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บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา  อภปิรายผล  ข้อค้นพบ  และข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาเร่ือง “ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อนกัศึกษาระดบัปริญญาตรีในจงัหวดัเชียงใหม่
ในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงาม” เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดย
มีวตัถุประสงคใ์นการศึกษา คือ เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อนักศึกษาระดบัปริญญาตรี
ในจงัหวดัเชียงใหม่ในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงามซ่ึงเลือกใชแ้นวคิดหลกัในการสร้าง
กรอบแนวคิดส าหรับการศึกษาในคร้ังน้ี คือ แนวคิดส่วนประสมการตลาด 
 กลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือนกัศึกษาระดบัปริญญาตรีในจงัหวดัเชียงใหม่ที่เคยซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อความงาม โดยจะใช้วิธีการสุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น 
(Non Probability Sampling) โดยใช้เทคนิคการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก (Convenience 
Sampling) โดยจะเลือกกลุ่มตวัอยา่งจ านวนทั้งส้ิน 400 คน 
 เคร่ืองมือที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถามที่ใหก้ลุ่มตวัอยา่งกรอกค าตอบดว้ย
ตนเอง ซ่ึงค  าถามมีทั้งปลายปิด (Close-Ended Question) และค าถามปลายเปิด (Open-Ended Question) 
โดยเก็บขอ้มูลในระหวา่งเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2558 – เดือนมีนาคม พ.ศ. 2559 
 ส่วนการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้บ่งการประเมินผลออกเป็น 2 ส่วน ประกอบไปดว้ย ส่วนที่ 1 ใช้
การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบดว้ยความถ่ี (Frequency) 
และร้อยละ (Percentage) และส่วนที่ 2 ใช้การวิเคราะห์โดยท าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง
ค่าเฉล่ียสองกลุ่ม (Independent-Sample t-test) เพื่อทดสอบความแตกต่างของส่วนประสมการตลาด 
จ าแนกตามเพศ การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way ANOVA) เพื่อทดสอบความ
แตกต่างของส่วนประสมการตลาด จ าแนกตาม ชั้ นปีรายได้เฉล่ียต่อเดือนค่าใช้จ่ายในการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพือ่ความงามต่อคร้ัง ซ่ึงสามารถวเิคราะห์และสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 
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สรุปผลการศึกษา 
 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 ผลการศึกษา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 65.25 ก าลัง
ศึกษาชั้นปีที่ 4 คิดเป็นร้อยละ 27.00 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากกวา่ 12,500 บาท คิดเป็นร้อยละ 23.25
และมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อความงามน้อยกว่าเดือนละ 1 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 
51.00 โดยมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพือ่ความงามเฉล่ียต่อคร้ัง101-500 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 31.00 นอกจากน้ีแลว้ยงัตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงามโดยตดัสินใจเอง คิด
เป็นร้อยละ 71.50 โดยตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงามคือ คุณประโยชน์ที่ไดรั้บ คิด
เป็นร้อยละ 79.50 และซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงามจากร้านขายยาเครือข่าย (ร้านบูท้ส์, วตั
สนั) คิดเป็นร้อยละ 46.50  
 
 ส่วนที่ 2 ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อนักศึกษาระดับปริญญาตรีในจังหวัดเชียงใหม่ในการ
ซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อความงาม 
 
 ผลการศึกษา พบว่า ส่วนประสมการตลาดมีผลต่อนักศึกษาระดับปริญญาตรีในจังหวดั
เชียงใหม่ในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพือ่ความงามอยูใ่นระดบัมีผลมากทุกดา้นโดยส่วนประสม
การตลาดที่มีผลต่อนกัศึกษาระดบัปริญญาตรีในจงัหวดัเชียงใหม่ในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อ
ความงามมีค่าเฉล่ียความมีผลต่อการเลือกซ้ือเรียงล าดับจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์
(ค่าเฉล่ีย 4.13) ด้านราคา (ค่าเฉล่ีย 4.07) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 3.97) และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉล่ีย 3.94) ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 5.1 ส่วนประสมการตลาดมีผลต่อนักศึกษาระดับปริญญาตรีในจังหวัดเชียงใหม่ในการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อความงาม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลี่ย แปลผล ล าดับ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.13 มาก 1 
ดา้นราคา 4.07 มาก 2 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  3.97 มาก 3 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด  3.94 มาก 4 
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ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13) พบว่า ประเด็นที่มีผลมากที่สุด 3 ล าดบัแรก คือคุณภาพ
ของผลิตภณัฑ์ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.59) รองลงมา คือ ความน่าเช่ือถือ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.49) และมีการ
รับรองถึงสรรพคุณจากองคก์ารที่เช่ือถือได ้(ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.42) 
 ด้านราคา (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.07) พบว่า ประเด็นที่ มีผลมากที่ สุด 3 ล าดับแรก คือ ราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.49) และราคาเหมาะสมกบัปริมาณ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35) และ
มีการแสดงราคาสินคา้ชดัเจน 4.13) 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.97) พบว่า ประเด็นที่มีผลมากที่สุด 3 ล าดับ
แรก คือสถานที่จดัจ  าหน่ายมีความน่าเช่ือถือ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39) และสามารถหาซ้ือสินคา้ไดส้ะดวก 
(ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34) และสามารถสัง่ซ้ือทางอินเตอร์เน็ต (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81) 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94) พบวา่ ประเด็นที่มีผลมากที่สุด 3 ล าดบัแรก 
คือพนกังานใหค้  าแนะน ามีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์(ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17) มีเอกสารใหค้วามรู้เก่ียวกบั
การบริโภค (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13) และมีความหลากหลายของโปรโมชัน่ (ลด แลก แจก แถม) (ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.12) 
 
