
บทที่ 4  
การวิจัยตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงคของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  ทัศนคติ  และความตองการของผูบริโภคกลุมเปาหมายตอรานขาย
สินคาเพื่อสุขภาพ 
2. เพื่อศึกษาขอมูลตลาด พฤติกรรมผูบริโภค และการดําเนินงานจากรานขายสินคาเพื่อสุขภาพที่
ดําเนนิธุรกิจในปจจุบัน  เพือ่นํามาปรับใชกับธุรกิจของบริษัท 
3. เพื่อศึกษาความเปนไปไดของธุรกิจและใชเปนขอมูลในการกาํหนดกลยุทธในการดําเนนิธุรกิจ 
4.2 ขอบเขตของการวิจยั 
 เนื่องจากรานขายสินคาเพื่อสุขภาพ Healthy ดี จะเปดบริการสาขาแรกในยานเจริญนครดังนัน้
การศึกษาจึงจาํกัดขอบเขตเฉพาะผูบริโภคบริเวณยานเจริญนคร  ที่มีอายุระหวาง 20-59 ป ซึง่มีรายได
มากกวา 15,000 บาทตอเดอืน  
4.3 ขอมูลและแหลงที่มาของขอมูล 
 ในการวิจัยตลาดมีแหลงที่มาของขอมูลดังนี ้
 1.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  ประกอบดวยแหลงขอมลู 2 แหลงคือ ขอมลูจากการ
สัมภาษณเชิงลึกและขอมูลจากการตอบแบบสอบถาม 

1.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  ในการวิจัยตลาดจะทาํการศึกษาขอมูลทติุยภูมิจาก
งานวิจยั  ส่ิงพมิพ วารสาร และเอกสารตางๆที่เกีย่วของกับพฤตกิรรมผูบริโภคสินคาเพื่อสุขภาพ  

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

ขอมูลปฐมภูมิ 

แบบสอบถาม 

สัมภาษณเชิงลึก 

งานวิจัย  สิ่งพิมพ 
วารสารและเอกสาร
ตางๆ 

การวิเคราะหเชิงปริมาณ 

การวิเคราะหเชิงคุณภาพ 

ขอมูลทุติยภูมิ 

ภาพที่ 4.1 แสดงขอมลูและแหลงที่มาของขอมูล 
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4.4 การศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 เพื่อใหทราบถงึพฤตกิรรมการบริโภคสินคาเพื่อสุขภาพ และ ปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อ
สินคาเพื่อสุขภาพของผูบริโภค ผูทําการวจิัยจึงไดทาํการศึกษางานวิจยัที่เกี่ยวของตางๆ  ดังนี้  
 
 4.4.1 การใชผลิตภัณฑเสริมสุขภาพของผูใชบริการ ณ หองปฏิบัติการ เภสัชชมุชน 
คณะเภสชัศาสตร มหาวทิยาลยัเชยีงใหม  
        จากการศึกษาของ นางสาว มยุรี  คงสัตย (2540)  ถึงแนวโนมลักษณะของการใช  วัตถุประสงค
ของการใช  และปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชผลิตภัณฑเสริมสุขภาพ ตลอดจนความสัมพันธระหวาง 
เพศ  อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ กับการใชผลิตภัณฑเสริมสุขภาพของผูใชบริการ ณ หองปฏิบัติการ
เภสัชชุมชน คณะเภสัชศาสตร  มหาวทิยาลยัเชียงใหม  ผลการศึกษาพบวา วตัถุประสงคในการใช
ผลิตภัณฑเสริมสุขภาพ สวนใหญใชเพื่อบํารุงรางกาย และปองกนัโรคโดยทั่วไป รอยละ 35.9 รองลงมา
คือคิดวาตนเองสุขภาพไมดีจงึตองบํารุงรางกาย  รอยละ 27.7 และ เสริมสวนประกอบของอาหารทีอ่าจ
ไดรับไมเพียงพอ รอยละ 11.1 ปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจใชผลิตภัณฑเสริมสุขภาพ สวนใหญมีความ
สนใจศึกษาหาขอมูลเพื่อบํารุงรักษาสุขภาพดวยตนเอง  รอยละ 31.2  การโฆษณาผานสื่อมวลชน รอย
ละ 19.8 และเห็นวาเพื่อนฝงูญาติพีน่อง ใชแลวดีจึงใชตาม  รอยละ 17.5 สวนใหญพบวาผลการใชอยู
ระหวางเหมือนเดิมถงึไมแนใจ รอยละ 55.5  มีเพยีงรอยละ 44.5 เทานั้นที่ระบุวาแลวรูสึกวามีสุขภาพดี
ข้ึน ซึ่งชี้ใหเห็นวา การใชผลิตภัณฑเสริมสุขภาพยงัไมเหน็ผลที่เดนชัด 
         อายุกับการใชผลิตภัณฑเสริมสุขภาพ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสาํคัญทางสถิติ สวนเพศ 
การศึกษา อาชีพ รายได กับการใชผลิตภัณฑเสริมสุขภาพ ไมมีความสัมพันธกนั 
 
 4.4.2 ความคิดเห็นของผูบริโภคเกี่ยวกบัผลิตภัณฑสมุนไพรสขุภาพและความงามใน
เขตอําเภอเมอืง  จังหวัดนครราชสมีา 
       นางสาว อัจฉรา  ฮอพานิชวัฒน (2547)  ไดทําการศึกษาปญหาพิเศษเกีย่วกับความคิดเหน็ของ
ผูบริโภคตอผลิตภัณฑสมุนไพรเพื่อสุขภาพและความงามจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคล จากกลุม
ตัวอยางที่ใชผลิตภัณฑสมุนไพรเพื่อสุขภาพและความงาม จํานวน 400 คนโดยใชแบบสอบถามเปน
เครื่องมือในการศึกษา  จากผลการศึกษาพบวา   
       ผบริโภคเลือกใชผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพประเภทเครือ่งดื่มสมุนไพร และเลือกใชผลิตภัณฑเพื่อ
ความงามเพื่อการดูแลใบหนา ในโอกาสเมื่อตองการดูแลสุขภาพโดยเลือกใชผลิตภัณฑสมุนไพรเพื่อ
สุขภาพและความงามจากการแนะนาํของเพื่อน ผูมสีวนตัดสินใจใชผลิตภัณฑสมุนไพรเพื่อสุขภาพ
ความงาม คือตนเอง และเลือกใชผลิตภัณฑสมุนไพรเพื่อสุขภาพและความงามจากการทาํการตลาด
แบบลดราคา 

ู
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 4.4.3  การศกึษาความเปนไปไดในการลงทุน ธุรกจิรานอาหารเพื่อสุขภาพในเขต
อําเภอเมือง จังหวัดเชยีงใหม 
       นางสาวรชตพรรณ ยงพาณิช ไดทาํการศึกษา ความเปนไปไดในการลงทนุธรุกิจรานขายอาหาร
เพื่อสุขภาพในเขตอําเภอเมือง จงัหวัดเชยีงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความเปนไปไดในการ
ลงทนุธุรกิจรานขายอาหารเพื่อสุขภาพ ซึ่งสามารถสรุปผลจากการศึกษาไดดังนี ้
      ในการศึกษาความเปนไปไดของการเปดรานขายอาหารเพื่อสุขภาพ ภายในเขตอําเภอเมือง จงัหวัด
เชียงใหม  กลุมเปาหมายคือ ผูที่สนใจใชบริการรานอาหารเพื่อสุขภาพ ในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม พบวาเปนตลาดที่นาสนใจสาํหรับการลงทนุพอสมควร เนื่องจากกลุมตัวอยาง 17.1%  
บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพเปนประจําอยูแลว และอาหารเพื่อสุขภาพ มีจุดขายคอนขางชัดเจน  กําลัง
ไดรับความนิยมเปนอยางมาก ผูประกอบการรานอาหารเพื่อสุขภาพกย็ังไมเปนที่แพรหลายมากนกั ซึง่
แผนการดําเนนิการดานการตลาดเพื่อใหกลุมที่ยงัไมไดใชบริการรานอาหารเพื่อสุขภาพ คือ การ
ประชาสัมพันธเพื่อใหความรูและความเขาใจพรอมทั้งการปรับปรุง พัฒนารูปแบบของอาหารให
หลากหลายและมีรสชาต ิ ที่ใกลเคียงกับอาหารปกติมากขึ้น การตกแตงรานที่ดูทันสมยัแตเนนความ
เปนธรรมชาต ิ ตลอดจนการทําโปรโมชั่นที่นาสนใจก็เปนโอกาสที่ลูกคาจะเขามาใชบริการกบัทาง
รานคา ดังนัน้กลยทุธหลักของรานอาหารเพื่อสุขภาพจะเนนในดานการสรางความแตกตางทีเ่หนอืกวา 
(Differentiate) โดยเปาหมายทางการตลาดในปแรกนั้นมียอดขายที่ 1,005,120 บาท โดยจะเนนที่ผูที่มี
ความสนใจและบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพอยูแลว สวนในปถัดมาจะเริม่ขยายฐานของลูกคาออกไปสูผู
ที่ไมไดรับประทานอาหารเพือ่สุขภาพ ซึ่งเปนกลุมที่ใหญที่สุดจากการสํารวจจากการศึกษาครั้งนี ้ โดย
เปาหมายของยอดขายตองสูงกวาปแรกอยางนอย 10% 
          จากการวิเคราะหทางการเงนิพบวารานอาหารเพือ่สุขภาพ ในเขตอําเภอเมืองจังหวัดเชยีงใหมมี
ความคุมคาในการลงทนุและความสามารถในการทาํกําไรไดดีกวาฝากเงนิกับธนาคารพาณิชย 
นอกจากนี้ในดานการบริหารทั้งดานการตลาด การจัดการและการเงิน ก็ยงัเปนเรื่องที่ไมยุงยากซับซอน 
เนื่องจากเปนธุรกิจขนาดยอมที่ไมจําเปนตองมีโครงสรางองคกรที่ซับซอน แตทั้งนี้ตองมกีารชี้แจง
ลักษณะงานและหนาที่ความรับผิดชอบทีช่ัดเจนของแตละตําแหนงงาน เพื่อใหพนกังานเขาใจขอบเขต 
และหนาที่ความรับผิดชอบของตนเองกอนเริ่มปฏิบัติงานดวย 
         กลาวโดยสรุปจากการคนควาของนางสาวอัจฉรา รานอาหารเพื่อสุขภาพในเขตอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม มีความเปนไปไดที่จะลงทั้งในดานการตลาด ดานการจัดการ และดานการเงนิ  โดย
รูปแบบที่เหมาะสมคือ  เปนรานอาหารที่เนนความเปนธรรมชาต ิ คุณภาพสินคาที่สะอาด และใช
วัตถุดิบที่มีคุณภาพ บริการอาหารตามสัง่ ขาวราดขนมจีน และกวยเตี๋ยว ขนาดที่นัง่ 50 ที่นัง่ ราคา
อาหารเฉลี่ยคนละ 40 บาท มีบริการบุฟเฟตราคาประหยดั  อาหารชุดประหยัด มีเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ 
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บริการใหฟรี และยังจัดใหมรีะบบบริการสงถึงที ่(Delivery) เปดใหบริการใน 2 ชวงเวลา ต้ังแต 10.00 - 
14.00 และ 16.00-22.00 น. เนื่องจากเปนชวงเวลาที่จะมีผูเขามาใชบริการมากที่สุดในแตละวัน 
 4.4.4 ปจจัยการตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพของผูบริโภค 
          นายเกริกกลา  ชาครัตพงศ ไดทําการวิจัย เร่ือง ปจจัยการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพของ
ผูบริโภค(2547)  โดยมีวตัถุประสงคเพือ่ศึกษาและเปรียบเทียบปจจยัการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อ
สุขภาพของผูบริโภค โดยจาํแนกตามคุณลักษณะสวนบุคคล โดยวธิกีารเชิงสาํรวจ จากกลุมตัวอยาง ที่
มีอายุระหวาง 26-45 ป จบการศึกษาระดับ ปวช. – หรือเทียบเทา มีอาชพีขาราชการพนักงาน
รัฐวิสาหกิจ มรีายไดพอสมควรอยูประมาณ 10,000 – 20,000 บาท ซึ่งผลจากการศึกษาพบวา  

- ในดานปจจัยการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเพือ่สุขภาพของผูบริโภค พบวา ผูบริโภคให
ความสาํคัญกบัปจจัยดานผลิตภัณฑ( Product ) เปนอันดับแรก โดยเหน็วา ผลิตภัณฑควรมี
คุณภาพดี ระบุวันหมดอายไุว มีบรรจุภัณฑคุณภาพด ี ปลอกภัย มีเครื่องหมาย “ อย.” มีฉลาก
ผลิตภัณฑกํากับ และมีรายละเอียดกํากบัสินคาเพื่อประกันความปลอดภัย ปจจัยสาํคัญอันดับ 2 
คือปจจัยดานสถานที ่ หรือชองทางการจัดจําหนาย (Place) โดยที่ลูกคาใหความสาํคัญดาน
คุณภาพสูง เพื่อใหขายผานแผนการบริการลูกคาเพื่อความสะดวก และควรมีพนักงานขายเปนผู
อธิบายสรรพคณุ และประโยชนในการใช  ปจจัยที่ 3  คือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
(Promotion ) ผูบริโภคพอใจใหมกีารสงเสริมการขายอยางตอเนื่อง โดยผูบริโภคพอใจกับ
พนกังานที่ยิ้มแยม เปนกนัเองกับลูกคา และปจจัยสุดทาย คือ ปจจัยดานราคา  
- การเปรียบเทยีบปจจัยการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพของผูบริโภค อันประกอบไปดวย 
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสรมิการตลาด เปรียบเทียบกบั เพศ  อายุ 
การศึกษา รายได เปนตน  พบวา ผูบริโภคที่มีอายุตางกนัมีปจจัยการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อ
สุขภาพไมแตกตางกัน  สวนผูบริโภคทีม่ีอาชีพ, รายได , ที่ตางกัน มีปจจยัการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพแตกตางกนั กลุมตัวอยางจะตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ โดยเนนที่
คุณภาพมากกวาราคา 

 4.4.5 การแสวงหาขาวสาร ทัศนคติและพฤติกรรมการบรโิภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       จากการศึกษาวจิัยของ นางสาว อัญชลี วิชชาภยั บุนนาค (2540) เร่ือง การแสวงหาขาวสาร
ทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 

- พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพแตกตางกันตามลักษณะประชากร ซึง่ไดแก เพศ 
อาชีพ รายได และระดับการดูแลสุขภาพ  แตไมแตกตางกันตามอายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษา และสถานสุขภาพ  
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- การกระทํากจิกรรมที่สงเสรมิสุขภาพ ไดแก การบริโภคอาหาร การพกัผอน การออกกําลงักาย 
และพฤติกรรมสุขภาพอื่นๆ รวมถงึสมนุไพรเสริมสุขภาพ มีความสัมพันธในเชงิบวก กับ
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ  

- ทัศนคติตอผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพมีความสมัพันธเชงิบวกกับพฤตกิรรมการบริโภคผลิตภัณฑ
เพื่อสุขภาพ 

- การแสวงหาขาวสารเกี่ยวกบัผลิตภณัฑเพื่อสุขภาพ ไดแก ขาวสารประเภท วชิาการ การคา 
บันเทงิ และใกลตัว และสื่อประเภทมวลชน ส่ือบุคคล และสื่ออ่ืนๆ มีความสัมพนัธในเชิงบวก
กับพฤตกิรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ โดยขาวสารใกลตัวและสื่ออ่ืนๆ มี
ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพสูงที่สุด 

 4.4.6 ตลาดอุตสาหกรรมเครื่องสําอางสมุนไพรไทยตามทัศนะคติผูบริโภค 
      นางสาว มานีสงค ปฐมวิริยะวงศ  ไดทําการวิจยัเรื่องตลาดอตุสาหกรรมเครื่องสําอางสมนุไพร
ไทยตามทัศนะคติผูบริโภค (2542) โดยมวีัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤตกิรรมและทัศนคติของผูบริโภคที่มี
ตอเครื่องสําอางสมนุไพรไทย และทศันคติของผูบริโภคที่มีตอสวนผสมทางการตลาดเครื่องสําอาง
สมุนไพรไทย รวมทัง้ทําการเปรียบเทียบทศันคติของผูบริโภคที่มีตอสวนผสมทางการตลาด
เครื่องสําอาง โดยใชกลุมตัวอยางในการวจิัยคือ ประชากรที่มีอาย ุ 20 ปข้ึนไป ทีม่ภูีมิลําเนาอยูในเขต
กรุงเทพมหานคร  และใชเครื่องสําอางสมนุไพรไทย จาํนวน 440 คน  ซึง่จากผลการวิจยัพบวา 

- ประเภทเครื่องสําอางสมุนไพรที่ผูบริโภคนิยมใชมากที่สุดคือ แชมพูสระผม ซึ่งสาเหตุในการใช
เครื่องสําอางสมุนไพรเนื่องจากตองการทดลอง โดยระยะเวลาในการใชเครื่องสําอางสมนุไพร
นานที่สุดสวนใหญอยูระหวาง 1-3 ป  การตัดสินใจซื้อสวนใหญซื้อเพื่อไปใชงานเองและตัดสินใจ
ซื้อดวยตนเอง และเนนที่คุณภาพสินคาเปนสิ่งสาํคัญ คร้ังแรกที่สนใจซื้อมาจากคําแนะนําของ
เพื่อน ทุกครัง้ที่ซื้อจะสังเกตสรรพคุณจากฉลากสินคาทีซ่ื้อเสมอ ผูบริโภคมีความนยิมสื่อโฆษณา
เครื่องสําอางสมุนไพรทีเ่ผยแพรทางโทรทัศน แตกลับใหผลตอการตัดสินใจเพยีงเลก็นอย โดยมี
แหลงที่ซื้อสวนใหญเปนรานจําหนายผลติภัณฑปลอดสารพิษและสนิคาธรรมชาติ เนื่องจาก
เชื่อมั่นในคุณภาพของสนิคาที่ซื้อจากแหลงนี ้
- เมื่อเปรียบเทยีบทัศนคติของผูบริโภคเครื่องสําอางสมนุไพรไทย จาํแนกตามปจจยัสวนบุคคล 
ไดแก เพศ อายุ เชื้อชาติ  ศาสนา อาชีพ รายได และการศึกษา พบวาโดยภาพรวมของสวนผสม
ทางการตลาดเครื่องสําอางสมุนไพรไมมีความแตกตางกนั 
- เมื่อทําการเปรยีบเทยีบวิเคราะหในรายดานไดแก ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานสถานที ่
จัดจําหนาย และดานการสงเสริมการจัดจาํหนาย จาํแนกตามปจจยัสวนบุคคล ไดแก เพศ อาย ุ
ศาสนา อาชพี และ รายได พบวา ไมมีความแตกตางกนัทัง้ 4  ดาน สวนปจจยัสวนบุคคลในสวน
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ของเชื้อชาตินัน้มีความแตกตางกนัจํานวน 1 ดาน ไดแก ดานสถานทีจ่ัดจําหนาย โดยพบวา กลุม
เชื้อชาติไทยมคีวามคิดเหน็วา สถานทีจ่ัดจําหนายเครื่องสําอางสมนุไพรไทยนั้น เหมาะสม
มากกวากลุมเชื้อชาติจีน  และปจจัยสวนบุคคลในสวนของระดับการศึกษานั้นมีความแตกตางกนั
จํานวน 1 ดานไดแก ดานการกําหนดราคา พบวา กลุมระดับตํ่ากวาปริญญาตร ี แตเมื่อวิเคราะห
ในรายขอปจจยัสวนบุคคลในสวนของ เพศ พบวา มีความแตกตางกนั จํานวน 1 ขอ ไดแก สาว
ประเภทสองมคีวามคิดเหน็วาตรายี่หอมีผลในการเลือกซื้อเครื่องสําอางสมนุไพรไทยมากกวาเพศ
หญิง  ปจจัยสวนบุคคลในสวนของ อาย ุพบวามีความแตกตางกนัจํานวน 3 ขอ ไดแก  กลุมอาย ุ
20 – 30 ป , กลุมอาย ุ 30 – 40 ป และกลุมอายุ 40 – 50 ป มีความคิดเห็นวา เครื่องสําอาง
สมุนไพรไทยควรมีการเพิ่มประเภทของผลติภัณฑใหหลากหลายมากกวานี ้มากกวากลุมอาย ุ 50 
ปข้ึนไป, กลุมอายุ 40 – 50 ป มีความคิดเห็นวารูสึกปลอดภัยในการใชเครื่องสําอางสมุนไพรไทย 
มากวา กลุมอาย ุ20 – 30 ป  , กลุมอาย ุ30 – 40 ป มคีวามคิดเหน็วาบรรจุภัณฑและหีบหอของ
เครื่องสําอางสมุนไพรไทยเปนปจจัยหนึ่งในการตัดสินใจซื้อ  มากกวากลุมอาย ุ40- 50 ป  ปจจยั
สวนบุคคลในสวนของเชื้อชาติมีความแตกตางกัน จํานวน 1 ขอ ไดแก กลุมเชื้อชาติจีนมีความ
คิดเห็นวา ขอความโฆษณาเครื่องสําอางสมุนไพรไทยที่สรางความนาเชื่อถือและกลาตัดสินใจซื้อ
มาใช คือ การมีเครื่องหมาย  อย. และการรับรองจากผูเชี่ยวชาญ  มากกวากลุมเชื้อชาติไทย 
ปจจัยสวนบุคคลในสวนของ ศาสนา  มีความแตกตางกนั จาํนวน 2 ขอ ไดแก กลุมศาสนาอิสลาม 
มีความเหน็วา เครื่องสําอางสมุนไพรไทยควรมีวนั  เดือน ป ที่ผลิต และวันหมดอายุ , ขนาดบรรจุ
ของเครื่องสําอางสมนุไพรไทยมีขนาดพอเหมาะกับความตองการใช  มากกวากลุมศาสนาคริสต  
ปจจัยสวนบุคคลในสวนของการศึกษา มคีวามแตกตางกันจาํนวน 2 ขอ ไดแก กลุมปริญญาตรี 
และสูงกวาปริญญาตรี มีความคิดเห็นวา เครื่องสําอางสมุนไพรไทยควรมีการเพิ่มประเภทของ
ผลิตภัณฑใหหลากหลาย  มากกวากลุมปริญญาตรี , กลุมปริญญาตรี  มีความเห็นวา ราคา
เครื่องสําอางสมุนไพรถกูกวาเครื่องสําอางจากสารเคมีสังเคราะห  มากกวากลุมสูงกวาปริญญา
ตรี  ซึ่งการเปรยีบเทยีบความแตกตางของงานวิจยัครั้งนีม้ีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 4.4.7 ปจจัยในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑสมุนไพรไทยของสมาชกิและลูกคา : ศึกษา
เฉพาะกรณบีริษัท อีเนตโกลบ จํากัด 
        นางสาวนัทปภา โชติวรรณชูสกุล ไดทําการศึกษาถึงปจจัยในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
สมุนไพรของสมาชิก และลกูคาบริษัท อีเนตโกลบ จํากัด (2547) และเปรียบเทียบปจจัยในการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสุมนไพรไทยของสมาชิกและลกูคาบริษัท อีเนตโกลบ จาํกัด รวมถึงทําการ
เปรียบเทยีบปจจัยในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรของสมาชิก และลูกคาจําแนกตามลักษณะ
สวนบุคคล  ผูศึกษาใชการวิจยัเชิงสาํรวจโดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ กลุมตัวอยางมาจาก
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สมาชิก และลกูคาทีซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรไทยในชวงเดอืนกรกฎาคม – สิงหาคม พ.ศ. 2547 จาํนวน 
400 ตัวอยาง   ซึง่จากผลการศึกษา พบวา 

