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บทคดัย่อ 
งานวจิยัน้ีมวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาพฤตกิรรมการบรโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหารเพือ่ 

สุขภาพ ของผู้บริโภคในจงัหวัดสมุทรสาคร และเพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารเพือ่สุขภาพ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร 

การวิจยันี้เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ กลุ่มเป้าหมายคือ ประชาชนทัว่ไปที่อาศัยอยู่ใน
จงัหวดัสมุทรสาคร จ านวน 400 ตวัอย่าง ใช้ระเบยีบวธิวีจิยัเชงิปรมิาณด้วยการส ารวจโดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูล คอื สถติิ
เชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ค่าเฉลีย่ และใชก้ารวเิคราะห์
ความถดถอยเชงิพหุทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่.05 ในการทดสอบสมมตฐิาน 

ผลการวจิยัพบว่า ผู้บรโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 36-50 ปี ส่วนใหญ่จบ
การศกึษาระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีและประกอบอาชพีพนักงานเอกชน ซึ่งปัจจยัลกัษณะสว่น
บุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนที่แตกต่างกนั มผีลต่อ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกัน และพบว่า ปัจจัยด้าน
ผลติภณัฑ ์และปัจจยัด้านการสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มผีลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหารเพื่อสุขภาพของผู้บรโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05  

ค าส าคญั:  อาหารเสรมิ, การตดัสนิใจซือ้, สว่นประสมทางการตลาด 



 

 
Abstract 

The objective of this research is to study consumers’ behavior for supplementary 
food in Samutsakorn and the factors affecting purchasing decisions for supplementary 
food in Samutsakhon.  

The quantitative research was used in this research. The target group is 400 who 
live in Samutsakhorn. The data was analyzed and evaluated by descriptive statistics 
including percentage, mean, standard deviation and inferential statistics. Multiple 
regression was used to test the hypotheses. 

The results of the research revealed that most of the population was female. They 
have an age range between 36 - 50 years old. They studied in bachelor's degree level 
and work as a private company employee. Demographic analysis revealed that 
differences in gender, age, education, occupation, and income had no significant impact 
on consumer decisions. Marketing mix factors affected purchasing intention were divided 
into 2 areas: product, and physical characteristics which were statistically significant at 
the 0.05 level. 
 
Keywords: supplementary food, purchasing decisions, marketing mix 
 
บทน า 
 การบรโิภคอาหารมคีวามส าคญัต่อการด ารงชวีติ ซึ่งการรบัประทานอาหารให้ถูกต้อง
ตามหลักโภชนาการและมีประโยชน์ต่อสุขภาพร่างกายนัน้ ต้องได้รบัในปริมาณที่ร่างกาย
ต้องการ แต่คนไทยในยุคปัจจุบนัมพีฤตกิรรมการบรโิภคที่เปลีย่นไป ด้วยวถิกีารด าเนินชวีติที่
ต้องแข่งขนักบัเวลา ท าใหค้นไทยหนัไปนิยมบรโิภคอาหารจานด่วนทีส่ะดวกรวดเรว็ กอปรกบั
ผู้บรโิภคส่วนใหญ่มชีวีติอยู่ท่ามกลางมลภาวะ ความเครยีด ความกดดนัจากครอบครวั หน้าที่
การงาน รวมทัง้การพกัผ่อนที่ไม่พอเพยีง ผลติภณัฑ์อาหารเสรมิสุขภาพจงึได้รบัความนิยมใน
คนไทยยุคปัจจุบนั เป็นแนวโน้มใหม่ของการดแูลสุขภาพ เนื่องจากกระแสบรโิภคนิยมที่สง่เสรมิ
ใหเ้กดิความเชื่อว่า อาหารเสรมิกลายเป็นสิง่จ าเป็นขึน้มาและสามารถซือ้สุขภาพไดด้ว้ยเงนิทอง 
 จากข้อมูลมูลค่าตลาดอาหารเสริมสุขภาพในปี 2560 (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย : เดือน
มถิุนายน 2560) ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิมมีูลค่าตลาดประมาณ 60,000 ลา้นบาท ขยายตวัเฉลีย่
ประมาณรอ้ยละ11.5 เมื่อเทยีบกบัปี 2559 ทีม่มีลูค่าตลาดประมาณ 53,810 ลา้นบาท จากขอ้มูล
การพจิารณาจะเหน็ได้ว่าแนวโน้มการบรโิภคผลติภณัฑ์เสรมิอาหารเพื่อสุขภาพมเีพิม่มากขึ้น 
และเมื่อย้อนกลบัไปพจิารณาข้อมูลพบว่าในปี 2544 (ศูนย์วจิยักสกิรไทย : 2543) ผลิตภณัฑ์
เสรมิอาหารเพื่อสุขภาพมมีูลค่าเพิม่ขึ้นร้อยละ 10 ของปีที่ผ่านมา มมีูลค่าถงึ 2,800 ล้านบาท 



 