ตารางที่ 5.2 ส่วนประสมการตลาดมีผลต่อนักศึกษาระดับปริญญาตรีในจังหวัดเชียงใหม่ในการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อความงาม จ าแนกตามปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่ยความมีผลต่อการเลือกซ้ือสูงสุด 
10 ล าดับแรก 

ปัจจัยย่อย ปัจจัยหลัก ค่าเฉลี่ย แปลผล 

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.59 มากที่สุด 
ความน่าเช่ือถือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.49 มากที่สุด 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ดา้นราคา 4.49 มากที่สุด 
มีการรับรองถึงสรรพคุณจากองคก์ารที่
เช่ือถือได ้

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.42 มากที่สุด 

สถานที่จดัจ  าหน่ายมีความน่าเช่ือถือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.39 มากที่สุด 
ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ ดา้นราคา 4.35 มากที่สุด 
สามารถหาซ้ือสินคา้ไดส้ะดวก ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.34 มากที่สุด 
มีการแสดงรายละเอียดส่วนผสมชดัเจน ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.24 มากที่สุด 
พนกังานใหค้  าแนะน ามีความรู้เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.17 มาก 

มีเอกสารใหค้วามรู้เก่ียวกบัการบริโภค ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.13 มาก 
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ส่วนที่ 3 การศึกษาความแตกต่างระหว่างระดับการมีผลของส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อ
นักศึกษาระดับปริญญาตรีในจังหวัดเชียงใหม่ในการซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อความงาม จ าแนก
ตาม เพศ ช้ันปี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อความงามต่อ
คร้ัง 
 
ตารางที่ 5.3 ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อความงามจ าแนกตาม
เพศ ช้ันปี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อความงามต่อคร้ัง 

ส่วนประสมการตลาด เพศ ช้ันปี 
รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน 

ค่าใช้จ่ายในการ
ซ้ือผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารเพือ่
ความงามต่อคร้ัง 

ด้านผลิตภัณฑ์ แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 
1. คุณภาพของ
ผลิตภณัฑ ์

ไม่แตกต่าง 
แตกต่าง 
ปี 2>ปี 3 

ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

2. มีการรับรองถึง
สรรพคุณจากองคก์าร
ที่เช่ือถือได ้

แตกต่าง 
หญิง >ชาย 

แตกต่าง 
ปี 4>ปี 3 

ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

3. ช่ือเสียงตรายีห่อ้ แตกต่าง 
หญิง >ชาย 

ไม่ 
แตกตาง 

ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

4. บรรจุภณัฑส์วยงาม แตกต่าง 
หญิง >ชาย 

ไม่ 
แตกตาง 

ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

5. มีการแสดง
รายละเอียดส่วนผสม
ชดัเจน 

แตกต่าง 
หญิง >ชาย 

ไม่ 
แตกตาง 

ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

6. มีใหเ้ลือกหลาย
ขนาด 

แตกต่าง 
หญิง >ชาย 

ไม่ 
แตกตาง 

ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

7. ความน่าเช่ือถือ แตกต่าง 
หญิง >ชาย 

ไม่ 
แตกตาง 

ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 
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ตารางที่ 5.3 ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อความงามจ าแนกตาม
เพศ ช้ันปี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อความงามต่อคร้ัง
(ต่อ) 

ส่วนประสมการตลาด เพศ ช้ันปี 
รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน 

ค่าใช้จ่ายในการ
ซ้ือผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารเพือ่
ความงามต่อคร้ัง 

8. ง่ายต่อการบริโภค แตกต่าง 
หญิง >ชาย 

แตกต่าง 
ปี 4>ปี 2 

ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

9. สะดวกต่อการ
พกพา 

แตกต่าง 
หญิง >ชาย 

ไม่ 
แตกต่าง 

แตกต่าง 
มากกวา่ 10,000 
> 5,001-10,000 

ไม่แตกต่าง 

ด้านราคา แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

1. ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ 

ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

2. ราคาเหมาะสมกบั
ปริมาณ 

ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

3. ราคาเหมาะสมเม่ือ
เทียบกบัคู่แข่ง 

แตกต่าง 
หญิง > ชาย 

ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

4. สามารถผอ่นช าระ
ค่าสินคา้ 

ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

5. มีการแสดงราคา
สินคา้ชดัเจน 

แตกต่าง 
หญิง > ชาย 

ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 
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ตารางที่ 5.3 ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อความงามจ าแนกตาม
เพศ ช้ันปี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อความงามต่อคร้ัง
(ต่อ) 

ส่วนประสมการตลาด เพศ ช้ันปี 
รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน 

ค่าใช้จ่ายในการ
ซ้ือผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารเพือ่
ความงามต่อคร้ัง 

ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

ไม่แตกต่าง แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

1. สามารถหาซ้ือ
สินคา้ไดส้ะดวก 

ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

2. สถานที่จดัจ  าหน่าย
มีความน่าเช่ือถือ 

แตกต่าง 
หญิง > ชาย 

ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

3. สถานที่จดัจ  าหน่าย
ใกลท้ี่พกัหรือ
มหาวทิยาลยั 

ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

4. สามารถสัง่ซ้ือทาง
อินเตอร์เน็ต ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