- สมาชิกและลกูคาของบริษทั อีเน็ตโกลบ จํากัด สวนใหญเปนเพศหญงิ คิดเปนรอยละ 52  
อายุ 20 -29 คิดเปนรอยละ 41.8 สําเร็จการศึกษาในระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 56.5  
อาชพีสวนใหญเปนลูกจาง/ พนักงานบรษิัท  คิดเปนรอยละ  64 มีรายไดตอเดือน  10,000 – 
19,999 บาท คิดเปนรอยละ 40.8 
- ปจจัยในการตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรไทยในภาพรวม อยูในระดับปานกลาง โดย 
ปจจัยในการตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรไทยของสมาชิก และลกูคาดานผลิตภัณฑมีน้าํหนกั
การตัดสินใจอยูในระดับมากเปนอันดับ 1 ปจจัยในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรของ
สมาชิก  และลูกคาดานสถานที่จัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดมีน้ําหนกัการตัดสินใจ
อยูในระดับกลาง  
- ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบวาสมาชกิและลูกคาทีม่ีเพศตางกนัปจจัยในการ 
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสมุนไพรไทยไมแตกตางกัน สมาชิกและลูกคาที่มีอายุตางกนัมีปจจยัในการ
ตัดสินใจซื้อ ผลิตภัณฑสมุนไพรไทยแตกตางกนัอยางมีนยัสําคัญ ทัง้  4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ  
ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด  สมาชิกและลูกคาทีม่ี
ระดับการศึกษาตางกนัมีปจจัยในการตัดสินใจซื้อ ดานการสงเสริมการตลาด สมาชิก และลูกคาที่
มีระดับการศึกษาตางกนัมีปจจัยในการตัดสินใจซื้อดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกนัอยางมี
นัยสําคัญ ทั้ง 4 ดานคือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดดําหนาย และ ดานการ
สงเสริมการตลาด สมาชิกและลูกคาที่มีรายไดตางกันปจจยัในการตัดสินใจซื้อดานผลิตภัณฑ 
ดานสถานที่จดัจําหนาย และดานสงเสริมการตลาด แตกตางกันอยางมีนัยสาํคัญ ในขณะที่ปจจยั
การตัดสินใจซือ้ทางดานราคา ไมแตกตางกัน 

 4.4.8 ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อยาสมุนไพรของผูบริโภคในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา 
        มานิตย อมรศิลปะชัย ไดทาํการวิจัยเรื่อง  ทศันคติและพฤติกรรมการซื้อยาสมนุไพรไทยของ
ผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา (2545) เพื่อศึกษาทัศนคติของผูบริโภคที่มตีอการซื้อยาสมุนไพร 
โดยจําแนกตาม เพศ อาย ุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน  และกลุมอาการที่ทาํใหใชยา
สมุนไพรไทยของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยากบัขอมูลสวนตวัของผูบริโภค  ซึ่งผลจากการ
วิจัย พบวา 
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- ผูบริโภคมีทัศนคติตอยาสมนุไพรไทยโดยรวมและรายดานอยูในระดับดี  
- ผูบริโภคที่มีเพศตางกนั มีทัศนคติตอยาสมุนไพรโดยรวมและรายดานแตกตางกนัอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติ 
- ผูบริโภคที่มีอายุตางกนัมทีศันคติตอยาสมุนไพรไทยโดยรวมแตกตางกันอยางมีนยัสําคัญทาง

สถิติ  และเมื่อพิจารณารายดานทั้ง 3  ดาน พบวาดานผลการรักษา มคีวามแตกตางกันอยาง
มีนัยสาํคัญทางสถิติ สวนดานผลขางเคียงและดานราคามีความแตกตางกนัอยางมีนยัสําคัญ
ทางสถิติ          

- ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกนั มทีศันคติตอยาสมุนไพรไทยโดยรวมแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 

- ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกนัมทีัศนคติตอยาสมุนไพรไทยโดยรวมแตกตางกนัอยางมีนยัสําคัญ
ทางสถิติ และเมื่อพิจารณารายดาน ทัง้ 3 ดาน พบวา ดานผลขางเคียง และดานราคา มี
ความแตกตางกันอยางมีนยัสําคัญทางสถติิ ยกเวนผลการรักษาแตกตางกันอยางไมมี
นัยสําคัญ 

- ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตางกนัมทีัศนคติตอยาสมุนไพรโดยรวมและรายดาน แตกตางกนั
อยางมีนยัสําคัญ 

- ผูบริโภคกลุมอาการที่ทาํใหใชยาสมนุไพรตางกนั มทีัศนคติตอยาสมนุไพรโดยรวม แตกตาง
กันอยางมีนยัสําคัญทางสถติิ เมื่อพิจารณารายดาน พบวาดานผลขางเคียง แตกตางกันอยาง
มีนัยสาํคัญทางสถิติ  สวนดานผลการรักษา และดานราคา แตกตางกนัอยางไมมนียัสําคัญ
ทางสถิติ 

- พฤติกรรมการซื้อยาสมนุไพรไทยของผูบริโภค คือ ในจํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 200 
คน ผูบริโภคยาสมนุไพรไทยสวนใหญซื้อยาสมนุไพรรูปแบบ ครีม / เจล โดยซื้อจากบริษทั
ผลิตสมุนไพรไทย ระยะเวลาในการซื้อ ทกุ 2  เดือน โดยญาติ/ เพื่อน มีอิทธพิลในการซื้อ และ
ซื้อตํ่ากวา 100 บาท ในแตละครั้ง โดยในการซื้อ ผูบริโภคสวนใหญจะศึกษาขอมูลกอนซื้อ 
และตองการคาํแนะนําจากผูขาย นอกจากนั้นผูบริโภคสวนใหญมักซื้อยาสมนุไพรไทยทีม่ี
กลิ่น และรสชาติตามธรรมชาติของยาสมนุไพรไทย โดยเหตุผลสวนใหญของการบริโภคยา
สมุนไพรไทย คือ ไดผลการรักษาด ี
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4.4.9 รายงานการวิจัยเรือ่ง การศึกษารูปแบบการจัดการดานการตลาดของตลาดทางเลอืก 
กรณศีึกษาศนูยสินคาเพือ่สุขภาพและสิ่งแวดลอมอิ่มบุญ จังหวัดเชียงใหม 
       ผูชวยศาสตราจารย จาํเนยีร บุญมาก ไดทําการวิจัยเรื่องศึกษารูปแบบการจดัการดานการตลาด
ของตลาดทางเลือก กรณีศึกษาศูนยสินคาเพื่อสุขภาพและสิ่งแวดลอมอ่ิมบุญ จังหวัดเชียงใหม (2545) 
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษารูปแบบการจัดการดานการตลาดของตลาดทางเลือก   ลักษณะสวน
บุคคลของตลาดเปาหมายทีซ่ื้อสินคาจากตลาดทางเลือก และปญหาการซื้อสินคาในตลาดทางเลือก
ของตลาดเปาหมาย ซึง่จากการศึกษา พบวา 
       รูปแบบการจัดการดานการตลาดที่ใชประกอบดวย   

1) สินคา จาํหนายสินคา ปลอดสารพิษประเภทของสดและสินคาแปรรูป  
2) การกําหนราคา ใชวิธีการประชุมกับสมาชิกเพื่อกําหนดราคารวมกนั มนีโยบายการขายทัง้

ขายเปนเงนิสดและเปนเงนิเชื่อ  
3)  การจดัจาํหนาย จาํหนายโดยตรงที่ศูนยสงเสริมเพื่อสุขภาพและสิ่งแวดลอมอ่ิมบุญ จําหนาย

ตามรานคาปลีก และจําหนายตามสถาบนัการศึกษา 
4) การสงเสริมการตลาด ใชวธิกีารโฆษณา การสงเสริม การขายการประชาสัมพนัธ 