และจากการศกึษาของศูนยว์จิยักสกิรไทย เรื่องพฤตกิรรมการบรโิภคผลติภณัฑเ์สรมิอาหารเพื่อ
สุขภาพ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พ.ศ.2553 พบว่าจ านวนผูบ้รโิภคทีซ่ื้อผลติภณัฑ์
เสรมิอาหารเพื่อสุขภาพมาเพื่อบรโิภคเองมมีากถงึรอ้ยละ 54.3 และผูท้ีไ่ม่ไดใ้ชผ้ลติภณัฑเ์สรมิ
อาหารและอื่นๆ มเีพยีง 6.3 เท่านัน้ นบัวนัผลติภณัฑเ์สรมิอาหารกย็ิง่ไดร้บัความนิยมมากยิง่ขึน้ 
และมกีารผลติออกมาหลากหลายรปูแบบเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค  
 ด้วยเหตุนี้จงึท าให้ผู้วจิยัมคีวามสนใจศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์
เสรมิอาหารเพื่อสุขภาพ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร เพื่อทีจ่ะน าขอ้มูลทีไ่ด้จากงานวจิยั
ไปประยุกต์และน าไปปรบัใชเ้พือ่พฒันาคุณภาพของผลติภณัฑอ์าหารเสรมิและปรบักลยุทธด์า้น
การตลาดให้สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บรโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร ให้เกดิ
ความพงึพอใจสงูสุด 
 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

งานวจิยัน้ีมวีตัถุประสงค ์ดงันี้  
1) เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการบรโิภคผลติภณัฑ์เสรมิอาหารเพื่อสุขภาพ  ของผู้บรโิภคใน

จงัหวดัสมุทรสาคร 
2) เพื่อศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหารเพื่อสุขภาพ ของ

ผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร 
 

สมมติฐานการวิจยั  
1. ผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสาครที่มีปัจจัยส่วนบุคคลต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารเพือ่สุขภาพ ทีแ่ตกต่างกนั 
2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหารเพื่อ

สุขภาพ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
 การศึกษาวจิยัเรื่องนี้ ผู้วจิยัได้ศึกษาค้นคว้า ตามกรอบแนวความคดิและทฤษฎี และ
งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ดงัต่อไปนี้ 
 1. แนวคิดและทฤษฎีด้านพฤติกรรมผู้บริโภค Schiffman and Kanuk (1994) ได้ให้
ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคไว้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค คือ “พฤติกรรมที่ผู้บริโภค
แสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา การซือ้ การใชก้ารประเมนิผล หรอืการบรโิภคผลติภณัฑ์และ
บรกิารต่างๆ ซึ่งผู้บรโิภคคาดว่าจะสนองความต้องการของตนได้”  ปัจจุบนัแนวความคดิทาง
การตลาด มุ่งใหค้วามส าคญักบัความต้องการของผูบ้รโิภคเป็นอย่างมาก ท าใหธุ้รกจิจ าเป็นตอ้ง
ใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดมากขึน้ เพื่อใหไ้ดร้บัการตอบสนองจากผูบ้รโิภคอย่างสม ่าเสมอ รวมทัง้



 

เป็นการรกัษาลูกค้าให้ได้มากที่สุด และสามารถขยายฐานลูกค้าให้เพิม่มากขึ้นด้วย ดงันัน้ ใน
การวางแผนการสือ่สารการตลาดตอ้งใหค้วามส าคญักบัการศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 2. แนวคิดและทฤษฎีด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  Kotler (2000) ได้ให้
ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวว้่า เป็นกลุ่มของเครื่องมอืทางการตลาดทีอ่งคก์รใช้
ในการปฏิบตัิตามวตัถุประสงค์ทางการตลาดกลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วยองค์ประกอบต่างๆ 
ดงันี้ 1) ผลิตภณัฑ์ (Product) 2) ราคา (Price) 3) การจดัจ าหน่าย (Place หรอื Distribution)  
4) การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 5) บุคลากร (People) 6) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) และ 7) กระบวนการ (Process) 
 3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ การตัดสินใจซื้อสินค้านัน้
ประกอบด้วยขัน้ตอนต่างๆ ทัง้หมด 5 ขัน้ตอน ได้แก่ การรบัรู้ปัญหา (Problem Recognition) 
การแสวงหาขอ้มลู (Information Research) การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) 
การตดัสนิใจซื้อ (Purchasing Decision) และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ (Post-purchase behavior) 
ผูซ้ื้อจะต้องผ่านขัน้ตอนต่างๆ ดงักล่าวอนัจะน าไปสู่การตดัสนิใจซื้อ นักสื่อสารการตลาดต้องมี
ความรูค้วามเขา้ใจเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค อนัเป็นหวัใจของการปฏบิตังิานการวางแผนการ
สือ่สารการตลาดและการด าเนินกจิกรรมทางการสือ่สารการตลาด  

4. งานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง ได้แก่ Ahmed และคณะ (2007) ศกึษาปรบัปรุงอายุการเก็บร า
ขา้ว 3 ชนิด คอื ร าขา้วสายพนัธุ ์Jaya ร าขา้วนึ่งสายพนัธุ ์Jaya และร าขา้วสายพนัธุ ์IR 20 โดย
ใหค้วามรอ้นดว้ย กระทะเหลก็ทีอุ่ณหภูม ิ80 องศาเซลเซยีส เป็นเวลานาน 7 นาท ีกระทะเหลก็
ใหค้วามรอ้นร่วมกบั น ้ามนัทานตะวนัทีอุ่ณหภูม ิ80 องศาเซลเซยีส นาน 7 นาท ีและความรอ้น
จากคลื่นไมโครเวฟนาน 6 นาท ีแล้วประเมนิปรมิาณกรดไขมนัอสิระหลงัจากเก็บนาน 90 วนั 
พบว่าวธิกีารใหค้วามรอ้นสง่ผลต่อการเพิม่ขึน้ของกรดไขมนัอสิระไม่แตกต่างกนัโดยเพิม่ขึ้นจาก 
0.38% เป็น 6.72%0.39% เป็น 8.90% และ 0.25% เป็น 2.90% ของร าขา้วสายพนัธุ ์IR 20  ร า
ขา้วสายพนัธุ ์Jayaและร าขา้วนึ่งสายพนัธุ ์Jaya ตามล าดบั 

Kahlon และคณะ (1996) ศกึษาการลดลงของคอเลสเทอรอลในหนูทดลอง โดยใหร้ า
ขา้วและส่วนทีไ่ม่เกดิปฏกิริยิาสบู่ของน ้ามนัร าขา้ว พบว่าคอเลสเทอรอลในตบัหนูลดลง เมื่อให้
ร าข้าวที่เติมและเติมส่วนที่ไม่เกิดปฏิกิรยิาสบู่ของน ้ามนัร าข้าวที่ระดบัความเข้มข้น 0.8 และ
0.4% ตามล าดับ และยังพบอีกว่าคอเลสเทอรอลในหนูทดลองสามารถรักษาสมดุลของ  
คอเลสเทอรอลชนิด high-density lipoprotein (HDL-C) และ low-density lipoprotein (LDL-C) ได ้

ศิรประภา สมัฤทธิ ์(2546) ศึกษาเรื่องอทิธิพลของปัจจยัการสื่อสารการตลาดของ
ธุรกจิอาหารญี่ปุ่ นทีม่ตี่อพฤตกิรรมการบรโิภค พบว่าส่วนใหญ่โดยรวมไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการ
บรโิภคของผู้บรโิภค แต่มตีวัแปรย่อย คอื ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาดด้านการขายแบบมี
บตัรประทบัตราสะสมแตม้มผีลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคมากทีสุ่ด 



 