แตกต่าง 
10,000 >ไม่เกิน 

5,000 

แตกต่าง 
มากกวา่ 1,500 >
ไม่เกิน 500 

5. สามารถสัง่ซ้ือทาง
โทรศพัท ์

ไม่แตกต่าง 
แตกต่าง 
ปี 2 > ปี 1 

ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง 

1. มีเอกสารใหค้วามรู้
เก่ียวกบัการบริโภค แตกต่าง 

หญิง > ชาย 

แตกต่าง 
มากกว่า ปี 4 >ปี 2 
มากกว่า ปี 4 >ปี 3 
มากกว่า ปี 4 >ปี 4 

แตกต่าง 
มากกวา่ 10,000 
>ไม่เกิน 5,000  

แตกต่าง 
มากกวา่ 1,500> 

501 – 1,500 

2. มีการโฆษณาทาง
ส่ือต่างๆ 

แตกต่าง 
หญิง >ชาย 

ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 
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ตารางที่ 5.3 ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อความงามจ าแนกตาม
เพศ ช้ันปี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อความงามต่อคร้ัง
(ต่อ) 

ส่วนประสมการตลาด เพศ ช้ันปี 
รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน 

ค่าใช้จ่ายในการ
ซ้ือผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารเพือ่
ความงามต่อคร้ัง 

3. พนกังานให้
ค  าแนะน ามีความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ ไม่แตกต่าง 

แตกต่าง 
มากกวา่ ปี 4 >ปี 

3 

แตกต่าง 
มากกวา่ 10,000 
>ไม่เกิน 5,000 
และ 5,001-

10,000 

ไม่แตกต่าง 

4. มีการ
ประชาสมัพนัธข์อ้มูล 
ข่าวสาร อยา่งทัว่ถึง 

แตกต่าง 
หญิง >ชาย 

ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

5.มีความหลากหลาย
ของโปรโมชัน่ (ลด 
แลก แจก แถม) 

ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

6.มีผูมี้ช่ือเสียงเป็นพรี
เซนเตอร์ ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

แตกต่าง 
มากกวา่ 1,500>
ไม่เกิน 500 

7. มีการออกงาน
แสดงสินคา้ที่
เก่ียวขอ้ง ไม่แตกต่าง 

แตกต่าง 
มากกวา่ ปี 4 > 
 ปี 2 และ ปี 3  

แตกต่าง 
มากกวา่ 10,000 
>ไม่เกิน 5,000 
และ 5,001-

10,000 

แตกต่าง 
มากกวา่ 1,500 >
ไม่เกิน 500 และ

501 – 1,500 
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อภิปรายผลการศึกษา 
 
 การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อนกัศึกษาระดบัปริญญาตรีในจงัหวดัเชียงใหม่
ในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงาม โดยใชแ้นวคิดส่วนประสมการตลาด(Marketing Mix) 
เป็นการค้นหาหรือศึกษาเก่ียวกับตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้และใช้ร่วมกัน
ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดเพื่อที่จะไดส้ามารถ
วางกลยทุธ์ทางการตลาดให้มีความสอดคลอ้งและสามารถสนองต่อความพึงพอใจแก่ลูกคา้ไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล โดยมีประเด็นน่าสนใจในการน ามาอภิปรายผลการศึกษาดงัน้ี 
 
 ภาพรวมส่วนประสมการตลาดมีผลต่อนักศึกษาระดับปริญญาตรีในจังหวัดเชียงใหม่ในการ
ซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อความงาม 
 ผลการศึกษา พบวา่ มีผลอยูใ่นระดบัมากทุกดา้นโดยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อนกัศึกษา
ระดบัปริญญาตรีในจงัหวดัเชียงใหม่ในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพือ่ความงามมีค่าเฉล่ียความมีผล
ต่อการเลือกซ้ือเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(ค่าเฉล่ีย 4.13) ดา้นราคา (ค่าเฉล่ีย 
4.07) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 3.97) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉล่ีย 3.94) ซ่ึง
สอดคล้องกับผลการศึกษาของ พนัธ์ทิพย ์สิทธิปัญญา (2553) ที่ได้ศึกษา พฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประเภทวิตามินชนิดเม็ดของนกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 
และ จิตติมา สิงห์เวชสกุล (2555) ที่ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัที่ มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรไทย ในต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัล าพูน พบว่า ส่วนประสม
การตลาดที่มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากที่สุดคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลอยูร่ะดบัมากแต่มีความ
แตกต่างจากผลการศึกษาของ ศศิธร สุภวรรณ (2554) ที่ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมเพื่อความงาม (Beauty Drink) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครที่ไดค้น้พบว่า 
ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมเพื่อความงาม (Beauty Drink) 
มากที่สุด คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะกลุ่ม
ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษามีความแตกต่างกัน จึงท าให้กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญส่วนประสม
การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัเม่ือพจิารณาตามปัจจยัยอ่ย พบวา่ 
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 ด้านผลิตภัณฑ์ 
ผลการศึกษา พบว่า ภาพรวมส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อนักศึกษาระดับ

