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บทคัดย่อ 

การศึกษาคน้ควา้ด้วยตนเองคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาการแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริม

คอลลาเจนในเขตกรุงเทพมหานครโดยใชปั้จจยัดา้นพฤติกรรมการบริโภคและความตอ้งการท่ีมีต่อส่วนประสมทาง

การตลาด กลุ่มตวัอยา่งท่ีทาํการศึกษาในคร้ังน้ี คือกลุ่มประชากรท่ีเป็นผูท่ี้พกัอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครท่ีเป็นผูซ้ื้อ

และผูบ้ริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจน เพศหญิง ท่ีมีอาย ุ20 – 60 ปี ซ่ึงมีจาํนวนประชากรจากการประมาณการ

ทั้งส้ิน 237,941 คน เก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 100 คน โดยคาํนวณจากตารางสาํเร็จรูปของ 

Krejcie and Morgan (1970) จะต้องสุ่มตัวอย่าง 384 คน แต่เน่ืองด้วยจํานวนตัวอย่างท่ีกําหนดไว้สามารถเก็บ

แบบสอบถามไดค้รอบคลุมประชากรทุกกลุ่มย่อยไดอ้ย่างเพียงพอ ผูว้ิจยัจึงไดล้ดจาํนวนกลุ่มตวัอย่างลงเหลือ 100 

ตวัอยา่ง และทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชค้่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทาํการแบ่งกลุ่ม

ผูต้อบแบบสอบถามดว้ยวธีิ Cluster Analysis การวเิคราะห์ความแตกต่างของแต่ละกลุ่มดว้ยวิธี One-Way ANOVA การ

วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ด้วยวิธี Chai-Square และวิธี Multiple Correspondence Analysis จากการศึกษาพบว่า สามารถ

แบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคออกได ้3 กลุ่ม โดยแต่ละกลุ่มมีช่ือกลุ่ม ดงัน้ี กลุ่ม A ช่ือกลุ่ม Beauty lover กลุ่ม B ช่ือกลุ่ม Indy lover 

กลุ่ม C ช่ือกลุ่ม Smart lover 

คาํสําคญั:  ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจน, พฤติกรรมการบริโภค, ส่วนประสมทางการตลาด 

 

ABSTRACT 

The objective of this research is study in the consumption behaviors and demand in the marketing mix 

factors of collagen supplemental product consumers, and study consumer segmentation of collagen supplemental 

product of consumers in Bangkok. The sample of this study is the people living in Bangkok and almost 1 0 0  female 

and age of 2 0  -  6 0  years old only. The questionnaire will be analyzed by frequency, percentage, mean, standard 

deviation and Cluster Analysis. The difference analysis of each group will create by on-way ANOVA. The relation 

analysis will analyze from Chi-Square and multiple correspondence analysis. The analysis results 3  groups of 

consumers of collagen supplemental product, namely Group A “Beauty lover” Group B “Indy lover” Group C “Smart 

lover”. 

Keywords:  Collagen Supplemental Product, Consumption Behavior, Marketing Mix 
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1. บทนํา 

การมีผิวพรรณท่ีเรียบเนียน เปล่งปลงั ไร้ร้ิวรอย เป็นความปรารถนาของผูห้ญิงกบัเร่ืองราวความสวยความ 

งามตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั สุขภาพความงามของผิวพรรณจึงเป็นความตอ้งการลาํดบัตน้ ๆ ท่ีผูห้ญิงให้ความสาํคญั

และใส่ใจเป็นพิเศษ โดยเฉพาะในปัจจุบนัท่ีสังคมให้การยอมรับในภาพลกัษณ์ภายนอกซ่ึงถือเป็นส่ิงแรกท่ีบุคคล

ทัว่ไปจะพบเห็น การมีผิวพรรณดี เรียบเนียน เปล่งปลัง่ เป็นส่ิงดึงดูดและส่งเสริมใหมี้บุคลิกภาพท่ีดี สร้างความมัน่ใจ

และถือเป็นใบเบิกทางเพ่ือกา้วออกไปสู่สังคม กา้วสู่หนา้ท่ีการงานอีกระดบั โดย แมคแคร ทรูท เซ็นทรัล ไดท้าํการ