พเยาว์ สมหมาย (2546) การศึกษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสนิใจซื้ออาหารเสรมิเพื่อสุขภาพของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มวีตัถุประสงค์เพื่อ
ศกึษา พฤตกิรรมการบรโิภคอาหารเสรมิเพือ่สุขภาพของผูบ้รโิภค และสว่นประสมทางการตลาด 
ที่ส่งผลให้พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพเปลี่ยนแปลงไป เนื่ องจาก
สภาพแวดลอ้มทีเ่ปลีย่นแปลงและภาวะความไม่สมดุลของสุขภาพร่างกายถูกน ามาพจิารณากนั
มากขึ้น อาหารเสริมเพื่อสุขภาพจึงเข้ามามีบทบาทมากขึ้นโดยพิจารณาจากปัจจัยทาง
ประชากรศาสตร์ การศกึษาในครัง้นี้ใช้วธิเีก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง ที่เป็นผู้ซื้อและ
ผู้บรโิภคอาหารเสรมิเพื่อสุขภาพ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศกึษาจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 
300 ตวัอย่าง เครื่องมอืทีใ่ชใ้นภาคนิพนธน์ี้เป็นแบบสอบถามทีผู่ศ้กึษาสรา้งขึ้น จากนัน้จงึน ามา
วเิคราะห์หาค่าร้อยละ, ค่าเฉลี่ย, ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตร ฐาน และการเปรยีบเทียบรายคู่ ผล
การศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิคดิเป็นรอ้ยละ 70 อายุ 30-35 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 
31.70 สถานภาพโสด คดิเป็นรอ้ยละ 51 ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 58.70 อาชพี
เป็นพนกังานเอกชน คดิเป็นรอ้ยละ 58 และสว่นใหญ่รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001-20,000 บาท 
คดิเป็น ร้อยละ 44.30 พฤตกิรรมการดูแลสุขภาพและการบรโิภคอาหารเสรมิเพื่อสุขภาพของ
ผูบ้รโิภค ส่วนใหญ่ไม่มโีรคประจ าตวั คดิเป็นรอ้ยละ 68.70 สนใจและดูแลสุขภาพในระดบัมาก 
คดิเป็นร้อยละ 44 วธิดีูแลสุขภาพโดยทานอาหารวนัละ 3 มื้อ คดิเป็นร้อยละ 23.35 และปัจจยั
ของสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการ ตดัสนิใจซือ้อาหารเสรมิเพือ่สุขภาพของผูบ้รโิภค ซึง่
ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ว่า ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาด พจิารณาดา้นผลติภณัฑพ์บว่ามี
ผลต่อการตดัสนิใจซื้ออาหารเสรมิเพื่อสุขภาพของผู้บรโิภค ในระดบัมาก แต่ถ้ามองในดา้นการ
จดัจ าหน่ายจะม ีผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ด เนื่องจากในปัจจุบนัน้ี อาหารเสรมิเพือ่สุขภาพ
มแีพร่หลายมากขึ้น ผู้บรโิภคมขีอ้เปรยีบเทียบในการเลอืกซื้อมากขึ้น เพราะอาหารเสรมิเพื่ อ
สุขภาพถา้มองในดา้นผลติภณัฑแ์ลว้ ทุกรปูแบบทีว่างขายอยู่ในทอ้งตลาด ลว้นแลว้แต่มกีารอา้ง
สรรพถงึสรรพคุณที่ไม่แตกต่างกนั แต่การจดัจ าหน่ายที่เขา้ถงึลูกค้า และให้ลูกค้าซื้อสนิคา้นัน้
เป็นสิง่ทีม่คีวามส าคญัมากยิง่กว่า สรุปไดว้่าพฤตกิรรมผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มเีกณฑใ์นการตดัสนิใจ
ซือ้อาหารเสรมิเพือ่สุขภาพดว้ยการคลอ้ยตามผูอ้ื่น และดว้ยความเขา้ใจ โดยพจิารณาจากการที่
ผู้ร่วมตดัสนิใจคอืเพื่อนๆ และมกีารพจิารณาขอ้มูลจากผู้จ าหน่ายที่เกี่ยวกบัผลติภณัฑ์อาหาร
เสรมิที่น่าสนใจ ส าหรบัผู้บรโิภคเพศหญิงจะบรโิภคมากกว่าเพศชาย สิง่ที่ผู้บรโิภคต้องการคอื
ประโยชน์ของอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ โดยมุ่งเน้นที่ความต้องการเพื่อให้สุขภาพแข็งแรง 
ป้องกนัโรค เพราะในปัจจุบนัผู้บรโิภคใหค้วามส าคญักบัการป้องกนัมากกว่าการรกัษา ส าหรบั
โอกาสในการซือ้ คอื 1 เดอืนต่อครัง้ โดยสว่นใหญ่ผูบ้รโิภคจะเลอืกซือ้อาหารเสรมิจากประเทศอเมรกิา 

กนกรตัน์ พชิญานุพงศ์ (2549) ปัจจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้ออาหาร
เสรมิเพือ่สุขภาพของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุราษฎรธ์านี งานวจิยัน้ีมวีตัถุประสงค ์ เพือ่



 