 ลักษณะสวนบุคคลของตลาดเปาหมายทีซ่ื้อสินคาที่ศูนยฯ สวนใหญเปนเพศหญิง อายุมากกวา  
40 ป สถานภาพสมรส  จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว รายไดเฉลี่ยตอ
เดือนมากกวา 11,000 บาท  และมีสมาชิกในครัวเรือนจาํนวน 4  คน สวนตลาดเปาหมายที่ซื้อสินคาใน
สถาบนัการศกึษาสวนใหญเปนเพศหญิง อายุไมเกนิ 20 ป กําลงัศึกษาในระดบัมัธยมศึกษาตอนตน
และตอนปลาย รายไดเฉลีย่ตอเดือนไมเกิน 3,000 บาท และมีสมาชิกในกลุมครัวเรือนจาํนวน 4 คน
และพบวาตลาดเปาหมายทีซ่ื้อสินคาในสถาบนัการศึกษาสวนใหญเปนเพศหญิง อายุไมเกนิ 20 ป 
กําลังศกึษาในระดับมัธยมศกึษาตอนตนและตอนปลาย รายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 3,000 บาท และมี
สมาชิกในครัวเรือนจํานวน 4 คน 
 4.4.10  วัฒนธรรมบรโิภคนิยมกับอาหารเพื่อสขุภาพในบริบทสงัคมเมือง  
       ธนภูม ิ อติเวทนิ ไดทําการวิจัยเรื่อง วัฒนธรรมการบริโภคนิยมกับอาหารเพื่อสุขภาพในบริบท
สังคมเมือง(2543)  โดยมวีัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤตกิรรมการดูแลสุขภาพและการบริโภคอาหารเพื่อ
สุขภาพภายใตบริบทสังคมเมือง ในดานการรับรูมุมมองตอตนเองจากการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 
อิทธิพลจากกระแสวัฒนธรรมบริโภคนิยมสมัยใหม โดยรวมไปถึงการศึกษาแนวโนมของการบริโภค
อาหารเพื่อสุขภาพในอนาคต  ซึง่ทาํการศึกษาวิจัยโดยการรวบรวมขอมูลทางเอกสารของผลิตภัณฑ
และการสัมภาษณแบบเจาะลึกในกลุมตัวอยางจาํนวน 24 รายที่มีอายุอยูในชวงตัง่แต 41-45 ป สําเร็จ
การศึกษาขั้นต่ําระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา  และบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพอยางตอเนื่องเปนเวลา
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ไมตํ่ากวา 1 ป ทัง้นี้จําแนกกลุมตัวอยางตามกลุมอาชพีออกเปน 3 กลุมๆ ละ 8 ราย ภายในแตละกลุม
ยอยจะจาํแนกตามกลุมที่มรีายไดตอเดือนสูง ต่ังแต 30,000 บาทขึ้นไป  และกลุมที่มีรายไดตํ่ากวา 
30,000 บาท อีก 4 ราย รวมทั้งหมด 24 รายจะประกอบดวยกลุมผูมรีายไดสูง 12 ราย และรายไดตํ่า
อีก 12 ราย 
         ซึง่ผลจากการศึกษา พบวาการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพเปนทางเลือกหนึ่งที่สําคัญใน
การดูแลรักษาสุขภาพใหสมบรูณแข็งแรง  มีอายทุี่ยนืยาว และเพื่อชดเชยความตองการสารอาหารที่
จําเปนของรางกายในแตละวัน  เนื่องจากขอจํากัดตางๆที่เกิดขึ้นภายใตการดําเนินชีวิตประจาํวนัใน
สังคมเมืองที่สงผลตอการดูแลสุขภาพของตนเอง   นอกจากนี้จากการวิจัยพบวาการบริโภคอาหารเพื่อ
สุขภาพยังสะทอนใหเหน็ถงึการจัดการรางกายในรูปของโครงการและทุนรางกายเพือ่กอใหเกิด
ประโยชนในอนาคตตอไป   โดยปจจัยที่มีบทบาทในการบริโภคก็คือ อิทธพิลจากบุคคลแวดลอมรอบ
ขางและการสรางภาพใหเกดิความคลอยตามจากสื่อหรือการโฆษณา ทัง้นี ้ ผูบริโภคยังมีความตองการ
บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพอยางตอเนื่องตอไปในอนาคต อีกดวย และในขณะเดียวกนักพ็ยายาม
แสวงหาทางเลือกอื่นๆ เพื่อดูแลรักษาสุขภาพรางกายควบคูไปดวย 
 4.4.11  กลยทุธการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพร โรงพยาบาลเจาพระยาอภยัภูเบศร จังหวัด
ปราจีนบรุ ี
        ธีระศักดิ ์ เพชรสงิห ไดทําการวิจัยเรื่อง  กลยทุธการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพร โรงพยาบาล
เจาพระยาอภยัภูเบศร จังหวัดปราจนีบรีุ (2546) โดยทําการศึกษาความคิดเหน็ตอจุดแข็ง จุดออน 
โอกาสในภาวะปจจุบันของการดําเนินงานรานคาผลิตภัณฑสมุนไพร โรงพยาบาลเจาพระยาอภัย
ภูเบศร  ซึ่งผลจากการศึกษาพบวา  
        ผูประกอบการผลิตภัณฑสมุนไพรมีความเหน็วา  ปจจัยดานจุดแข็งและดานโอกาสมผีลตอ
ความสาํเร็จในการดําเนนิงานของราน และเหน็วาคูแขงทางธุรกิจที่สําคัญมากที่สุดคือ ผลิตภัณฑ
สมุนไพรทีม่ีตราสินคาที่ผลิตภายในประเทศ อีกทัง้ผูประกอบการมีความเห็นวาการใชกลยุทธทาง
การตลาดโดยรวมมีความสําคัญมีความสมัพันธตอความสําเร็จในธุรกจิอยูในระดับมาก ซึง่
ผูประกอบการจะใหความสําคัญกับกลยุทธดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด
เปนอันดับแรก สวนกลยุทธดานชองทางการจัดจําหนายผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับปาน
กลาง 
      สวนใหญผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑนาํไปใชเอง สาเหตทุีตั่ดสินใจเลือกซื้อเพราะผลิตภัณฑที่เปนภูมิ
ปญญาพืน้บานไทย รูจักผลิตภัณฑจากการแนะนําของเพื่อน  นยิมเลือกซื้อผลิตภัณฑที่โรงพยาบาล
เจาพระยาอภยัภูเบศรในวันหยุดสุดสัปดาหประมาณ 1-2 ชิ้น ในการซือ้แตละครั้ง ผลิตภัณฑที่ผูบริโภค
สนใจกลุมยารักษาโรคทั่วไปจากสมนุไพร คือ ตะไครหอม กลุมยารักษาโรค จากสมุนไพรบรรจุแคปซูล 
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คือแคบซูลฟาทะลายโจร กลุมชาชงรักษาโรคจากสมนุไพร คือชาชงดอกคําฝอย กลุมเครื่องสําอางผสม
สมุนไพรในรูปแบบสบู คือสบูใสแตงกวา และกลุมเครื่องดื่มจากสมุนไพร คือน้าํมะตูม น้าํตะไคร น้าํ
ใบเตย โดยสรุปแลวโรงพยาบาลควรมีบทบาทในการสงเสริมการใชผลิตภัณฑสมุนไพรทัง้ใน
โรงพยาบาลและมีการขยายออกสูชุมชนใหมากยิง่ขึ้น เพื่อกอใหเกิดการพัฒนาผลิตภัณฑสมุนไพรแบบ
ครบวงจรซึ่งจะนําไปสูการพึง่ตนเองในการใชผลิตภัณฑสมุนไพรตอไปในอนาคต 
4.4.12 สรุปงานวจิัยที่เกี่ยวของ   
 จากการศึกษางานวิจยัที่เกี่ยวของขางตนสามารถกลาวไดวา  ปจจุบันผูคนในสังคมตางหันมาใส
ใจและใหความสําคัญตอการดูแลรักษาสุขภาพของตนเองมากยิง่ขึ้น สงผลใหแนวโนมการบริโภค
อาหารเพื่อสุขภาพและสมนุไพร รวมไปถงึอาหารทีม่ีวัตถุดิบจากธรรมชาติของผูบริโภคเพิ่มสูงขึ้นอยาง
ตอเนื่อง โดยพฤติกรรมการบริโภคจะมีความแตกตางกนัตาม เพศ อายุ สถานะ และรายได  รวมไปถึง
ทัศนคติความเชื่อที่มีตอสินคา สวนใหญเลือกรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพและสมุนไพร เพื่อ
บํารุงรักษารางกาย และมคีวามเห็นวา การบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพจะเปนการดูแล และบํารุงรักษา
รางกายเพื่อใหมีอายุยนืยาว  โดยสวนใหญผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาเพื่อสุขภาพ และสมุนไพร โดย
คําแนะนําจากเพื่อน หรือบุคคลที่อยูรอบขางตนเอง รวมทั้งการสรางภาพโดยสื่อโฆษณาจากผูผลิต ก็
เปนสิ่งที่ชักจูงผูบริโภคไดเปนอยางดี  
             ผูบริโภคสวนใหญจะศึกษาขอมูลรายละเอียดของสินคาเพื่อสุขภาพและสมนุไพรตางๆ กอน
ทําการตัดสินใจซื้อ อีกทัง้ตองการคําแนะนําจากผูขายถึงรายละเอียดและสรรพคุณของสินคาเพื่อให
เกิดความมั่นใจกอนทําการตัดสินใจซื้อ  ดังนั้นคุณภาพและคุณคาของผลิตภัณฑจึงเปนสิง่ที่ผูบริโภค
ใหความสําคญัเปนอยางยิง่  นอกจากนี้จากงานวิจยัที่เกี่ยวของพบวา การจัดการดานการตลาดซึ่ง
หมายถงึการสือ่สารการตลาดตอผูบริโภค ก็จัดเปนปจจยัสําคัญในการกระตุนการบริโภคของผูบริโภคที่
มีตอสินคาเพือ่สุขภาพและสมุนไพร ใหเพิ่มสูงขึน้  เชนกัน 
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4.5 การสัมภาษณเชิงลกึ 
 ในการวิจัยตลาดเพื่อใหทราบขอมูลลักษณะผูบริโภค ขอมูลสภาวะแวดลอมตลาด และขอมูล
ในการดําเนนิธุรกิจ จงึทาํการสัมภาษณเชิงลึกกลุมผูดําเนนิธุรกิจรานขายสนิคาเพื่อสุขภาพในตลาด
ปจจุบัน  อันไดแกรานบอกตอ  รานโดยเฉพาะและกลุมผูขายปจจัยการผลิต อันไดแกบริษัท พลานุ
ภาพ จาํกัด และรานเกษตรอิสระโดยมรีายละเอียดในการสัมภาษณดังนี ้
 4.5.1  รานบอกตอ 
 รานบอกตอเปนรานขายสนิคาเพื่อสุขภาพที่ต้ังอยูบนถนนประชาธิปก  ลักษณะรานเปน
ตึกแถวขนาด 2 คูหา ภายในรานแบงเปน 2 มุม คือมุมขายสนิคาเพื่อสุขภาพและมุมขายอาหาร
มังสวิรัติ  รานบอกตอไมเนนการตกแตงรานที่สวยงามภายในรานมีสินคาเพื่อสุขภาพไมมากนกั 

• แหลงขอมลู 
คุณศศิธร เวชประสิทธิ์  เจาของกิจการรานบอกตอ 

• วนัทีส่ัมภาษณ 
 สัมภาษณเมื่อวันที่  16   พฤษภาคม  2550 

• ผลที่ไดจากการสัมภาษณ 
 การสัมภาษณใชวิธีการบันทกึขอมูลแบบ Recording Response โดยสามารถสรุปขอมูลที่ได
จากการสัมภาษณ ดังตอไปนี้  
 1. ความเปนมาและการดําเนินงานของรานบอกตอ 

รานบอกตอเปดบริการมานาน  เปนรานขายสงสนิคาเพื่อสุขภาพ  เปดบริการ จนัทร-อาทิตย  เวลา 
07.00 – 19.00 น. สินคาทีข่ายในรานจะมีปริมาณไมมากนกั สินคาภายในราน เชน อาหารธัญพืช น้ํา
ผลไม ผักปลอดสารพิษ ขาวกลอง ชาใบหมอน ชาเขยีว เสนมะกะโรนีขาวกลอง น้าํสมสายชูแอปเปล 
ทางรานยังมีบริการขายอาหารมังสวิรัต และมีทีน่ั่งทานอาหารภายในราน  ที่มาของรานนีเ้กิดจากการที่
คุณศศิธรใฝรูเร่ืองการดูแลสุขภาพ และรูสึกอยากแบงปนใหกบัผูอ่ืนไดมีสุขภาพแข็งแรงบาง จึงเปดราน
นี้ข้ึนมา 

2. ระบบการสั่งซื้อสินคา 
การสั่งซื้อสินคาของทางรานจะซื้อสินคาดวยตนเองที่รานขายสง ไดแก  บริษัทพลานุภาพ ซื้อสินคา

อภัยภูเบศร  สวนสนิคายีห่ออ่ืนๆ  จะซื้อแถวบึงกุม  ไดแก  รานพลังบุญ  รานเกษตรอิสระ   แตมีสินคา
บางยีห่อจะมพีนกังานขายมาสงสนิคาใหที่ราน สินคาจาํพวกผักจะซื้อจากโครงการหลวงที่
มหาวิทยาลยั เกษตรศาสตร ดวยตนเอง    
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3. แนวโนมลูกคาของบอกตอ 
 ลูกคาหลกัของรานบอกตอ  คือ ลูกคาทีท่าํงานและอาศัยอยูใกลราน กลุมลูกคาของรานบอก
ตอจะอยูในชวงอาย ุ30  ปข้ึนไป  สินคาทีข่ายดีที่สุดของรานบอกตอ คือ อาหารมังสวิรัติ และอุปกรณ
สําหรับทําดีทอ็กซแบบถุงพลาสติกและแบบขวด  

4. คูแขงของรานบอกตอ 
คูแขงทางตรงของบอกตอ  คือรานสินคาเพื่อสุขภาพบริเวณใกลเคียง  ไดแก    รานแดชีวิต   เปน

ตน  คูแขงทางออม คือ หางสรรพสินคาโรบินสันลาดหญา 
5.  จุดเดนของรานบอกตอ 
เจาของรานมคีวามรูในเรื่องสมุนไพรมาก  สามารถใหคําปรึกษากับลูกคาได  และทางรานยังมี ชัน้