สาํรวจและอธิบายขอ้เท็จจริงของผูบ้ริโภค “ความจริง 5 ประการดา้นความงาม” โดย 1 ใน 5 ขอ้ แสดงใหเ้ห็นวา่ผูห้ญิง

ยอมรับวา่การเป็นคนสวยมีประโยชน์ต่อตวัเองทั้งในดา้นชีวิตส่วนตวัและชีวิตการทาํงาน โดยร้อยละ 80 ของผูห้ญิง

เห็นดว้ยวา่การมีรูปลกัษณ์ภายนอกท่ีสวยงามช่วยใหพ้บกบัคนรัก คู่ชีวติ หรือแฟนไดง่้ายข้ึน รวมทั้งสามารถหางานได้

ง่ายข้ึนดว้ย (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2555) จึงส่งผลให้ปัจจุบนัผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพ่ือความงามไดรั้บความนิยมเป็น

อยา่งมากทั้งในกลุ่มวยัรุ่น วยัทาํงาน ท่ีมีความตอ้งการรับประทานอาหารเสริมเพ่ือเนน้ความงามจากภายในสู่ภายนอก 

รวมถึงในกลุ่มคนท่ีมีพฤติกรรมการพกัผ่อนหรือนอนหลบันอ้ย และกลุ่มท่ีรับประทานอาหารไม่ครบ 5 หมู่ซ่ึงน่าจะ

เป็นกลุ่มท่ีตอ้งการรับประทานผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือเติมเตม็สารอาหารท่ีร่างกายขาดไป ดว้ยสภาพสงัคมปัจจุบนั

ท่ีเปล่ียนไปจากอดีตการใชชี้วิตประจาํวนัท่ีเป็นไปดว้ยความเร่งรีบ การนอนพกัผ่อนไม่เพียงพอ ตลอดจนธรรมชาติ

ของร่างกายท่ีมีการเจริญเติบโตและมีความเส่ือมตามกาลเวลา ทาํให้ผูค้นหันมาใส่ใจกบัสุขภาพมากข้ึนไม่วา่จะเป็น

การออกกาํลงักาย การบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ ส่งผลให้ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพ่ือสุขภาพและความงามเขา้มามี

บทบาทต่อผูค้นในสังคมอย่างใกลชิ้ด และตลาดผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพ่ือสุขภาพและความงามมีอตัราการเติบโต

อยา่งต่อเน่ือง 8-10% ในทุกปี  อาหารเพ่ือความงามหรืออาหารเสริม (Beauty Food หรือ Cosmeceutical Food) จดัอยู่

ในประเภท อาหารท่ีให้คุณค่าเฉพาะ (Functional Food) ซ่ึงจะมีสารอาหาร "เชิงหนา้ท่ี" ท่ีให้สรรพคุณทางดา้นความ

สวยความงาม เน้นการบาํรุงผิวพรรณให้นุ่ม ชุ่มช่ืน การยกกระชบั ทาํให้ผิวมีนํ้ ามีนวล และมีความกระจ่างใสมาก

ยิ่งข้ึน ซ่ึงส่วนใหญ่มกัเป็นสารท่ีสกดัท่ีไดม้าจากพืช ผกั ผลไม ้และจากสตัวต่์าง ๆ  คอลลาเจนเป็นสารประกอบอยา่ง

หน่ึงท่ีอยูใ่นผิวหนงัชั้นหนงัแท ้การท่ีผิวหนงัของคนจะเต่งตึง สดใส เรียบเนียน หรือเกิดร้ิวรอยนั้นจะเกิดจากผิวหนงั

ชั้นหนังแทท่ี้คอลลาเจนทาํงานเสริมกบัโปรตีนชนิดหน่ึงคืออิลาสติน ถา้ผิวหนังชั้นหนงัแทเ้กิดเส่ือมโทรมหรือถูก

ทาํลายไม่วา่จะเกิดจากแสงแดด มลภาวะ การพกัผอ่นนอ้ย หรือการมีอายท่ีุมากข้ึน จะทาํใหผ้ิวท่ีเคยเต่งตึง สดใสเรียบ