ปริญญาตรีในจงัหวดัเชียงใหม่ในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงามอยูใ่นระดบัมีผลมาก ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของพนัธ์ทิพย ์สิทธิปัญญา (2553) ที่ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประเภทวิตามินชนิดเม็ดของนกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 
และยงัสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ศศิธร สุภวรรณ (2554) ไดศ้ึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมเพือ่ความงาม (Beauty Drink) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร รวมทั้งยงั
สอดคล้องกับผลการศึกษาของ จิตติมา สิงห์เวชสกุล (2555) ที่ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อ
ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรไทย ในต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดั
ล าพนู 

เม่ือพิจารณาปัจจยัย่อยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดในด้านผลิตภัณฑ์ คือ คุณภาพของผลิตภณัฑ์ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของพนัธ์ทิพย ์สิทธิปัญญา (2553) ที่ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประเภทวิตามินชนิดเม็ดของนกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 
พบวา่ คุณภาพและประสิทธิภาพของผลิตภณัฑมี์อิทธิพลกบักลุ่มตวัอยา่งมากที่สุด แต่แตกต่างกบัผล
การศึกษาของ ศศิธร สุภวรรณ (2554) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองด่ืมเพื่อความงาม (Beauty Drink) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญัมากที่สุดในประเด็นของ รูปทรงบรรจุภณัฑข์องเคร่ืองด่ืมเพือ่ความงาม (Beauty Drink) มี
ส่วนช่วยใหคุ้ณมีความสะดวกในการบริโภค และยงัมีความแตกต่างกบัผลการศึกษาของ จิตติมา สิงห์
เวชสกุล (2555) ที่ไดศ้ึกษาเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
สมุนไพรไทย ในต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัล าพนู พบวา่ การมีเคร่ืองหมาย อย. รับรองคุณภาพ 
มีอิทธิพลกบักลุ่มตวัอยา่งมากที่สุด ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะวถีิในการด าเนินชีวติของกลุ่มตวัอยา่งมีความ
แตกต่างกนั 
 
 ด้านราคา  
 ผลการศึกษา พบว่า ส่วนประสมการตลาดด้านราคามีผลต่อนักศึกษาระดับปริญญาตรีใน
จงัหวดัเชียงใหม่ในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงามอยูใ่นระดบัมีผลมาก สอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของ พนัธ์ทิพย ์สิทธิปัญญา (2553) ได้ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารประเภทวิตามินชนิดเม็ดของนกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ และสอดคลอ้ง
ผลการศึกษาของ จิตติมา สิงห์เวชสกุล (2555) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในการเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรไทย ในต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัล าพนู ที่คน้พบว่า ปัจจยั
ดา้นราคา มีอิทธิพลอยู่ในระดับมาก แต่แตกต่างกบัผลการศึกษาของ ศศิธร สุภวรรณ (2554) ที่ได้
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ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมเพื่อความงาม (Beauty Drink) 
พบว่า ปัจจัยด้านราคา มีอิทธิพลอยู่ในระดับปานกลาง ทั้ งน้ีอาจเป็นเพราะส่วนใหญ่ราคาของ
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมเพือ่ความงาม (Beauty Drink) แต่ละยีห่อ้ จะมีราคาที่ใกลเ้คียงกนั 

เม่ือพิจารณาปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดในด้านราคา คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ซ่ึง
แตกต่างจากผลการศึกษาของ พนัธ์ทิพย ์สิทธิปัญญา (2553) ที่ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประเภทวิตามินชนิดเม็ดของนกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 
พบว่า ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัยีห่้ออ่ืนมีอิทธิพลต่อกลุ่มตวัอยา่งมากที่สุด รวมทั้งยงัมีความ
แตกต่างกบัผลการศึกษาของ ศศิธร สุภวรรณ (2554) ที่ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพื่อความงาม (Beauty Drink) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งให้ความส าคญัมากที่สุดในประเด็นของราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑ์เพื่อความงาม
ประเภทอ่ืน นอกจากน้ีแลว้ ยงัแตกต่างจากผลการศึกษาของ จิตติมา สิงห์เวชสกุล (2555) ที่ไดศ้ึกษา
เร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรไทย ในต าบลใน
เมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัล าพูน พบว่า ราคาสูงกว่าผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรไทยยีห่้ออ่ืนใน
ทอ้งตลาดแต่คุณภาพของผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัสูงมีอิทธิพลกบักลุ่มตวัอยา่งมากที่สุด อาจเป็นเพราะ
เงินถือไดว้า่เป็นส่ิงจ าเป็นพื้นฐานที่ส าคญัต่อการด ารงชีวิต ดงันั้นกลุ่มตวัอยา่งจึงจ าเป็นตอ้งค านึงถึง
ความคุม้ค่าของส่ิงของที่จะไดรั้บกบัมูลค่าของเงินที่ตอ้งสูญเสียไป 
 
