ้ือครบตามก าหนดมีสิทธ์ิจบัคูปองส่วนลดหรือช้อปฟรีในคร้ังต่อไป คะแนน
สะสมสามารถใชแ้ทนเป็นเงินสดได้ มีการแนะน าสินคา้โดยพนกังานหรือผูเ้ช่ียวชาญ การส่งเสริม
การขายร่วมกบัพนัธมิตร และอภิสิทธ์ิในวนัเกิด  

ดา้นการบริการลูกคา้ โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ พนกังานมีมนุษยสัมพนัธ์
ท่ีดีต่อลูกคา้ พนกังานมีความรู้และความเขา้ใจเก่ียวกบัสินคา้ พนกังานบริการรวดเร็ว พนกังานแต่ง
กายสะอาดเรียบร้อย มีช่องช าระเงินท่ีเพียงพอ พนกังานมีเพียงพอให้บริการ มีตะกร้าหรือรถเข็น  
มีเภสัชกรหรือผูเ้ช่ียวชาญคอยให้ค  าแนะน า สามารถช าระเงินดว้ยบตัรเครดิตและมีมุมพิเศษเพื่อการ
ตรวจสภาพผวิหรือการท าทรีทเมนท ์
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ABSTRACT 

 
The independent study aimed to investigate the retail marketing mix that had the 

importance for consumers in Amphoe Mueang Chiang Mai towards purchasing health and beauty 
products from specialty stores. The sample consisted of 400 consumers in Amphoe Mueang 
Chiang Mai, who have purchased or used health and beauty’s products from specialty stores. The 
sampling method was quota sampling in order to spread questionnaires to the study group. Single 
brand specialty stores, multiple brand specialty stores, on weekday and on weekend purchasing 
were investigated separately by sample of 100. The statistical techniques used were frequency, 
percentage and average. The results of the study were summarized as follows: 

The majority of respondents were female at the ages of 25 - 35. They were single 
and working as private employees. Moreover, they had an educational level of bachelor degree 
 an average income not exceeding 15,000 Baht per month. In terms of consumer behavior, the 
respondents brought products since the previous week and purchased mostly from Watson. Their 
purchased products were face, eye and mouth care products, purchased products between 17.00 
pm. - 19.00 pm. as well as bought once per month. Furthermore, the average purchase value was 
between 301 - 600 Baht. The first purchasing purpose was for private use in daily life. A personal 
motivation had approximately the biggest influence on health and beauty product purchasing. In 
addition, the most media channel influenced on the sample was online media and internet. 
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In general, the consumers considered the overall six retail marketing mix as highly 
influencing and those sub factors can be summarized as follows: 

In terms of store location, the top sub - factors were: good parking possibilities, 
location in discount stores or shopping centers, proximity to educational places/ markets/ 
communities, many store branches and in-door parking. 

In terms of price, the top sub - factors were: good value for money, cheaper price 
than the same type of store, proper price with quantity, standard price in each branch and various 
price levels. 

In terms of merchandise assortments, the top sub - factors were: reliable product & 
certification from trust sectors, clarification of label, natural component containing, variety of 
product types, famous and well-known product brands, variety of brands, variety of size, variety 
of types, variety of color and variety of scent. 

In terms of store design and display, the top sub - factors were: cleanliness,  
tidiness in- and outside the retailer, reliability of the retailer, standardized performance in every 
branch, accuracy of price tags, oblivious (easy to understand) product-, price- and advertising 
tags, enough space for walking, ready to use testers, well organized product placement, proper 
interior lighting, suitable temperature as well as prominent product placement. 

In terms of communication mix, the top sub - factors were: special price for 
members, buy 2 get a cheaper offer, seasonal promotions, getting premium products in case of 
high value purchasing, buy 2 get 50 percent discount, available tester before buying decision, 
second buy only 1 Baht, discount coupon/ free shopping in case of as condition buying, point 
redemption for cash, advice by expert, sale promotion with partners as well as privileges for 
birthday. 

In terms of customer service, the top sub - factors were: customer – friendly  
manner of sales person, product knowledge of the sale person, swift service e.g. in payment,  
neat-appearance of the employee, sufficient employee, sufficient cashier counter for payment, 
sufficient shopping carts, expert/ pharmacist in store, payment by credit card as well as special 
zone for skin checking/treatment zone. 

 