เนียนนั้นเกิดร้ิวรอยเห่ียวย่น ไม่สดใส เน่ืองจากความเต่งตึงของผิวหนงัชั้นหนงัแทไ้ดส้ลายไป โดยปกติร่างกายจะ

สามารถสังเคราะห์คอลลาเจนไดเ้อง และการสังเคราะห์คอลลาเจนจะเร่ิมลดลงเม่ืออาย ุ20 – 25 ปี จนกระทัง่เม่ืออาย ุ

40 ปี ความสามารถของร่างกายในการสร้างคอลลาเจนจะลดลงไปร้อยละ 50 และเม่ืออาย ุ60 ปี ร่างกายจะสร้างคอลลา

เจนลดลงเหลือประมาณร้อยละ 20 ปัจจุบนัมีผลิตภณัฑ์ Beauty Food หลากหลายชนิดจาํหน่ายตามทอ้งตลาด ซ่ึง

ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนเป็นหน่ึงในผลิตภณัฑ ์Beauty Food ท่ีเป็นท่ีนิยม โดยภาพรวมผลิตภณัฑอ์าหารเสริม

มีอตัราการเติบโตในปี พ.ศ. 2557 อยูท่ี่ 32,000 ลา้นบาท ต่อมาในปี พ.ศ. 2558 มีอตัราการเติบโต 34,000 ลา้นบาท โดย

คาดการณ์ว่าในปี พ.ศ. 2560 ตลาดสินคา้เพ่ือสุขภาพและความงามโดยรวมในประเทศจะมีมูลค่าประมาณ 250,000 

ลา้นบาท สําหรับผลิตภณัฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนทั้งชนิดผง ชนิดเม็ด และชนิดพร้อมด่ืม มีอตัราการเติบโตอยา่ง

ต่อเน่ืองร้อยละ 10 – 30 ต่อปี มีสดัส่วนมูลค่าตลาดปี พ.ศ. 2556 ประมาณ 2,000 ลา้นบาท ปี พ.ศ. 2557 ประมาณ 2,300 

– 2,400 ลา้นบาท และปี พ.ศ. 2559 ประมาณ 4,500 ลา้นบาท (www.marketeer.co.th, 2559) 
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ทบทวนวรรณกรรม 

Gary Armstrong, Philip Kotler and Marc Oliver Opresnik (2016 : 199) อธิบายว่า การแบ่งส่วนตลาด เป็น

การแบ่งลูกคา้ออกเป็นกลุ่มยอ่ย โดยการศึกษาความตอ้งการ บุคลิกลกัษณะ หรือพฤติกรรม ซ่ึงผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นแต่ละ

กลุ่มเดียวกนัจะมีความตอ้งการในสินคา้หรือบริการท่ีคลา้ยคลึงกนั เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการทาํงานดา้นการตลาด

และการจดัสรรงบประมาณในการเขา้ถึงลูกคา้เป้าหมาย (Target Customer) แต่ละกลุ่มไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ   

เกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด  (Base Segmenting Market) ไดแ้ก่ (1) การแบ่งส่วนตลาดตามภูมิศาสตร์ (Geographic 

Segmentation)  หากอยูใ่นภูมิภาคเดียวกนัจะมีรูปแบบการใชชี้วิต สังคม ประเพณี วฒัธนธรรม และลกัษณะทัว่ไปท่ี

คลา้ยคลึงกนั (2) การแบ่งส่วนตลาดตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (Demography Segmentation) เป็นการการแบ่ง

ตาม เพศ  อาย ุกลุ่มรายได ้ตามอาชีพ เป็นตน้ (3) การแบ่งส่วนตลาดตามจิตวทิยา (Psychographic Segmentation) เป็น

การระบุลกัษณะบุคลิกภาพและลกัษณะท่ีแตกต่างกนัในกลุ่มของประชากร (4) การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม 

(Behavior segmentation) เป็นการแบ่งตามพฤติกรรมผูบ้ริโภค เช่น ลูกคา้กลุ่มหน่ึงจะมีความภกัดีต่อแบรนด์ ขณะท่ี