หนงัสือคุณภาพ ที่เจาของรานรวบรวมนิตยสาร และตําราสุขภาพมาไวบริการลูกคาที่สนใจดานสขุภาพ
เหมือนกนั 
 4.5.2 รานโดยเฉพาะ 
 รานโดยเฉพาะเปนรานขายสินคาเพื่อสุขภาพที่ต้ังอยูบริเวณตลาดคลองสาน เนน
กลุมเปาหมาย ที่ผานหรือตอรถบริเวณทาเรือคลองสาน 

• แหลงขอมลู 
ผูจัดการรานและเจาของกิจการรานโดยเฉพาะ 

• วันทีส่ัมภาษณ 
 สัมภาษณเมื่อวันที่  20   พฤษภาคม  2550 

• ผลที่ไดจากการสัมภาษณ 
 การสัมภาษณใชวิธีการบันทกึขอมูลแบบ Recording Response โดยสามารถสรุปขอมูลที่ได
จากการสัมภาษณ ดังตอไปนี้  

 1. ระบบการสั่งซื้อสินคา 
 การสั่งซื้อจะส่ังซื้อรวมกับรานโดยเฉพาะสาขาศิริราชโดยมีทัง้สั่งซื้อและรับสินคาดวยตนเอง

และสั่งซื้อโดยใหผูจัดจําหนายเปนผูมาสงสินคาที่ราน  ซึ่งทางรานมีรถกระบะ  1 คัน สําหรับรับสินคา 
3. แนวโนมลูกคาของรานโดยเฉพาะ 

 ลูกคาหลกัของรานโดยเฉพาะ  คือ คนทํางานอายุระหวาง 25 ปข้ึนไป ที่ตองตอรถบริเวณ
ดังกลาวเนื่องจากบริเวณคลองสานเปนจดุที่มีผูมาตอรถและเรือเปนจํานวนมาก สําหรับแนวโนมลูกคา
ที่ผานมาตัง้แตเปดกิจการพบวามยีอดขายเพิ่มข้ึนปละ 10% โดยในชวง 4 เดือนแรกที่เปดกิจการเปน
ชวงการทาํการตลาดเพื่อใหลูกคารูจักรานเพราะฉะนัน้ในชวง 4 เดือนแรกยอดขายจะไมเปนไปตาม
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เปาหมาย  โดยเฉพาะในเดือนแรกของการเปดกิจการยอดขายจะประมาณ 30% ของยอดขายที่
ประมาณการไว  

4. คูแขงของรานโดยเฉพาะ 
คูแขงทางตรงของรานโดยเฉพาะ  คือรานสนิคาเพื่อสุขภาพบริเวณใกลเคียง  ไดแก    รานดีใจ   

เปนตน  นอกจากนี้บริเวณดังกลาวยงัเปนตลาดทีม่ีการขายสินคาเปนจํานวนมากดังนัน้รานขายสินคา
ดังกลาวกน็ับเปนคูแขงทางออมของรานโดยเฉพาะเชนกัน 

5.  จุดเดนของรานโดยเฉพาะ 
o ทําเลที่ต้ังซึง่มผูีคนพลุกพลาน  เปนจุดตอรถ เรือโดยสาร 
o ตราสินคาเปนที่รูจักในกลุมผูสนใจสินคาเพื่อสุขภาพ 
o ราคาสินคาไมสูงเนื่องจากรานโดยเฉพาะม ี2 สาขาและยอดขายคอนขางสงูดังนั้นจงึมี

ตนทนุขายที่ตํ่ากวาคูแขงรายเล็ก 
 4.5.3 บริษัท พลานุภาพสมุนไพร จํากัด 
 เนื่องจากทางบริษัท เฮลทต้ี ดี จํากัด ตองการศึกษาแนวทางการดําเนินธุรกิจ ซึ่งผูขายสินคา 
(Supplier) ใหกับรานนบัเปนสวนสําคัญดังนัน้จึงไดทาํการสัมภาษณบริษัท พลานภุาพสมนุไพร จํากัด 
ซึ่งเปนตวัแทนจําหนายสินคาภายใตตราสนิคาอภัยภูเบศรทั้งหมด  โดยมีวัตถปุระสงคเพื่อสัมภาษณ
เชิงลึกตัง้แตการสั่งซื้อสินคา การดําเนินงาน การบริหารสินคาคงคลัง  ไปจนถึงการจําหนายสนิคาให
ลูกคา  รวมทั้งศึกษาสภาพตลาด และพฤตกิรรมกลุมเปาหมาย 
 สําหรับการขายสงของบริษทัฯใหแกรานคาปลีกนั้นลกูคาจะตองทําการสมัครเปนสมาชิกของ
ทางรานกอน โดยมีเงื่อนไขในการสมัครสมาชิกมีดังนี ้

1. สมาชิกใชสิทธได เมื่อซื้อผลิตภัณฑมูลคา เกินกวา 3,000 บาท เทานัน้ตอใบส่ังซื้อ หรือ ตอ  
1 ใบเสร็จรับเงนิ  

2. สมาชิกตองแสดงบัตรทุกครั้งเพื่อใชสิทธิล์ด 30% 
3. สมาชิกที่ซื้อผลิตภัณฑมีมูลคาไมถึง 3,000 บาทใหใชเงื่อนไขเดียวกับลูกคาทั่วไป (ซื้อ

ผลิตภัณฑเกินกวา 1,000 บาท ข้ึนไป ถงึ 2,999 บาท ลด 10% ) 
4. กรณีสมาชิกใชสิทธิ์ ลด 30% และใหแยกเปนบิลหลายใบหรือจัดแยกเปนหลายชุด ไม

สามารถทําได  เพราะผิดกฎที่ทาง ร.พ. ต้ังไวซึ่งสวนลด 30 % มีไวสําหรับสมาชกิเทานัน้  
เพื่อเปนการปกปองสทิธิ์ของสมาชิกคาสง  

5. สําหรับยาอมสมุนไพร  จําหนาย ขวดละ 12 บาท ซึง่ยอดซื้อไมรวมอยูในยอด 3,000 บาท 
(ราคาขายปลกีขวดละ 18 บาท) 
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6. สินคาที่ใกลหมดอาย ุ ตองนํามาเปลี่ยนกอนหมดอาย ุ 6 เดือน โดยรับเปลี่ยนสินคาเดิม
เทานัน้ ยกเวน  ครีมลางหนามะขาม , ผงขัดหนา  สเปรยใบฝร่ัง เปนสินคาขายขาดไมรับ
เปลี่ยนหรือคืน 

 บัตรสมาชิกมอีายุ 1 ป และจะไดรับการตออายุสมาชกิตอไปโดยอัตโนมัติ เมื่อยอดซื้อสะสม
เกินกวา 10,000  ตอป  คาธรรมเนียมในการเปนสมาชิก 100 ตอป 

• แหลงขอมลู 
คุณศิริชัย ฉันทชัยวัฒน   ตําแหนง Managing Director  บริษัท พลานุภาพสมุนไพร จํากัด   
• โครงสรางคําถาม 

 โครงสรางของคําถามที่ใชในการสัมภาษณเชิงลึกจะเปนแบบ Semi-Structure ซึ่งแบงเปน
ประเด็นหลกั 4 สวนดงัตอไปนี ้
 สวนที่ 1  ขอมลูเกี่ยวกับประวัติความเปนมาและการดําเนินงานของบรษิัท 

สวนที่ 2  ขอมลูเกี่ยวกับการสั่งซื้อสินคา 
สวนที่ 3  ขอมลูเกี่ยวกับการขาย 
สวนที่ 4  ขอมลูเกี่ยวกับสภาพตลาด และพฤติกรรมกลุมเปาหมาย 

• วันทีส่ัมภาษณ 
 สัมภาษณเมื่อวันที่  21     สิงหาคม  2550 

• ผลที่ไดจากการสัมภาษณ 
 การสัมภาษณใชวิธีการบันทกึขอมูลแบบ Recording Response โดยสามารถสรุปขอมูลที่ได
จากการสัมภาษณ ดังตอไปนี้  
 1.  ความเปนมาของ บริษทั พลานุภาพสมุนไพร จาํกัด และการดําเนนิงาน 

บริษัทฯกอต้ังขึ้นมาเพื่อเปนตัวแทนขายของสินคายี่หออภัยภูเบศร ดําเนนิธุรกิจมาประมาณ 5 
ป สาเหตุที่เลอืกตราสินคานี้เพราะเปนสนิคาที่มีคุณภาพดี เปนที่นยิมมากในหมูผูบริโภค  ผูผลิตเปน
หนวยงานของรัฐ  ซึง่มีงบในการลงทนุจาํนวนมาก  ทาํใหมกีารตรวจวัดคุณภาพสนิคาอยูตลอดเวลา  
และมีการทดลองใชกับคน สามารถวัดผลไดจริงตามหลกัวิชาการ    

ผลิตภัณฑของอภัยภูเบศรมีทั้งหมด 100 ชนิด แบงออกเปน 3 ประเภท คือ 
1) สินคาเสริมสุขภาพ  เชน แคปซูลสกัดจากสมุนไพร  น้าํดื่มสมุนไพร ชาชง 
2) สินคาประเภทเครื่องสําอาง  เชน  โลชัน่บํารุงผิว  แปงทาหนา  ลิปสติก 
3) สินคาประเภทกึ่งยาบําบัด เชน  ครีมทาแกปวดเมื่อย  ยาทาแกแมลงกัด ตอย  ยาสีฟน

รักษาโรคเหงือก  น้ํายากําจัดกลิ่นปาก 
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2.  ระบบการสั่งซื้อและการขนสงของพลานุภาพ 
ลูกคาสวนใหญจะสั่งซื้อสินคาทางโทรศัพท  ถาจาํนวนเงินในการสัง่ซือ้มากกวา 3,000 บาทตอ

คร้ัง  ทางบรษิัทจะจัดสงใหที่ราน ไมคิดคาขนสงทั้งในกรุงเทพละปรมิณฑล โดยวนัเวลาจัดสงจะ
แบงเปนตามเสนทางเดนิรถ  ถาลูกคาที่ซือ้นอยกวา 3,000 บาทตอคร้ัง ทางบริษทัจะคิดคาขนสง
ภายในกรงุเทพราคา   บาท  นอกจากการสั่งซื้อทางโทรศัพทแลว  ลูกคาสามารถมาซื้อไดที่บริษัทฯ
ซึ่งมทีั้งหมด 3 สาขา 
 3.  กลุมลูกคาของบริษัทฯ และแนวโนมตลาดสินคาเพื่อสุขภาพ 
 ลูกคาหลกัของพลานุภาพ  คือ ลูกคาทีซ่ื้อสินคาเพื่อไปขายตอ โดยสินคาขายสงจะมีเฉพาะ
ตราสินคาอภยัภูเบศรเทานัน้  สวนตราสนิคาอื่นจะมีขายปลีกทีห่นารานพลานุภาพเทานัน้  สัดสวน
ยอดขายของบริษัทฯเปนยอดขายสงรอยละ 90  และขายปลีกรอยละ 10    กลุมลูกคาของพลานุ
ภาพจะอยูในชวงอาย ุ 25 ปข้ึนไป  แนวโนมจาํนวนลูกคาของพลานุภาพเพิ่มข้ึนอยางตอเนือ่ง
ตลอด 5 ป   สินคาที่ขายดทีีสุ่ดของพลานภุาพ คือ  

กลุมเครื่องสําอาง ไดแก ครีมแตงกวา ครีมมะขาม  
กลุมกึง่ยาบาํบัด ไดแก สบูมังคุดกําจัดกลิ่นตัว  
กลุมสินคาเสริมสุขภาพ  ไดแก แคปซูลผสมใยอาหาร 