ศกึษาการศกึษาพฤตกิรรมการซื้ออาหารเสรมิเพือ่สุขภาพของผูบ้รโิภค และเพื่อศกึษาปัจจยัทีม่ี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซื้ออาหารเสรมิเพื่อสุขภาพของ ผูบ้รโิภค กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการ
วจิยัไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคผลติภณัฑอ์าหารเสรมิเพื่อสุขภาพในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุราษฎรธ์านี เกบ็
รวบรวมข้อมูลโดยแบบสอบถามจากสถานที่จ าหน่ายผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
ผลการวจิยัพบว่า ลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่างที่บรโิภคอาหารเสรมิเพื่อสุขภาพ ส่วนใหญ่
เพศหญิง มชี่วงอายุ 26 -30 ปี มสีถานะภาพโสด ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีพนักงาน
บรษิัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ระหว่าง 5,001 - 10,000 บาท ด้านพฤติกรรมในการ
ตดัสนิใจซือ้อาหารเสรมิเพือ่สุขภาพของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า กลุ่มตวัอย่างรบัประทานผลติภณัฑ์
อาหารเสริมชนิดเม็ดมากที่สุด โดยจะรับประทานครัง้ละ 1 เม็ด วันละ 1 ครัง้ต่อวัน และ
ผลติภณัฑจ์ากสารสกดัธรรมชาต(ิสกดัจากพชืและสตัว์)เป็นผลติภณัฑ์ทีไ่ด้นิยมซื้อบรโิภคมาก
ทีสุ่ด ปรมิาณการซือ้ในแต่ละครัง้ซือ้ปรมิาณ 1 กล่องและซือ้ 1 ครัง้ต่อเดอืนมากทีสุ่ด มคี่าใชจ่้าย
ในการซือ้ผลติภณัฑใ์นแต่ละครัง้มคี่าใชจ่้ายต่อครัง้ประมาณ น้อยกว่า 500 บาท สว่นเวลาในการ
ซือ้ผลติภณัฑจ์ะไม่แน่นอน โดยแหล่งสถานทีซ่ือ้ผลติภณัฑท์ีไ่ดร้บัความนิยมคอืรา้นขายยา และ
ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑอ์าหารเสรมิ คอื ตวัเองมากทีสุ่ด ดา้นปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด คอื ด้านผลติภณัฑ์ ราคา สถานที่จ าหน่ายและการส่งเสรมิการจ าหน่าย พบว่า 
ผูบ้รโิภคมคีวามเหน็ว่าผลติภณัฑเ์ป็นสิง่จูงใจต่อการซือ้ผลติภณัฑใ์นระดบัมากทีสุ่ด โดยม ีราคา 
สถานทีจ่ าหน่าย และการส่งเสรมิการจ าหน่ายในระดบัปานกลาง ดา้นจติวทิยาและสงัคมในการ
ซื้อผลติภณัฑ์อาหารเสรมิเพื่อสุขภาพ พบว่า แหล่งการรบัรู้ขอ้มูลผลติภณัฑ์ของกลุ่มตวัอย่าง
โดยรบัรูม้าจากเพือ่น/ญาต/ิมคีนแนะน า และมเีหตุผลของการบรโิภคผลติภณัฑเ์พือ่บ ารุงสุขภาพ
ร่างกายใหม้คีวามสมดุลโดยคดิว่าถ้ารบัประทานอาหารเสรมิในปรมิาณมากกว่าปกตจิะไม่มโีทษ
หรอือนัตรายใดๆ และเชื่อว่าการรบัประทานอาหารเสรมิเพื่อสุขภาพเป็นประจ าเป็นการบ ารุงจะ
ท าให้ร่างกายได้รับสารอาหารครบถ้วน ด้านปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑ์อาหารเสรมิเพื่อสุขภาพของผูบ้รโิภค พบว่า ลกัษณะส่วนบุคคล คอืเพศ อายุ ระดบั
การศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิ
เพื่อสุขภาพ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด คอืผลติภณัฑ ์ราคา สถานทีจ่ าหน่าย การส่งเสรมิ
การตลาด พบว่าไม่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิ ปัจจยัดา้นจติวทิยา 
คอืแรงจูงใจ มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์อาหารเสรมิเพื่อสุขภาพ แต่การรบัรู้ 
ความเชื่อถอืไม่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑอ์าหารเสรมิเพื่อสุขภาพ ปัจจยัดา้น
สงัคม คอืกลุ่มอา้งองิ ครอบครวั ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิเพือ่สุขภาพ 

ชนชญาน์ จนัทร์ธิวตัรกุล (2549) ท าการศึกษาเรื่องรูปแบบการด าเนินชีวติ และ
พฤตกิรรมการบรโิภคผลติภณัฑเ์พื่อสุขภาพของผู้บรโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยั
พบว่า รูปแบบการด าเนินชวีติของผู้บรโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถจดัแบ่งได้เป็น 5 



 

กลุ่ม คอื กลุ่ม ปฏบิตัติวัเพื่อสุขภาพ กลุ่มค านึงถงึสุขภาพ กลุ่มรกัสวยรกังาม กลุ่มใส่ใจสุขภาพ 
กลุ่มบัน่ทอนสุขภาพ พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบัต ่า และมคีวามแตกต่างกนัตามลกัษณะของประชากร ในดา้น เพศ 
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา และระดบัการดูแลสุขภาพ แต่ไม่แตกต่างกนัตามอายุอาชพี 
รายได้และสถานะ สุขภาพ รูปแบบการด าเนินชวีติของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ม ี2 
กลุ่ม ที่มคีวามสมัพนัธ์ กนัในทางบวกกบัพฤตกิรรมการบรโิภคผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพ ได้แก่ 
กลุ่มปฏบิตัติวัเพื่อสุขภาพ และ กลุ่มละเลยสุขภาพ เนื่องจากต้องชดเชยในส่วนของการกระท า
กจิกรรมส่งเสรมิสุขภาพที่ขาดหายไป เช่น การออกก าลงักาย การพกัผ่อนที่เพยีงพอ เป็นต้น 
ส่วนรูปแบบการด าเนินชวีติกบั ทศันคตทิี่มตี่อ ผลติภณัฑ์เพื่อสุขภาพ ไม่พบความสมัพนัธ์แต่
อย่างใด 
 
กรอบแนวคิดการวิจยั 

 งานวจิยันี้ เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ จากขอ้มูลของแนวคดิทฤษฎีต่างๆ และงานวจิยัที่
เกี่ยวขอ้ง ที่ได้กล่าวไปในขา้งต้น ผู้วจิยัได้น ามาเป็นแนวทางในการศกึษาประเดน็ที่เกี่ยวข้อง 
ซึง่สามารถแสดงกรอบแนวคดิไดด้งัรปู 
                    ตวัแปรอสิระ         ตวัแปรตาม  
 

 
 
 
 
 

 

 

 

 

 
 

 

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศกึษา 
4. อาชพี 
5. รายไดต้่อเดอืน 

 
ส่วนประสมการตลาด 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
2. ดา้นราคา (Price) 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4. ดา้นสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
5. ดา้นบุคลากร (People) 
6.  ด้านลักษณะทางกายภาพ  (Physical 
Evidence and Presentation) 
7. ดา้นกระบวนการ (Process) 
 