ลูกคา้อีกกลุ่มจะมีการซ้ือผลิตภณัฑเ์ปล่ียนแบรนดไ์ปเร่ือย ๆ เป็นตน้ 

Gary Armstrong, Philip Kotler and Marc Oliver Opresnik (2016 : 81) อธิบายวา่ ส่วนประสมทางการตลาด 

เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถธุรกิจสามารถควบคุมได ้ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่ง

ท่ีกิจการใชเ้พ่ือโนม้นา้วใหผู้บ้ริโภคเป้าหมายเกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์ส่วนประสมทางการตลาดแบ่งออกเป็น 4 

กลุ่ม ได้แก่ ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา (Price) ส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion)  

นภวรรณ คณานุรักษ ์(2556 : 1) อธิบายถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ เป็นลกัษณะท่ีบุคคลให้ความสาํคญัต่อ

ทรัพยากรดา้นเวลา การเงิน และความพยายามในการตดัสินใจเก่ียวกบัการอุปโภคบริโภคผลิตภณัฑแ์ละบริการต่าง ๆ 

ซ่ึงรวมถึงการตดัสินใจวา่จะซ้ืออะไร มีเหตุผลในการซ้ืออยา่งไร ซ้ือเม่ือไร ซ้ือท่ีไหน ซ้ือบ่อยแค่ไหน มีวิธีประเมิน

การซ้ืออยา่งไร ผลกระทบจากการประเมินการซ้ือในอนาคต และท้ิงอยา่งไร 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2550 : 35) อธิบายถึงการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ เป็นการคน้หา หรือ

วิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช้สินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค เพ่ือท่ีจะได้ทราบถึงความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภค ตลอดจนทราบพฤติกรรมการซ้ือ การใช ้การเลือกใชบ้ริการ และประสบการณ์ต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคนั้นพึงพอใจ 

ซ่ึงจะทําให้นักการตลาดสามารถนําคาํตอบท่ีได้มากําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies) เพ่ือให้

สามารถตอบสนองความพึงพอใจสูงสุดของผูบ้ริโภค และคาํถามท่ีใชเ้พ่ือคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6W 

และ 1H ประกอบดว้ย (1) ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who) (2) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What) (3) ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 

(Why) (4) ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates) (5) ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When) (6) ผูบ้ริโภคซ้ือท่ี

ไหน (Where) (7) ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How)  

 

  



 การประชมุนําเสนอผลงานวจัิยระดับบณัฑิตศึกษา 
ครัง้ท่ี ๑๒  ปีการศึกษา ๒๕๖๐ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๗ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๐  หน้า 607 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

กรอบแนวคดิ 

กรอบแนวคิดสาํหรับการวจิยัเพ่ือ “การแบ่งกลุ่ม” 

                      ประชากรท่ีจะศึกษา                                                               ประชากรกลุ่มยอ่ย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. วตัถุประสงค์การวจิยั 

1) เพ่ือศึกษาปัจจยัดา้นพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนของผูบ้ริโภค 

2) เพ่ือศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลเจนท่ีมีผลต่อความ 

ตอ้งการของผูบ้ริโภค 

3) เพ่ือแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนโดยใชปั้จจยัดา้นพฤติกรรมการบริโภคและความ 

ตอ้งการท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด 

 

3. การดาํเนินการวจิยั 

ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัย คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือและบริโภคผลิตภณัฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนในเขต

กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดท้าํการคดักรองผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างดว้ยการตั้งคาํถามเพ่ือสอบถามกลุ่มตวัอย่างว่าเคย

บริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนหรือไม่ เพ่ือให้ไดบุ้คคลท่ีสามารถให้ขอ้มูลและสามารถเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ี

เหมาะสมได ้โดยผูว้จิยัจะทาํการศึกษากลุ่มตวัอยา่งเพศหญิง ท่ีมีอาย ุ20 – 60 ปี ซ่ึงมีจาํนวนประชากรจากการประมาณ

การทั้งส้ิน 1,830,320 คน (ระบบสถิติทางการทะเบียน จาํนวนประชากรแยกรายอาย ุจงัหวดักรุงเทพมหานคร 2558) 