 ด้านการจัดจ าหน่าย  
 ผลการศึกษา พบวา่ ส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายมีผลต่อนกัศึกษาระดบัปริญญา
ตรีในจงัหวดัเชียงใหม่ในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงามอยูใ่นระดบัมีผลมาก สอดคลอ้ง
กบัผลการศึกษาของ พนัธ์ทิพย ์สิทธิปัญญา (2553) ได้ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารประเภทวิตามินชนิดเม็ดของนักศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ และยงั
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ศศิธร สุภวรรณ (2554) ที่ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพื่อความงาม (Beauty Drink) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร รวมทั้งยงั
สอดคล้องกับผลการศึกษาของ จิตติมา สิงห์เวชสกุล (2555) ที่ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อ
ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรไทย ในต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดั
ล าพนู 
 เม่ือพจิารณาปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดในดา้นการจดัจ าหน่าย คือ สถานที่จดัจ  าหน่ายมีความ
น่าเช่ือถือมีผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพือ่ความงาม ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
ผลการศึกษาของ พนัธท์ิพย ์สิทธิปัญญา (2553) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารประเภทวิตามินชนิดเม็ดของนกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ พบว่า สถานที่
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จดัจ าหน่ายทนัสมัย กวา้งขวาง เช่ือถือได้ มีอิทธิพลต่อกลุ่มตวัอย่างมากที่สุด แต่แตกต่างจากกบัผล
การศึกษาของ ศศิธร สุภวรรณ (2554) ที่ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองด่ืมเพื่อความงาม (Beauty Drink) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญัมากที่สุดในประเด็นของสถานที่จดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพื่อความงาม (Beauty 
Drink) จ  าหน่ายอยา่งทัว่ถึงและหาซ้ือง่าย รวมทั้งยงัแตกต่างจากผลการศึกษาของ จิตติมา สิงห์เวชสกุล 
(2555) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรไทย 
ในต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัล าพูน พบว่า ช่วงเวลาเปิดปิด 10.00 – 22.00 น. มีอิทธิพลกบักลุ่ม
ตวัอยา่งมากที่สุด ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะการกระจายสินคา้ ความสะดวกในการหาซ้ือ และช่วงเวลาใน
การซ้ือมีความแตกต่างกนั 
 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ผลการศึกษา พบว่า ส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อนักศึกษาระดบั
ปริญญาตรีในจงัหวดัเชียงใหม่ในการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อความงามอยู่ในระดับมีผลมาก 
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ พนัธ์ทิพย ์สิทธิปัญญา (2553) ที่ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประเภทวิตามินชนิดเม็ดของนกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 
และสอดคลอ้งกบัผลการคน้ควา้ของ ศศิธร สุภวรรณ (2554) ไดศ้ึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมเพือ่ความงาม (Beauty Drink) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 รวมทั้งยงัสอดคล้องกับผลการศึกษาของ จิตติมา สิงห์เวชสกุล (2555) ที่ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัที่มี
อิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรไทย ในต าบลในเมือง อ าเภอเมือง 
จงัหวดัล าพนู 
 เม่ือพิจารณาปัจจยัย่อยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดในด้านการการส่งเสริมการตลาด คือ พนักงานให้
ค  าแนะน ามีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑมี์ผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อ
ความงาม ซ่ึงแตกต่างจากผลการศึกษาของ พนัธ์ทิพย ์สิทธิปัญญา (2553) ที่ไดศ้ึกษาเร่ือง พฤติกรรม
การเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินชนิดเม็ดของนักศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์
มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ พบวา่ การลด แลก แจก แถม มีอิทธิพลต่อกลุ่มตวัอยา่งมากที่สุด นอกจากน้ียงั
แตกต่างกบัผลการศึกษาของ ศศิธร สุภวรรณ (2554) ที่ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพื่อความงาม (Beauty Drink) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งใหค้วามส าคญัมากที่สุดในประเด็นของการใชคุ้ณสมบติัในเร่ืองการบ ารุงความงามจากภายใน 
รวมทั้งยงัแตกต่างจากผลการศึกษาของ จิตติมา สิงห์เวชสกุล (2555) ไดศ้ึกษาเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อ
ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรไทย ในต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดั
ล าพูน พบว่า การมีเอกสารให้ความรู้เก่ียวกับการบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมมีอิทธิพลกับกลุ่ม
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ตวัอยา่งมากที่สุด ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะมุมมองในเร่ืองของการส่งเสริมการตลาดของกลุ่มตวัอย่างมี
ความแตกต่างกนั 
 
ข้อค้นพบ 
 ผลจากการศึกษาเร่ือง “ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อนักศึกษาระดบัปริญญาตรีในจงัหวดั
เชียงใหม่ในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพือ่ความงาม” มีขอ้คน้พบจากผลการศึกษา ดงัต่อไปน้ี 
 

ข้อค้นพบของส่วนประสมการตลาดแต่ละด้าน 
 1) ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อนักศึกษาระดบัปริญญาตรีในจงัหวดัเชียงใหม่ในการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงามในภาพรวมทุกดา้น มีผลอยูใ่นระดบัมาก โดยเรียงล าดบัจากมาก
ไปหานอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 2) ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
 ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียการมีผลในระดบัมากที่สุด เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย
จากมากไปน้อย ไดแ้ก่ คุณภาพของผลิตภณัฑค์วามน่าเช่ือถือมีการรับรองถึงสรรพคุณจากองคก์ารที่
เช่ือถือได ้และมีการแสดงรายละเอียดส่วนผสมชดัเจน ตามล าดบั 

 3) ดา้นราคา 
 ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียการมีผลในระดบัมากที่สุด เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย
จากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและราคาเหมาะสมกบัปริมาณตามล าดบั 