 

การตัด สินใจ ซ้ือผลิตภัณฑ์ เส ริม
อาหารเพื่อสุขภาพ  ของผู้บริโภคใน
จงัหวดัสมุทรสาคร 
- ดา้นการรบัรูค้วามมปีระโยชน์ 
- ดา้นเหตุผลในการตดัสนิใจซือ้ 
 



 

 
 
ระเบียบวิธีวิจยั 
 งานวิจัยนี้ เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ โดยก าหนดกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ 
ประชาชนทัว่ไปที่อาศัยอยู่ในจงัหวดัสมุทรสาคร จ านวน 400 คน ซึ่งตวัอย่างที่ได้นัน้ผู้วิจยั
เลอืกใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเก็บขอ้มูล ซึ่งสรา้งขึน้จากกรอบแนวคดิทีพ่ฒันาจาก
วรรณกรรมและงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง โดยค านึงถงึวตัถุประสงคข์องการวจิยัเป็นหลกั ผูท้ าวจิยัได้
ก าหนดค่าสถติสิ าหรบัการวเิคราะหข์อ้มลูไว้ ดงันี้  

1. สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูดงันี้  
1.1 ใชค้่ารอ้ยละ (Percentage) และค่าความถี่ (Frequency) กบัตวัแปรทีม่รีะดบัการ

วดัเชงิกลุ่ม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
1.2 ใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) กบัตวั

แปรทีม่รีะดบัการวดัเชงิปรมิาณ ไดแ้ก่ สว่นประสมทางการตลาด และการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์
เสรมิอาหารเพือ่สุขภาพ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร 

2. สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) ในการวเิคราะหข์อ้มลูดงันี้ 
2.1 การวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร

เพื่อสุขภาพ ของผู้บรโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร โดยการวเิคราะห์ค่าสถติิ t.–.test เพื่อทดสอบ
สมมตฐิาน จ าแนกตามเพศ และการวเิคราะหค์วามแปรปรวนแบบจ าแนกทางเดยีว (One Way 
Analysis of. Variance: One Way ANOVA) เพื่อทดสอบสมมติฐาน จ าแนกตาม อายุ ระดับ
การศกึษา อาชพี และรายไดต้่อเดอืน และท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ดว้ยวธิ ีLSD 
ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ.05  

2.2 การวเิคราะหปั์จจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์
เสรมิอาหารเพื่อสุขภาพ ของผู้บรโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร โดยใช้สถติกิารวเิคราะห์ถดถอย 
(Regression Analysis) ก าหนดระดบันยัส าคญั α =.05 
 
ผลการวิจยั 
 1. ผลการวจิยัตามวตัถุประสงค์ข้อที่ 1 พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คดิเป็นร้อยละ 
52.5 ทีเ่หลอืเป็นเพศชายคดิเป็นรอ้ยละ 47.5 มอีายุระหว่าง 36-50 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 27.3 ส่วน
ใหญ่จบการศึกษาระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 52.8 ประกอบอาชีพพนักงาน
เอกชน คดิเป็นรอ้ยละ 28.3 และมรีายได ้10,000 – 20,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 40.8 ซึ่งปัจจยั
ลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่าง
กนั มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารเพือ่สุขภาพไม่แตกต่างกนั 
 2. ผลการวจิยัตามวตัถุประสงค์ขอ้ที่ 2 พบว่า ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัส่วนประสม
ทางการตลาดทัง้ 7ด้าน เรียงล าดับได้ดังนี้ ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  (Mean=4.14, 



 

S.D.=0.394) มากทีสุ่ด รองลงมาคอื ปัจจยัดา้นราคา (Price) (Mean=4.08, S.D.=0.478) ปัจจยั
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)  (Mean=3.97,S.D.=0.611) 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) (Mean=3.92,S.D.=0.383) ปัจจยัดา้นกระบวนการ 
(Process) (Mean=3.92,S.D.=0.523) ปัจจยัดา้นบุคลากร (People) (Mean=3.53,S.D.=0.385)  
และปัจจยัด้านส่งเสรมิการตลาด (Promotion) (Mean=3.50, S.D.=0.343) ตามล าดบั และให้
ความส าคญักบัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหารเพื่อสุขภาพ เรยีงล าดบัได้ดงันี้ ด้านการ
รบัรู้ความมปีระโยชน์ (Mean=4.26, S.D.=0.391) มากที่สุด รองลงมาคอื ด้านเหตุผลในการ
ตดัสนิใจซื้อ (Mean=3.99, S.D.=0.574) ตามล าดบั ซึ่งปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์และปัจจยัดา้นการ
สรา้งและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์สรมิอาหารเพื่อ
สุขภาพ ของผู้บรโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร ส่วนปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด ปัจจยัด้าน
บุคลากร ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจ าหน่าย และปัจจยัด้านกระบวนการในการ
ใหบ้รกิาร ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์สรมิอาหารเพื่อสุขภาพ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
สมุทรสาคร อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
  