 4. คูแขงของบริษัทฯ 
 หากมองในมมุที่บริษทัฯพลานุภาพเปนผูแทนจาํหนายเพียงแหงเดียวของสินคา 
อภัยภูเบศรดังนั้นบริษทัฯจะไมมีคูแขงทางตรง  สวนคูแขงทางออมของบริษัทฯ คือ รานขายสง
สินคาเพื่อสุขภาพยีห่ออ่ืน ไดแก  รานแดชีวิต  รานเกษตรอิสระ  เปนตน 
 5. จุดเดนของบริษัทพลานุภาพ 
 ทางบริษัทฯมกีารประเมนิวดัผลในเรื่องการใหบริการตลอด โดยบริษัทจะเนนความรวดเร็วใน
การบริการและสงสินคาใหกบัลูกคา  และบริษทัฯยังมกีารปรับเปลี่ยนสนิคาที่จะหมดอายโุดย
ลูกคาสามารถนําสนิคาที่จะหมดอายุใน 6 เดือนมาเปลีย่นเปนสินคาใหมได  โดยสนิคาที่นาํมาคนื
บริษัทจะนํามาขายหนารานในราคาถกูใหกับลูกคาปลีกตอไป 
 6. แนวโนมรานขายสนิคาเพือ่สุขภาพ 
 รานขายสนิคาเพื่อสุขภาพยังอยูในชวงเติบโตตามทฤษฎวีงจรผลิตภัณฑ (Product Life 
Cycle) ดังนั้นยังมโีอกาสทางธุรกิจสําหรับผูประกอบการรายใหมทีต่องการเขาสูตลาด  ทัง้นี้
เนื่องจากสนิคายังสามารถพฒันาผลิตภัณฑใหมีความหลากหลายตามความตองการของผูบริโภค
ได  นอกจากนี้แนวโนมคนหวงใยสุขภาพมากขึ้น มีการศึกษามากขึ้น ทําใหรูถึงคณุประโยชนของ
สินคาเพื่อสุขภาพ และปจจบัุนคนมีรายไดมากขึ้น 
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 7. อุปสรรคสําคัญของรานขายสินคาเพื่อสุขภาพทัว่ไป 
สถานที่ต้ังของราน, กลุมลูกคาเปาหมายและประเภทของสินคาที่ขายในราน 

 8. ปจจัยสูความสําเร็จของรานขายสินคาเพื่อสุขภาพ 
 ปจจัยสูความสําเร็จของรานขายสินคาเพื่อสุขภาพในมุมมองของคุณศิริชัยไดแก 
 สถานที่ต้ังของราน  ทาํเลที่ต้ังรานมีความสําคัญอยางมาก โดยทําเลที่เหมาะสมควรอยูใน
แหลงชุมชน  หรือบริเวณที่มีที่อยูอาศัยมากโดยเฉพาะคอนโดมิเนียมเนื่องจากผูบริโภคกลุมนี้เปน
คนรุนใหมที่มคีวามรูและมีกาํลังซื้อ   
 ความสามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมาย  เนื่องจากสินคาเพื่อสุขภาพเปนสินคาที่มีลูกคา
เฉพาะกลุม (Niche Market) ดังนั้นการเขาถึงลูกคากลุมเปาหมายจึงมีความสาํคัญ โดยควรทํา
การตลาดกับลูกคากลุมเปาหมายโดยเฉพาะแทนการทําการตลาดกับคนทุกกลุมเพราะเปนการ
ส้ินเปลืองงบประมาณ 
 ความหลากหลายของสนิคา   ประเภทสินคาที่ขาย ตองมีความหลากหลายและมีคุณภาพ 
 9.  แนวโนมผูบริโภคสินคาเพื่อสุขภาพ  
 ผูบริโภคสินคาเพื่อสุขภาพในชวงวยั 25 ข้ึนไป จะมีปริมาณมากขึน้และเปนกลุมเปาหมายหลกั
ของธุรกิจนี้  โดยสินคาของบริษัทฯที่มแีนวโนมดีไดแก  ครีมบํารุงผิวทีท่ํามาจากแตงกวาและ
มะขาม ,สบูทีท่ํามาจากมงัคุด และแคปซูลผสมใยอาหาร 
 10. อุปสรรคสําคัญของสินคาเพื่อสุขภาพ 

 อุปสรรคของสินคาเพื่อสุขภาพทีท่ําใหผูบริโภคบางกลุมไมสนใจใชผลิตภัณฑคือ ประสิทธิผล
จากการใชสินคาเพื่อสุขภาพซึ่งจะเหน็ผลชากวาสนิคาปกติที่มีการใชสารสังเคราะห  แตสินคาเพื่อ
สุขภาพจะไมมีผลขางเคียงกับผูใช 
 4.5.4 รานเกษตรอิสระ 
 เปนรานจําหนายสินคาเพื่อสุขภาพโดยเนนขายสงสนิคาใหกับลูกคาทีน่าํไปจําหนายตอ ต้ังอยู
ในซอยนวมนิทร 85  เปนตกึแถว 1 คูหา 

• แหลงขอมลู 
คุณสายกลาง  ใฝยุติธรรม  เจาของกิจการราน เกษตรอสิระ 

• วันทีส่ัมภาษณ 
 สัมภาษณเมื่อวันที่  29   กันยายน  2550 

• ผลที่ไดจากการสัมภาษณ 
 การสัมภาษณใชวิธีการบันทกึขอมูลแบบ Recording Response โดยสามารถสรุปขอมูลที่ได
จากการสัมภาษณ ดังตอไปนี้  
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1. ความเปนมาและการดําเนินงานของรานเกษตรอิสระ 
รานเกษตรอิสระเปดบริการมานาน  เปนรานขายสงสนิคาเพื่อสุขภาพ  เปดบริการ จันทร-อาทิตย  

เวลา 07.30 – 18.00 น. สินคาที่ขายในรานประกอบไปดวย  สินคาเกีย่วกับสมุนไพร และความงาม  มี
หลายยี่หอ  ไดแก  อภัยภูเบศร  ธัญยพร  บานพอก  คุมเกลา  เครื่องเทศสีทอง เปนตน  ซึง่ทางรานมี
การจัดวางสนิคาผลิตภัณฑสมุนไพรบนชัน้อยางเปนหมวดหมู  มีฉลากบอกถงึสรรพคุณของสินคา  
เพื่อชวยใหขอมูลกับลูกคา  และมีการใชโปรแกรมคอมพิวเตอร(POS) ซึ่งเปนโปรแกรมควบคุมการ
ทํางานของรานคาปลีก   นอกจากนีท้างรานยงัมีปายโฆษณาสินคาหนารานและผาใบแจกใหกับลูกคา
ที่ซื้อสินคาไปขายตอ เพื่อนาํไปติดหนาราน โดยทางรานจะใหชัน้วางของและสวนลดกับลูกคาที่
โฆษณาชื่อราน 

2.  ระบบการสั่งซื้อและการขนสง 
ลูกคาสวนใหญจะมาซื้อสินคาเองที่ราน  ถาสั่งซื้อทางโทรศัพท  ตองสั่งซื้อมากกวา 3,000 บาทข้ึน

ไปตอคร้ัง จึงจะขนสงให แตคิดคาขนสงกบัลูกคา  ถาลกูคาสั่งซื้อต้ังแต 10,000 บาทข้ึนไป  ทางรานจะ
จัดสงให  โดยไมคิดคาขนสง  

3.   แนวโนมลูกคาของเกษตรอิสระ 
ลูกคาหลกัของเกษตรอิสระ  คือ ลูกคาที่ซือ้สินคาเพื่อไปขายตอ  ยอดขายสงมีประมาณ 80%  สวน

ขายปลีกจะเปนลูกคาที่ซื้อสินคาไปใชเองซึ่งมีจาํนวนนอย ยอดขายประมาณ 20%  กลุมลูกคาของ
เกษตรอิสระจะอยูในชวงอายุ 35  ปข้ึนไป  สินคาที่ขายดีที่สุดของเกษตรอิสระ คือ  สินคาเสริมสุขภาพ  
ไดแก แคปซูลผสมใยอาหาร   กลุมเครื่องสาํอาง ไดแก ครีมแตงกวา ครีมมะขาม  และกลุมอาหารและ
เครื่องดื่ม ไดแก ชาสมุนไพร  ขาวสมนุไพร 

4.  คูแขง 
คูแขงทางตรงของรานเกษตรอิสระ  คือรานขายสงสินคาเพื่อสุขภาพบริเวณใกลเคยีง  ไดแก    ราน

แดชีวิต   เปนตน  คูแขงทางออม คือ รานขายปลีกบริเวณใกลเคียง ไดแก รานพลังบุญ  เพื่อนดนิฟา 
5.  จุดเดนของรานเกษตรอสิระ 

เจาของรานมคีวามรูในเรื่องสมุนไพรมาก  สามารถใหคําปรึกษากับลูกคาได 
 
4.6  การศึกษาพฤติกรรมผูบรโิภค 

4.6.1 ระเบียบวธิีการวิจยั   
 เปนการวิจัยเชงิพรรณนา (Descriptive Research) ดวยวิธกีารสํารวจ (Survey Method) โดย
ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล 
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4.6.2 แหลงขอมลู 
 เนื่องจากบริษทั เฮลทต้ี ดี จํากัด สาขาแรกจะเปดใหบริการบริเวณถนนเจรญินครดังนัน้
ประชากรในทีน่ี้คือประชากรในยานเจริญนครและเขตพื้นที่ใกลเคียง   โดยจะกาํหนดขอบเขต 3 
กิโลเมตรโดยรอบตามแนวถนน ซึ่งจะครอบคลุม 2 เขตคือเขตธนบุรีและเขตคลองสาน  โดย
รายละเอียดจาํนวนประชากรของแตละเขตมีดังนี ้
 

 
ภาพที่ 4.2 แผนที่ขอบเขตพื้นที่ในการทําวจิัยตลาด 

  
 เขตธนบรุี  ไดแก แขวงบางยี่เรือ  แขวงบคุคโล  โดยประชากรมทีั้งหมด 47,101 คน  
 เขตคลองสาน ไดแก  แขวงคลองสาน  แขวงบางลําพูลาง และแขวงคลองตนไทร  จํานวน
ประชากรรวม 67,955 คน  
 4.6.3 การเลือกกลุมตัวอยาง 
 1) ประชากรเปาหมาย (Target Population) ประชากรเปาหมายที่กาํหนดคือ ประชากรที่อยู
อาศัยในยานเจริญนคร ที่มอีายุระหวาง 20-59 ป ซึ่งมีรายไดมากกวา 15,000 บาทตอเดือน  ซึ่งเปน
ประชากรเปาหมายแบบจํากัดจํานวน (Finite population) 
  2) การสุมตัวอยาง (Sample Selection) จะใชวิธกีารสุมตัวอยางแบบชั้นภูม ิ (Stratified 
sampling) โดยแตละชั้นภูมิจะใชปจจัยอายุและเพศเปนเกณฑเนื่องจากมีสมมุติฐานวาเพศและอายทุี่
ตางกนัจะมพีฤติกรรมและทศันคติในการใชบริการรานขายสินคาเพื่อสุขภาพตางกัน  โดยสามารถ
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แบงกลุมตัวอยางออกเปน 8 กลุม สําหรับการสุมตัวอยางในแตละชัน้ภูมิจะใชวธิีการสุมแบบกําหนด
โควตา (Quota Sampling) ตามสัดสวนประชากรดังแสดงในตารางที ่ 4.1    

 
การกําหนดกลุมตัวอยางใชสูตรในการคํานวณดังนี้  

   N = (Z2pq)/E2

ที่มา : William g. Zikmund : Business Research Method 7th Edition) 
 