 4) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียการมีผลในระดบัมากที่สุด เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย
จากมากไปน้อย ได้แก่สถานที่จดัจ  าหน่ายมีความน่าเช่ือถือ และสามารถหาซ้ือสินคา้ได้สะดวก
ตามล าดบั 

 5) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัยอ่ยที่อยู่ในกลุ่มปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียความมีผลต่อการเลือกซ้ือ
สูงสุด 10 ล าดับแรกสูงสุด คือ พนักงานให้ค  าแนะน ามีความรู้เก่ียวกับผลิตภณัฑ์และมีเอกสารให้
ความรู้เก่ียวกบัการบริโภคตามล าดบั 
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ข้อค้นพบเมื่อจ าแนกตามข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1) จ  าแนกตามเพศ  
เพศต่างกนัมีค่าเฉล่ียระดบัการมีผลต่อส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑท์ี่ต่างกนั ซ่ึงปัจจยั

ยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียที่แตกต่างกนัระหว่างผูต้อบแบบสอบถามเพศชายและเพศหญิง ไดแ้ก่ มีการรับรองถึง
สรรพคุณจากองค์การที่เช่ือถือได้ช่ือเสียงตรายี่ห้อ บรรจุภัณฑ์สวยงาม มีการแสดงรายละเอียด
ส่วนผสมชดัเจน มีให้เลือกหลายขนาด ความน่าเช่ือถือง่ายต่อการบริโภค และสะดวกต่อการพกพา
โดยผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงมีค่าเฉล่ียระดบัความมีผลมากกวา่ผูต้อบแบบสอบถามเพศชาย 

เพศต่างกนัมีค่าเฉล่ียระดบัการมีผลต่อส่วนประสมการตลาดดา้นราคาที่ต่างกนั ซ่ึงปัจจยัยอ่ย
ที่มีค่าเฉล่ียที่แตกต่างกนัระหว่างผูต้อบแบบสอบถามเพศชายและเพศหญิง ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมเม่ือ
เทียบกบัคู่แข่งและมีการแสดงราคาสินคา้ชัดเจนโดยผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงมีค่าเฉล่ียระดับ
ความมีผลมากกวา่ผูต้อบแบบสอบถามเพศชาย 

2) จ  าแนกตามชั้นปี 
ชั้นปีต่างกนัมีค่าเฉล่ียระดบัการมีผลต่อส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายที่

ต่างกนั ซ่ึงปัจจยัที่ความมีผลของค่าเฉล่ียแตกต่างกนั ในกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามตามกลุ่มชั้นปี คือ 
สามารถสัง่ซ้ือทางโทรศพัท ์โดยกลุ่มชั้นปีที่ 2 มีค่าเฉล่ียระดบัความมีผลมากกวา่กลุ่มอายชุั้นปีที่ 1 
เม่ือจ าแนกตามเพศพบว่า เพศต่างกันมีค่าเฉล่ียระดับการมีผลต่อส่วนประสมการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาดที่ต่างกนั ซ่ึงปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียที่แตกต่างกนัระหวา่งผูต้อบแบบสอบถามเพศชาย
และเพศหญิง ได้แก่ มีเอกสารให้ความรู้เก่ียวกับการบริโภค มีการโฆษณาทางส่ือต่างๆและมีการ
ประชาสัมพนัธข์อ้มูล ข่าวสาร อยา่งทัว่ถึงโดยผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงมีค่าเฉล่ียระดบัความมีผล
มากกวา่ผูต้อบแบบสอบถามเพศชาย 

 ชั้นปีต่างกันมีค่าเฉล่ียระดบัการมีผลต่อส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดที่
ต่างกนั ซ่ึงปัจจยัที่ความมีผลของค่าเฉล่ียแตกต่างกนั ในกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามตามกลุ่มชั้นปี ไดแ้ก่ 
มีเอกสารให้ความรู้เก่ียวกบัการบริโภค พนักงานให้ค  าแนะน ามีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และมีการ
ออกงานแสดงสินคา้ที่เก่ียวขอ้งโดยประเด็นของมีเอกสารให้ความรู้เก่ียวกบัการบริโภค พบว่า กลุ่ม
มากกว่าชั้นปีที่ 4 มีค่าเฉล่ียระดบัความมีผลมากกว่ากลุ่มชั้นปีที่ 2, กลุ่มชั้นปีที่ 3 และกลุ่มชั้นปีที่ 4 
ส่วนในประเด็นของพนักงานให้ค  าแนะน ามีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์โดยกลุ่มมากกว่าชั้นปีที่ 4 มี
ค่าเฉล่ียระดบัความมีผลมากกว่ากลุ่มชั้นปีที่ 3 และประเด็นของมีการออกงานแสดงสินคา้ที่เก่ียวขอ้ง 
พบวา่ กลุ่มมากกวา่ชั้นปีที่ 4 มีค่าเฉล่ียระดบัความมีผลมากกว่ากลุ่มชั้นปีที่ 2, กลุ่มชั้นปีที่ 3 และกลุ่ม
ชั้นปีที่ 4 
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 3) จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีค่าเฉล่ียระดบัการมีผลต่อส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาดที่ต่างกนัซ่ึงปัจจยัที่ความมีผลของค่าเฉล่ีย แตกต่างกนั ในกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามตามกลุ่ม
รายได้ ได้แก่ มีเอกสารให้ความรู้เก่ียวกับการบริโภค พนักงานให้ค  าแนะน ามีความรู้เก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ ์และมีการออกงานแสดงสินคา้ที่เก่ียวขอ้ง 
 ในประเด็นเร่ืองพนักงานให้ค  าแนะน ามีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์พบว่า กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียไม่
เกิน 5,000 บาทและกลุ่มรายไดเ้ฉล่ีย 5,001-10,000 บาท มีค่าเฉล่ียระดบัความมีผลนอ้ยกวา่กลุ่มรายได้
เฉล่ียมากกวา่ 10,000 บาท 
 ในประเด็นเร่ืองมีเอกสารใหค้วามรู้เก่ียวกบัการบริโภค พบวา่ กลุ่มรายไดเ้ฉล่ีย ไม่เกิน 5,000
บาท มีค่าเฉล่ียระดบัความมีผลนอ้ยกวา่กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียมากกวา่ 10,000 บาท 
 ในประเด็นเร่ืองมีการออกงานแสดงสินคา้ที่เก่ียวขอ้ง พบว่า กลุ่มรายได้เฉล่ียไม่เกิน 5,000 
บาทและกลุ่มรายได้เฉล่ีย 5,001-10,000 บาท มีค่าเฉล่ียระดับความมีผลน้อยกว่ากลุ่มรายได้เฉล่ีย
มากกวา่ 10,000 บาท 