อภิปรายผลการวิจยั  

ผลการวจิยัพบว่าปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์สรมิอาหารเพือ่สุขภาพ ของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร ขึน้อยู่กบัองคป์ระกอบส าคญัไดแ้ก่ 

1. ผลการศกึษา พบว่า ผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรสาครทีม่ปัีจจยัสว่นบุคคล ต่างกนั มผีล
ต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหารเพื่อสุขภาพที่แตกต่างกนั พบว่า ปัจจยัลกัษณะส่วน
บุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนที่แตกต่างกนั มผีลต่อ
การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหารเพื่อสุขภาพ ไม่แตกต่าง ไม่สอดคล้องกบัผลการศึกษา
ของจรวยพร แก้วเสมอ (2551) ศกึษาปัจจยัทีใ่ชต้ดัสนิใจซื้อผลติภณัฑอ์าหารเสรมิสุขภาพ ของ
ผู้บรโิภคในเขตจงัหวดัพระนครศรอียุธยา ผลการวจิยัพบว่า ผู้บรโิภคที่มเีพศ และรายได้ต่อ
เดือนต่างกันมีปัจจัยที่ใช้ตัดสินใจซื้อ ผลิตภัณฑ์อาหาร เสริมสุขภาพไม่แตกต่างกัน ส่วน
ผู้บรโิภคที่มอีายุ ระดบัการศกึษา อาชพีและสถานภาพสมรสแตกต่างกนั มปัีจจยัที่ใช้ตดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิสุขภาพแตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05   

2. ผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสาคร พบว่า ปัจจัยด้าน
ผลติภณัฑ ์และปัจจยัด้านการสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มผีลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหารเพื่อสุขภาพ ของผู้บรโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร ส่วนปัจจยัด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด ปัจจยัด้านบุคลากร ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจ าหน่าย และ
ปัจจยัด้านกระบวนการในการให้บรกิาร ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหารเพื่อ
สุขภาพ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 ไม่สอดคลอ้ง
กบัผลการศกึษาของกนกรตัน์ พชิญานุพงศ์  (2549) ปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ



 

อาหารเสรมิเพื่อสุขภาพของผู้บรโิภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี พบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด คอืผลติภณัฑ์ ราคา สถานที่จ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด พบว่าไม่มี
ความสมัพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ปัจจยัด้านจิตวิทยา คือแรงจูงใจ มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑอ์าหารเสรมิเพื่อสุขภาพ แต่การรบัรู้  ความเชื่อถอืไม่
มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑอ์าหารเสรมิเพื่อสุขภาพ ปัจจยัดา้นสงัคม คอืกลุ่ม
อา้งองิ ครอบครวั ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิเพือ่สุขภาพ  
 
ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการวิจยัครัง้นี้ มีข้อเสนอแนะในการวิจยั เพื่อใช้ให้เป็นประโยชน์เป็นข้อมูล
พืน้ฐานเพือ่การปรบัปรุงและวางแผนกลยุทธท์างการตลาด ดงันี้ 

1. ด้านผลิตภณัฑ ์
ผู้ประกอบการควรให้ความส าคญักบัผลติภณัฑ์โดยผลติภณัฑ์จะต้องได้รบัการรบัรอง

จาก ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) เพื่อท าใหผู้บ้รโิภคมัน่ใจไดว้่าผลติภณัฑน์ัน้มี
ความปลอดภยัมกีารตรวจสอบสรรพคุณ และได้รบัการรบัรองอย่างถูกต้องแล้วยิง่ไปกว่านัน้ 
ควรมฉีลากทีแ่สดงรายละเอยีดของผลติภณัฑส์รรพคุณ วธิกีารรบัประทาน ขอ้ควรระวงั รวมถงึ
วนัทีผ่ลติและวนัหมดอายุทีช่ดัเจน 

2. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ผู้ประกอบการควรให้ความส าคญักบัช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้วยการขายผลิตภณัฑ์

ทางอินเทอร์เน็ตทาให้มีความง่ายและสะดวกในการสัง่ซื้อ  และผู้ขายควรสามารถติดต่อได้
ตลอดเวลา มกีารจดัส่งสนิค้าทีถู่กต้องและรวดเรว็ และสามารถเชค็เลขพสัดุไดเ้มื่อต้องการ ซึ่ง
ปัจจยัต่าง ๆ เหล่านี้จะช่วยส่งเสรมิให้ผู้บรโิภคเกดิความสะดวกสบายในการซื้อโดยที่ไม่ต้อง
เดนิทางไปเพือ่ซือ้ผลติภณัฑน์ัน้ซึง่เป็นการเพิม่ช่องทางการขายอย่างหนึ่งทีจ่ะช่วย 
รองรบัการเตบิโตของผลติภณัฑเ์สรมิอาหารในอนาคตได้ 