 โดยที่  N = จํานวนกลุมตัวอยาง 
   Z = คา Standard Score จากตารางแจกแจงแบบปกติที่ระดับความเชื่อมั่น  95% , มี
คาเทากับ 1.96 
  E = คาความคลาดเคลื่อน โดยในทีน่ี้กาํหนดใหคลาดเคลื่อนไดไมเกิน 5% 
  P = สัดสวนประชากรเปาหมายตอประชากรทั้งหมดแตเนื่องจากไมทราบสัดสวนที่
แนนอนจึงใชสัดสวน 0.5  
 ซึ่งจากการคาํนวณจะไดจาํนวนกลุมตัวอยางจํานวน  384 ตัวอยาง ซงทางกลุมจะทําการสุม
ทั้งหมด 400 คน 

ึ่

 
ตารางที่ 4.1  สัดสวนการสุมตัวอยางประชากรในยานเจริญนคร 

อายุ เพศ จํานวน
ประชากร 

สัดสวนประชากร 
(รอยละ) 

สัดสวนกลุม
ตัวอยาง 

ชาย 16,637 12.7 51 20-29 
หญิง 17,221 13.1 53 
ชาย 16,174 12.3 49 30-39 
หญิง 17,275 13.2 53 
ชาย 16,027 12.2 49 40-49 
หญิง 18,485 14.1 56 
ชาย 13,366 10.2 41 50-59 
หญิง 15,877 12.1 48 

รวม  131,062 100 400 
ที่มา สํานักงานเขตคลองสานและสํานักงานเขตธนบุรี , ขอมูลลาสุดเดือนมิถนุายน 2550 
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4.6.4 วิธีการเก็บขอมูล 
 เนื่องจากในการเก็บขอมูลจะมีทัง้กลุมตัวอยางที่ผานไปมาบริเวณถนนเจริญนครและกลุม
ตัวอยางที่อาศัยอยูบริเวณคอนโดมิเนียมและผูปกครองของนักเรียนโรงเรียนอนุบาลสวุาวรรณซึ่ง
ต้ังอยูดานขางราน Healthy ดี ดังนัน้วิธกีารเก็บตัวอยางที่ผูวิจัยจะทาํการเก็บขอมูลแบงเปน 2 วธิี
คือ 
 วิธีการสัมภาษณโดยตรง 
 สําหรับกลุมตัวอยางที่ผานไปมาบริเวณถนนเจริญนครจะเลือกใชวธิกีารสัมภาษณผูตอบ
แบบสอบถามดวยตนเองเนือ่งจากสถานที่ไมเอื้ออํานวยในการตอบแบบสอบถามดวยตนเอง 
 วิธีการใหผูตอบกรอกขอมูลดวยตนเอง (Self-admintered inquiry)  
 ในกรณีการสอบถามกลุมตัวอยางบริเวณคอนโดมิเนยีม และโรงเรียนอนุบาลสุวาวรรณจะใช
วิธีการใหผูตอบแบบสอบถามกรอกขอมูลดวยตนเอง  สําหรับคอนโดมิเนียมที่ต้ังอยูบริเวณเจริญ
นครซึ่งผูวิจยัจะเขาไปทาํการเก็บขอมูลมีทัง้สิ้น 7 แหงไดแก 

- ตรีทศซิต้ี มารีนา 
- คอนโดบานสาทรเจาพระยา 
- พระยาภิรมย ชาโตว ริเวอรโบท สาทร เจาพระยา 
- Master View Executive Place 
- เจริญนคร ริเวอรเพลส 
- ลุมพินเีพลส พระราม 3-River view 
- ลุมพินเีพลส พระราม 3 - เจริญกรุง 

4.6.5 วิธีการสรางแบบสอบถาม 
 1) ออกแบบแบบสอบถามโดยใชขอมูลจากการศึกษางานวิจยัที่เกี่ยวของ 
 2) ตรวจสอบความเหมาะสมของแบบสอบถามโดยใชผูทดสอบจํานวน 10 คน และนําขอมูลที่
ไดปรับแกแบบสอบถาม 
 3) ทําการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางตามวิธีการสุมตัวอยางที่กาํหนด 
 4) วิเคราะหผลการเก็บขอมลูดวยโปรแกรมทางสถิติ SPSS เพื่อสรุปผลการวิจยัตลาด 
4.6.6 โครงสรางคําถาม 
 โครงสรางคําถามในแบบสอบถามที่จะใชมีรายละเอยีดดังนี ้

 สวนที่  1  พฤติกรรมการบริโภคสินคาเพื่อสุขภาพ 
 ลักษณะคําถามประกอบดวยคําถามปลายปดแบบมีหลายตัวเลือก (Multiple Choice),  
คําถามปลายปดแบบใหตอบไดหลายขอ (Checklist)  จํานวน 7 ขอ 
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 สวนที่  2  พฤติกรรมการซื้อสินคาเพื่อสุขภาพ 
 ลักษณะคําถามประกอบดวยคําถามปลายปดแบบมีหลายตัวเลือก (Multiple Choice),  
คําถามปลายปดแบบใหตอบไดหลายขอ (Checklist)  จํานวน 5 ขอ 

 สวนที่ 3   ทศันคติตอรานขายสินคาเพื่อสุขภาพ 
 ลักษณะคําถามเปนคําถามปลายปดแบบ Likert Scale จํานวน 10 ขอ โดยมีตัวเลือกดังนี ้ 
  ไมเห็นดวยอยางยิง่ = 0  ไมเห็นดวย = 1 
  เฉยๆ = 2   เห็นดวย = 3 
  เห็นดวยอยางยิ่ง = 4  

 สวนที่ 4  ความคิดเห็นตอรานขายสนิคาเพื่อสุขภาพ Healthy ดี 
 ลักษณะคําถามประกอบดวยคําถามปลายปดแบบมีหลายตัวเลือก (Multiple Choice),  
คําถามปลายปดแบบใหตอบไดหลายขอ (Checklist)  จํานวน 14 ขอ 

 สวนที่  5  ขอมูลสวนตัว 
 ลักษณะคําถามประกอบดวยคําถามปลายปดแบบมีหลายตัวเลือก (Multiple Choice),  
คําถามปลายปดแบบใหตอบไดหลายขอ (Checklist)  และคําถามปลายเปด จาํนวน 6 ขอ 

4.6.7 ผลการสํารวจโดยสรุป 
 จากการวิเคราะหขอมูลทางประชากรศาสตรโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
ไดขอมูลจริงจํานวน 480 ชุด แบงเปนอายุและเพศดังตารางที4่.2  โดยมีความคลาดเคลื่อนจากสดัสวน
ที่กําหนดไวเลก็นอย 

ตาราง 4.2  สัดสวนการสุมตัวอยางประชากรในยานเจริญนคร 
อายุ เพศ จํานวน

ประชากร 
สัดสวนกลุม
ตัวอยาง 
(รอยละ) 

จํานวนตัวอยาง
ที่สุมจรงิ 

จํานวนตัวอยางที่
สุมจริง (รอยละ) 

คลาด 
เคลื่อน

(%) 
ชาย 16,637 12.7 75 15.6 +2.9 20-29 
หญิง 17,221 13.2 85 17.7 +4.5 
ชาย 16,174 12.3 65 13.5 +1.2 30-39 
หญิง 17,275 13.2 75 15.6 +2.4 
ชาย 16,027 12.2 45 10.8 -1.4 40-49 
หญิง 18,485 14.1 55 11.5 -2.6 
ชาย 13,366 10.2 35 7.3 -4 50-59 
หญิง 15,877 12.1 45 9.4 -2.7 

รวม  131,062  480 100  
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 อาชีพของกลุมตัวอยางสวนใหญเปนพนกังานบริษัทเอกชน  มีรายไดสวนใหญในชวง 15,000 
- 20,000 บาทตอเดือน  มีระดับการศึกษาสวนใหญระดับปริญญาตรี และมีสถานภาพโสดเปนสวน
ใหญ (ดูรายละเอียดเพิม่เตมิในภาคผนวก ข) 
 นอกจากการแบงกลุมทางประชากรศาสตรที่กลาวมาแลวขางตนแลวทางผูวิจยัไดแบงกลุม
ผูตอบแบบสอบถามออกเปน 3 กลุมตามแหลงการเก็บขอมูล  การแบงกลุมผูตอบแบบสอบถาม
ออกเปน 3 กลุมเพื่อใหสามารถจําแนกกลุมลูกคาของราน Healthy ดี ไดละเอียดมากยิง่ขึ้นซึง่จะเปน
ประโยชนในการกําหนดกลยุทธดานการตลาด โดยรายละเอียดของจํานวนตวัอยางในแตละกลุมแสดง
ดังตารางที่   4.3 
 
ตารางที่ 4.3  จํานวนผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามลักษณะที่อยูอาศัย 

กลุมผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) จํานวน (รอยละ) 
กลุมผูอาศัยคอนโดมิเนียม 216 45 
กลุมผูปกครองโรงเรียนอนบุาลสุวาวรรณ 68 14 
กลุมอ่ืนๆ 196 41 
รวม 480 100 
ตารางที่ 4.4 จํานวนผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามคอนโดมิเนียม 
คอนโดมิเนียม จํานวน (คน) จํานวน (รอยละ) 
ตรีทศซิต้ีมารีนา 58 27 
คอนโดบานสาทร- เจาพระยา 18 8 
พระยาภิรมย ชาโตว ริเวอรโบท 
สาทร เจาพระยา 