 4) จ  าแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังต่างกนัมีค่าเฉล่ียระดบัการมีผลต่อส่วนประสมการตลาดดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดที่ต่างกนัซ่ึงปัจจยัที่ความมีผลของค่าเฉล่ีย แตกต่างกนั ในกลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม
ตามกลุ่มค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังไดแ้ก่มีเอกสารให้ความรู้เก่ียวกบัการบริโภค มีผูมี้ช่ือเสียงเป็นพรี
เซนเตอร์ และมีการออกงานแสดงสินคา้ที่เก่ียวขอ้ง 
 ในประเด็นเร่ืองมีเอกสารให้ความรู้เก่ียวกบัการบริโภค พบวา่ กลุ่มค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 
501 – 1,500 บาทมีค่าเฉล่ียระดบัความมีผลนอ้ยกวา่กลุ่มค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังมากกวา่ 1,500 บาท 
 ในประเด็นเร่ืองมีผูมี้ช่ือเสียงเป็นพรีเซนเตอร์ พบว่า กลุ่มค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังไม่เกิน 
500บาท มีค่าเฉล่ียระดบัความมีผลนอ้ยกวา่กลุ่มค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังมากกวา่ 1,500 บาท 
 ในประเด็นเร่ืองมีการออกงานแสดงสินคา้ที่เก่ียวขอ้ง พบว่า กลุ่มค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง
ไม่เกิน 500 บาท และกลุ่มค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 501 – 1,500 บาท มีค่าเฉล่ียระดบัความมีผลนอ้ย
กวา่กลุ่มค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังมากกวา่ 1,500 บาท 
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ข้อเสนอแนะ 

ผลการศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดที่ มีผลต่อนักศึกษาระดับปริญญาตรีในจังหวดั
เชียงใหม่ในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงามพบวา่ ภาพรวมของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี
ในจงัหวดัเชียงใหม่ใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 ดา้น ประกอบไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพื่อความงามมีอิทธิพลอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงท าใหท้ราบถึงส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อ
นกัศึกษาระดบัปริญญาตรีในจงัหวดัเชียงใหม่ในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงามและเพื่อ
ให้ผลการศึกษาคร้ังน้ีมีประโยชน์ต่อผูอ่้าน และผู ้ที่ มีความสนใจจะลงทุนในธุรกิจน้ีสามารถ
ตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ ผูศึ้กษาจึงขอเสนอแนะขอ้คิดเห็น 
ดงัต่อไปน้ี 

 
ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ผลิต 

 ด้านผลิตภัณฑ์ 
 1) ควรให้ความส าคญักบัคุณภาพของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงามเป็นส่ิงส าคญัมาก
ที่สุดเน่ืองจากผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อความงามเป็นผลิตภณัฑ์ที่ผูซ้ื้อตอ้งรับประทานเขา้ไปใน
ร่างกาย รวมทั้งแสดงรายละเอียดของวธีิการรับประทานและผลขา้งเคียงที่อาจเกิดขึ้นอยา่งละเอียด 

 2) ควรเสริมสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อความงาม ดว้ยการรับรอง
คุณภาพของผลิตภณัฑก์บัหน่วยงานหรือองคก์รที่มีความน่าเช่ือถือ  

3) ควรมีผลการวิจยัทางการแพทยท์ี่มีความน่าเช่ือถือ เพือ่เป็นการช่วยเพิม่ความมัน่ใจในการ
บริโภคใหแ้ก่ลูกคา้มากขึ้นอีกดว้ย 

4) ควรมีการแสดงรายละเอียดส่วนผสมของตวัผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงามที่มีความ
ชดัเจนเป็นไปตามสดัส่วนการผลิตที่เกิดขึ้นจริง 
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ข้อเสนอแนะส าหรับผู้จัดจ าหน่าย/นักการตลาด 
ด้านผลิตภัณฑ์ 