3. ด้านบุคลากร 
บุคลากรในรา้นขายยาทีม่เีภสชักรประจ ารา้นหรอืในรา้นขายยาทัว่ไปในหา้งสรรพสนิคา้

ที่มีพนักงานขาย ผู้ผลิตและผู้ประกอบการควรจัดให้มีการฝึกอบรมให้ความรู้เกี่ยวกับตัว
ผลติภณัฑ์และรายละเอยีดการรบัประทานอย่างถูกต้องและมกีารให้ขอ้มูลทีช่ดัเจนและถูกต้อง  
ควรมคีวามรูใ้นผลติภณัฑท์ีข่ายเป็นอย่างดี ใหบ้รกิารอย่างถูกต้องและรวดเรว็ มบีุคลกิภาพที่ดี 
น่าเชื่อถอื และมมีนุษยสมัพนัธท์ีด่ ีมคีวามสุภาพอ่อนน้อม ยิม้แยม้แจ่มใส เป็นคุณสมบตัทิีส่ าคญั
เป็นอย่างมากความเตม็ใจ และการแต่งกายเภสชักรควรมเีสือ้กาวน์ ส าหรบัพนักงานขายควรมี
ชุดยนูิฟอรม์สขีาวแสดงถงึความเป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย แลดสูะอาดตา และถูกสุขอนามยั 

4. ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
จัดท าเว็บไซต์ให้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์โดยท าเว็บไซต์ให้มีรูปแบบที่น่าสนใจ

เนื่องจากเป็นสว่นทีด่งึดดูผูบ้รโิภค มกีารจดัเรยีงขอ้มลูทีง่า่ยต่อการอ่าน เพือ่ใหส้ามารถมองเหน็



 

ผลติภณัฑ์ได้อย่างชดัเจน การใช้งานที่ง่ายและสะดวก รวมไปถงึการค้นหาขอ้มูลผลติภณัฑ์ที่
งา่ย ควรมศีูนยข์อ้มูลลูกคา้สมัพนัธ์บรกิารรบัสายและใหข้อ้มลูตอบขอ้ซกัถามเกี่ยวกบัสนิค้าและ
บรกิาร หรอืกจิกรรมสง่เสรมิการขายผ่านทางโทรศพัท์เป็นการอ านวยความสะดวกใหก้บัลูกค้าที่
ไม่มเีวลาเดนิทางมาซื้อดว้ยตนเอง และเป็นช่องทางหนึ่งในการประชาสมัพนัธ์สนิคา้และบรกิาร
พรอ้มจดัเกบ็ขอ้มลู การใหบ้รกิารขอ้มลูก่อนและหลงัการขาย  

5. ด้านกระบวนการ 
ขัน้ตอนในการสัง่ซื้อสนิค้าสามารถทาไดง้่ายไม่ซบัซ้อน เพื่อใหผู้บ้รโิภคเลอืกซื้อสนิค้า

ไดง้่าย รวมถงึสรา้งช่องทางในการช าระเงนิทีห่ลากหลาย และใหค้วามมัน่ใจกบัผูบ้รโิภคในดา้น
ความปลอดภยัในการช าระเงนิ 

6. ด้านราคา 
ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับราคา ควรตัง้ราคาให้มีความเหมาะสมกับทัง้

คุณภาพ และปรมิาณ นอกจากนัน้ การตัง้ราคาขายผลติภณัฑ์เสรมิอาหารเมื่อเปรยีบเทยีบกบั
ช่องทางการขายอื่น ๆ ควรจะใกล้เคยีงกนัหรอืถูกกว่าเนื่องจากผู้ซื้อจะเปรยีบเทียบระหว่าง
คุณค่า ของผลติภณัฑก์บัราคา หากผูป้ระกอบการสามารถสรา้งการรบัรูคุ้ณค่า ใหผู้บ้รโิภครูส้กึ
ว่าคุณค่าของผลติภณัฑส์งูกว่าราคาได้ จะเป็นส่วนส าคญัอย่างหนึ่งทีเ่กี่ยวขอ้งกบัความเตม็ใจที่
จะจ่ายของผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคกจ็ะเกดิการตดัสนิใจซือ้ไดโ้ดยงา่ย 

7. ด้านส่งเสริมการตลาด 
การรบัประกนัคุณภาพสนิค้า เช่น ในกรณีที่นิสติซื้อไปแล้วมอีาการแพ้สามารถส่งคนื

และยนิดคีนืเงนิ การโฆษณาผ่านสือ่ต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ การใชบุ้คคลทีม่ชีื่อเสยีงเป็นทีย่อมรบั
มาเป็นพรีเซ็นเตอร์ หรือการใช้ดารานักแสดงวัยรุ่นมาโฆษณาผ่านสื่อโทรทัศน์  โดยเลือก
ช่วงเวลาที่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย การส่งเสรมิการขายจดัให้มี การลด แลก แจก แถม 
อย่างสม ่าเสมอเป็นสิง่ทีก่ระตุน้ ใหลู้กคา้เขา้มาดสูนิคา้มากขึน้และมโีอกาสทีจ่ะซื้อมากขึน้ดว้ย 
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