32 15 

Master View  Executive Place 42 19 
เจริญนคร ริเวอรเพลส 18 8 
ลุมพินเีพลส พระราม 3 - River view 23 11 
ลุมพินเีพลส พระราม 3- เจริญกรุง   25 12 
รวม 216 100 
 สําหรับการพิจารณารายละเอียดพฤติกรรมผูบริโภคจากแบบสอบถามจะแบงเปน 4 สวนใหญ
ไดแก 
 สวนที่ 1 พฤตกิรรมการบริโภคสินคาเพื่อสุขภาพ 
 สวนที่ 2 พฤตกิรรมการใชบริการรานขายสินคาเพื่อสุขภาพ 
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 สวนที่ 3 ความคิดเห็นตอรานขายสนิคาเพือ่สุขภาพ Healthy ดี 
 สวนที่ 4 การทดสอบสมมุติฐานความแตกตางระหวางกลุม 
 รายละเอียดโดยสรุปของแตละสวนมีดังนี ้
สวนที่ 1 พฤติกรรมการบริโภคสินคาเพื่อสุขภาพ (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในภาคผนวก ข) 
 การศึกษาในสวนที่ 1 มุงเนนศึกษาพฤติกรรมการบริโภคสินคาเพือ่สุขภาพ โดยจากการ
สอบถามพบวากลุมตัวอยางรอยละ 79 เคยใชสินคาเพื่อสุขภาพ โดยหมวดสินคาที่มกีารใชมากที่สุดคือ
เครื่องดื่ม  อาหาร  และเครือ่งสําอางประเภททําความสะอาดและบํารุงผิว ซึง่ขอมูลที่ไดแสดงใหเห็นวา
กลุมตัวอยางสวนใหญเคยใชสินคาเพื่อสุขภาพอยูแลวจงึนับเปนโอกาสของราน Healthy ดี ในการ
รองรับความตองการของผูบริโภค  นอกจากนี้ขอมูลประเภทสินคาทีผู่บริโภคเคยใชยังสามารถนาํไปใช
ในการคัดเลือกสินคาทีน่ํามาจําหนายในรานใหเหมาะสมได 
 สําหรับเหตุผลในการใชสินคาเพื่อสุขภาพที่กลุมตัวอยางเลือกมากที่สุดคือประโยชนที่ไดรับ  
เปนคนดูแลใสใจสุขภาพ และตองการทดลองสินคา  ซึง่ขอมูลดังกลาวทําใหทราบวาเหตุใดผูบริโภคจึง
เลือกใชสินคาเพื่อสุขภาพแทนการใชสินคาปกติทัว่ไป  และจากการสอบถามถงึปจจัยที่คํานงึถึงในการ
ซื้อสินคาเพื่อสุขภาพพบวากลุมตัวอยางเลอืกซื้อจากคุณภาพและประโยชนที่จะไดรับมากกวาราคา 
 ในสวนกลุมตัวอยางที่ไมเคยใชสินคาเพื่อสุขภาพพบวาเหตุผลที่สําคัญที่สุดที่ไมใชเนื่องจากหา
ซื้อยากดงันัน้จึงเปนโอกาสของราน Healthy ดี ในการเปนชองทางการจัดจําหนายสินคาเพื่อสุขภาพ
ใหกับผูบริโภค 
 และจากการสอบถามทั้งกลุมตัวอยางทีเ่คยใชและไมเคยใชสินคาเพื่อสุขภาพถึงสนิคาเพื่อ
สุขภาพในอุดมคติพบวาสนิคาเพื่อสุขภาพควรมีคุณภาพมาตรฐาน และประสิทธิผลในการใช  โดยตรา
สินคาเพื่อสุขภาพทีก่ลุมตัวอยางรูจกัมากที่สุดคือตราดอยคํา 
 จากขอมูลในสวนที่ 1 พฤติกรรมการบริโภคสินคาเพื่อสุขภาพ สามารถนาํไปใชประโยชนใน
การคัดเลือกสนิคาที่เหมาะสมเขามาจําหนายภายในราน Healthy ดี 
สวนที่ 2 พฤติกรรมการใชบริการรานขายสนิคาเพื่อสขุภาพ (ดูรายละเอียดเพิม่เติมใน
ภาคผนวก  ข) 
 ในสวนที่ 2 เปนการศึกษาพฤติกรรมการใชบริการรานขายสินคาเพื่อสุขภาพของกลุมตัวอยาง 
ซงจากการศึกษาพบวารอยละ 62 ของกลุมตัวอยางเคยใชบริการรานขายสินคาเพื่อสุขภาพ โดยราน
ดอยคําเปนรานทีก่ลุมตัวอยางใชบริการมากที่สุด และสวนใหญกลุมตัวอยางจะเลอืกใชบริการรานขาย
สินคาเพื่อสุขภาพแบบที่ต้ังในหางสรรพสนิคาและแบบตั้งเดี่ยว  

ึ่
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 กลุมตัวอยางใชบริการรานขายสินคาเพื่อสุขภาพเฉลี่ย 1.45 คร้ัง/เดือน  โดยเหตุผลในการ
เลือกใชบริการรานขายสนิคาเพื่อสุขภาพมากที่สุดคือ มีสินคาใหเลือกหลากหลาย  คาใชจายที่ใชตอ
คร้ังเฉลี่ยเทากบั 146 บาท  
 สวนทัศนคติตอรานขายสนิคาเพื่อสุขภาพของกลุมตัวอยางพบวากลุมตัวอยางใหความสาํคัญ
กับ  การใหขอมลูสินคา  ทําเลที่ต้ัง ความสะดวกในการเดินทาง และราคาสินคามากที่สุด 
สวนที่ 3 ความคิดเห็นตอรานขายสนิคาเพื่อสุขภาพ Healthy ดี (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมใน
ภาคผนวก ข) 
 จากการสอบถามกลุมตัวอยางถงึความสนใจใชบริการรานขายสนิคาเพือ่สุขภาพ Healthy ดี 
พบวารอยละ 67.2 สนใจใชบริการ และรอยละ 19 ไมแนใจวาจะใชบริการหรือไม  โดยคาใชจายที่กลุม
ตัวอยางสวนใหญที่สนใจใชบริการคาดวาจะใชตอคร้ังเฉลี่ยเทากับ 201 บาท  และความถี่ที่คาดวาจะ
ใชเฉลี่ยเทากบั 1.3 คร้ัง/เดือน   
 และเมื่อแยกพจิารณาพบวากลุมตัวอยางที่เปนผูปกครองโรงเรียนอนบุาลสุวาวรรณเปนกลุมที่
มีความสนใจใชบริการราน Healthy ดี มากที่สุดคือรอยละ 71.4 รองลงมาคือกลุมตัวอยางทีอ่าศัย
คอนโดบริเวณดังกลาวรอยละ 66.7 โดยคอนโดมิเนียมทีม่ีคนสนใจมากที่สุดคือพระยาภิรมย ชาโตว ริ
เวอรโบท สาทร เจาพระยา และตรีทศซิต้ีมารีนา 
 เมื่อแยกพิจารณาในแตละบริการของราน Healthy ดี พบวารอยละ 64.2 ที่สนใจใชบริการราน 
Healthy ดี สนใจซื้อสินคาเพื่อสุขภาพ โดยคาใชจายเฉลี่ยเทากับ 201 บาท/คร้ัง และความถี่ในการใช
บริการเฉลี่ย 1.5 คร้ัง/เดือน 
 สําหรับบริการอาหารปรุงสําเร็จรอยละ 66.7 ที่สนใจใชบริการราน Healthy ดี สนใจใชบริการ
อาหารปรุงสําเร็จ โดยคาใชจายที่คาดวาจะใชเฉลี่ยเทากบั 85 บาท/คร้ัง และความถี่ในการใชบริการ
เฉลี่ยเทากับ 1.4 คร้ัง/เดือน 
 สวนบริการเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพรอยละ 77.3 ที่สนใจใชบริการราน Healthy ดี สนใจใชบริการ
เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ โดยคาใชจายที่คาดวาจะใชบริการเฉลี่ยเทากับ 44 บาท/คร้ัง และความถี่ในการ
ใชบริการเฉลี่ย 2 คร้ัง/เดือน 
 และบริการหอของขวัญและจัดกระเชารอยละ 54 ที่สนใจใชบริการราน Healthy ดี สนใจใช
บริการหอของขวัญและจัดกระเชา โดยคาใชจายที่คาดวาจะใชบริการเฉลี่ยเทากับ 438 บาท/คร้ัง และ
ความถี่ในการใชบริการสวนใหญใชบริการในชวงเทศกาล 
สวนที่ 4 การวัดความแตกตางระหวางกลุม 
 เนื่องจากสมมติุฐานของผูวิจยัในเบื้องตนทีค่าดวาเพศและอายุ (Demographic Factor) ที่
ตางกนัมีผลตอความสนใจบริการราน Healthy ดี ที่ตางกนั ดังนัน้ในการวิเคราะหจึงไดใชปจจยัเรื่อง
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เพศและอายุในการทดสอบความแตกตางระหวางกลุมผูบริโภค  นอกจากนี้ปจจัยดานพฤติกรรมการใช
สินคาเพื่อสุขภาพก็เปนอีกหนึง่ปจจัยที่ถกูนํามาพิจารณา ดังนั้นการพิจารณาความแตกตางระหวาง
กลุมจะพิจารณา 2 ปจจัยดงันี ้

o ปจจัยดานเพศ  : แบงเปนเพศหญิงและเพศชาย 
o ปจจัยเรื่องอายุ : แบงเปนอายุ 20-29 ป ,30-39 ป , 40-49 ป ,50-59 ป 

ปจจัยดานเพศ 
o จากการศึกษาพฤติกรรมการใชสินคาเพื่อสุขภาพกับปจจยัดานเพศพบวาเพศที่ตางกนัม ี

ผลกับพฤตกิรรมการใชสินคาเพื่อสุขภาพ โดยเพศหญิงมีการใชสินคาเพื่อสุขภาพมากกวาเพศชาย 
o จากการศึกษาพฤติกรรมการใชบริการรานขายสินคาเพื่อสุขภาพกับปจจัยดานเพศ 

พบวาเพศที่ตางกนัมีผลกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายสินคาเพื่อสุขภาพ โดยเพศหญงิมกีารใช
บริการมากกวาเพศชาย 

o จากการศึกษาความสนใจใชบริการรานขายสนิคาเพื่อสุขภาพ Healthy ดี กับปจจัย 
ดานเพศพบวาเพศที่ตางกันมีความสนใจใชบริการรานขายสินคาเพื่อสุขภาพ Healthy ดี ไม 
แตกตางกนั 

o จากการศึกษาความสนใจบริการของราน Healthy ดี อันไดแกสินคาเพือ่สุขภาพ  บริการ 
อาหารปรุงสําเร็จ  บริการเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ  และบริการหอของขวัญ จัดกระเชา พบวามีเพียง
บริการเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพเทานัน้ที่มีความแตกตางโดยเพศหญงิมคีวามสนใจมากกวา  สวนสินคา
เพื่อสุขภาพ  บริการอาหารปรุงสําเร็จ  และบริการหอของขวัญ จัดกระเชา ไมมีความแตกตางกนั 
ปจจัยดานอาย ุ

o จากการศึกษาพฤติกรรมการใชสินคาเพื่อสุขภาพกับปจจยัดานอายพุบวาชวงอายทุี ่
ตางกนัมีผลกบัพฤติกรรมการใชสินคาเพือ่สุขภาพ โดยชวงอายทุี่มีการใชสินคาเพื่อสุขภาพมากทีสุ่ดคือ
ชวงอายุ 30-39 ป 

o จากการศึกษาพฤติกรรมการใชบริการรานขายสินคาเพื่อสุขภาพกับปจจัยดานอาย ุ
พบวาชวงอายทุี่ตางกันมีผลกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายสินคาเพื่อสุขภาพ โดยชวงอายทุีม่ีการ
ใชบริการรานขายสินคาเพื่อสุขภาพมากทีสุ่ดคือชวงอาย ุ30-39 ป 

o จากการศึกษาความสนใจใชบริการรานขายสินคาเพื่อสุขภาพ Healthy ดี กับปจจัย 
ดานอายุพบวาอายทุี่ตางกนัมีความสนใจใชบริการรานขายสินคาเพื่อสุขภาพ Healthy ดี ไม 
แตกตางกนั 

o จากการศึกษาความสนใจสนิคาเพื่อสุขภาพของราน Healthy ดี กับปจจัยดานอายพุบวา 
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อายุที่ตางกันมีความสนใจสินคาเพื่อสุขภาพของราน Healthy ดี ตางกนัโดยชวงอายุที่สนใจมากที่สุด
คือ 20-29 ป 

o จากการศึกษาความสนใจบริการอาหารปรงุสําเร็จของราน Healthy ดี กับปจจัยดานอาย ุ
พบวาอายทุี่ตางกนัมีความสนใจบริการอาหารปรุงสําเรจ็ตางกนัโดยชวงอายุที่สนใจมากที่สุดคือ 30-39 
ป 

o จากการศึกษาความสนใจบริการเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพของราน Healthy ดี กับปจจัยดาน 
อายุพบวาอายุที่ตางกนัมีความสนใจบริการเครื่องดื่มเพือ่สุขภาพตางกันโดยชวงอายุที่สนใจมาก 
ที่สุดคือ 20-29 ป 

o จากการศึกษาความสนใจบริการหอของขวญัและจัดกระเชาของราน Healthy ดี กับปจจัย 
ดานอายุพบวาอายทุี่ตางกนัมีความสนใจบริการหอของขวัญและจัดกระเชาตางกนัโดยชวงอายทุี ่
สนใจมากที่สุดคือ 20-29 ป 
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