 1) เพศหญิงเป็นเพศที่ให้ความส าคญักบัเร่ืองของรูปร่างและความงามเป็นส าคญั ดงันั้น ควรมี
การแสดงถึงคุณสมบัติที่ผ่านการรับรองจากองค์การที่มีความน่าเช่ือ และการแสดงรายละเอียด
ส่วนผสมที่มีความชดัเจน นอกจากน้ีควรผลิตบรรจุภณัฑใ์ห้มีปริมาณที่หลากหลาย เช่น แบบส าหรับ
ทดลองทาน 7 วนั เพือ่ให้ผูบ้ริโภคไดมี้โอกาสในการซ้ือ เพื่อไปทดลองทานในคร้ังแรก เม่ือทานแลว้
ไดผ้ลลพัธ์ตรงตามกบัความตอ้งการ จะท าให้ผูบ้ริโภคกลบัมาซ้ือซ ้ าในปริมาณที่มากขึ้น เช่น แบบ
ส าหรับทาน 30 วนั หรือ 60 วนั เป็นตน้ 
 

ด้านราคา  
 1) เน่ืองจากปัจจุบนักระแสเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงามเป็นกระแสที่ไดรั้บ
ความนิยมเป็นอยา่งมาก ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีโอกาสในการรับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
เพื่อความงามที่หลายหลาก ดงันั้น ในการตั้งราคาเพื่อขายผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อความงามควร
ก าหนดราคาขายให้มีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา้มากที่สุด และควรก าหนดราคาขายให้
สอดคลอ้งกบัปริมาณที่บรรจุดว้ย 

2) ควรมีการแสดงราคาผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อความงามที่มีความชัดเจนในบริเวณที่
สามารถมองเห็นไดง่้าย 
 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 1) ควรเลือกช่องทางการกระจายสินคา้ที่มีความน่าเช่ือถือ เช่น ร้านขายยา หรือร้านคา้สะดวก
ซ้ือที่ส่งผลต่อความสะดวกสบายในการหาซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพือ่ความงาม 

 2) ควรส่งเสริมในเร่ืองของการสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัตวัแทนจ าหน่าย เช่น การสร้างรหัส
ใหก้บัตวัแทนของผูท้ี่สนใจจะเป็นส่ือกลางในการจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพือ่ความงามที่เราได้
ผลิตขึ้นมา 

 3) ควรพยายามกระจายสินค้าด้วยช่องทางที่หลากหลายให้สามารถตอบสนองต่อความ
ตอ้งการและวถีิชีวติที่เร่งรีบของผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพเพิม่มากขึ้น 
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ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 1) ควรจดัการฝึกอบรมพนักงานให้มีความรู้ความเช่ียวชาญเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 
รวมไปถึงการอบรมพนักงานให้มีใจรักในงานบริการ อนัจะส่งเสริมภาพลกัษณ์ที่ดีให้กบัแบรนด์ของ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร เช่น การพยายามให้ความรู้ในตวัของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงามของ
เรา โดยอาจจะไม่จ าเป็นตอ้งเอาคุณภาพของสินคา้เราไปเปรียบเทียบกบัแบรนดอ่ื์นๆ แต่พยายามดึงดูด
จุดเด่นส าคญัของตวัสินคา้ของเราออกมาใหเ้ห็นเด่นชดั และโดดเด่นกวา่แบรนดอ่ื์นๆ  

 2) ควรมีการแจกเอกสารให้ความรู้เก่ียวกับตัวของสินค้าและวิธีการบริโภคที่จะท าให้
ผูบ้ริโภคได้รับคุณค่าทางสารอาหารอย่างเต็มประสิทธิภาพ รวมไปถึงการประชาสัมพนัธ์และการ
โฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ ทั้งในรูปแบบของส่ือออนไลน์ เช่น ส่ือสังคมออนไลน์ต่างๆ ซ่ึงเป็นส่ือที่ไดรั้บ
ความนิยมอยา่งแพร่หลาย หรือส่ือออฟไลน์ต่างๆ เช่น การแจกแผ่นพบั ใบปลิว หรือป้ายบิลบอร์ด
ต่างๆ เพือ่ใหข้อ้มูลข่าวสารนั้นๆ สามารถเขา้ถึงกลุ่มตวัอยา่งไดอ้ยา่งทัว่ถึง 

 3) ควรมีการออกงานแสดงสินคา้ที่เก่ียวขอ้ง เพือ่ประชาสมัพนัธสิ์นคา้ และการออกงานแสดง
สินคา้สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ที่มาเดินภายในงานไดเ้ป็นจ านวนมากและรวดเร็ว ท าใหส่ื้อสารไดต้รง
กลุ่มเป้าหมาย นอกจากน้ี อาจใชผู้ท้ี่มีช่ือเสียงเป็นพรีเซนเตอร์ เพื่อหยดุความสนใจแก่ผูช้ม สร้างความ
น่าเช่ือถือ และยงัช่วยปรับภาพลกัษณ์ใหก้บัสินคา้ไดดี้ขึ้น 

 4) ไม่ควรน าสินคา้ที่ใกล้หมดอาย ุหรือสินหมดอาย ุมาจดัโปรโมชั่น (ลด แลก แจก แถม)  
เน่ืองจากผูบ้ริโภคอาจไดรั้บอนัตราย อีกทั้งยงัสร้างความไม่ประทบัใจแก่ลูกคา้ดว้ย 
  
 