ตวัแปรท่ีจะใชเ้ป็นเกณฑใ์นการแบ่ง

ประชากรเป็นกลุ่มยอ่ย (ขอ้มูลเชิงปริมาณ) 

ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

ดา้นราคา (Price) 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 

ตวัแปรท่ีจะใชเ้ป็นเกณฑใ์นการอธิบาย

ประชากร (ขอ้มูลเชิงคุณภาพ) 

ลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค (5Ws1H) 

ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What)  

ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือไร (When)  

ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where) 

ผูบ้ริโภคซ้ือทาํไม (Why) 

ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who) 

ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How) 

 

ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริม

คอลลาเจนในเขต

กรุงเทพมหานคร 

กลุ่มท่ี 1 

กลุ่มท่ี 3 

กลุ่มท่ี 2 

กลุ่มท่ี … 



 การประชมุนําเสนอผลงานวจัิยระดับบณัฑิตศึกษา 
ครัง้ท่ี ๑๒  ปีการศึกษา ๒๕๖๐ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๗ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๐  หน้า 608 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

กลุ่มตวัอย่างทีต้่องการศึกษา คือ ผูท่ี้ซ้ือและบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจน เพศหญิง ท่ีมีอาย ุ20 – 

60 ปี อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 100 ตวัอยา่ง โดยคาํนวนจากตารางสาํเร็จรูปของ Krejcie and Morgan 

(1970) จะตอ้งสุ่มตวัอยา่งจาํนวน 384 คน พบวา่มีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และรับประกนัความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 

±9.80% แต่เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างมีความคลา้ยคลึงกนัและมีขอ้จาํกดัดา้นระยะเวลา ผูว้ิจยัจึงมีความจาํเป็นตอ้งลด

ขนาดกลุ่มตวัอยา่งลงจาก 384 คน เป็น 100 คน 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม ท่ีอ้างอิงแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องมา

ประยกุตใ์ชใ้นการสร้างแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบดว้ย 3 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและ

การบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจน ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด และส่วนท่ี 

3 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล  วธีิสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multi Stage Sampling) คือ  

1) ใช้วิธีเลือกตวัอย่างแบบจดักลุ่มพ้ืนท่ี (Area Cluster Sampling) โดยจัดกลุ่มพ้ืนท่ีตามการแบ่งกลุ่มการ

ปฏิบติังานของสาํนกังานเขตทั้ง 50 เขตในกรุงเทพมหานคร และจากเขตการปกครองทั้งหมดน้ี ผูว้ิจยัไดเ้ลือกกรอบ

การสุ่ม (Sampling Flame) ในหมวดสถานท่ีท่ีมีการจดัจาํหน่ายสินคา้ ไดแ้ก่ ห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัล เดอะมอลล ์ซี

คอนสแควร์ บ๊ิกซี และเทสโกโ้ลตสั และหมวดสถานศึกษา เช่น มหาวทิยาลยัรัฐบาล และมหาวทิยาลยัเอกชนใน 6 เขต  

2) ใชว้ิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบสุ่ม (Random Sampling) โดยทาํการสุ่มเลือกสถานท่ีท่ีจะใชใ้นการเก็บ

ขอ้มูล เป็นสถานท่ีจดัจาํหน่ายสินคา้ และสถานศึกษา เน่ืองจากสถานท่ีเหล่าน้ีเป็นศูนยร์วมของกลุ่มตวัอย่างระดบั

เดียวกนั ทาํใหเ้กิดโอกาสท่ีจะพบกลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนไดม้ากกวา่ 

3) ใชว้ิธีสุ่มตวัอย่างโดยอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling) โดยนาํแบบสอบถามไปแจกกบักลุ่ม

ตวัอยา่งดว้ยตวัเองตามพ้ืนท่ีท่ีไดก้าํหนดไว ้โดยผูว้ิจยัไดท้าํการเก็บรวบรวมแบบสอบถามและตรวจดูความสมบูรณ์

ของแบบสอบถามดว้ยตวัเอง  

การวิเคราะห์ข้อมูล การนาํแบบสอบถามมาทาํการบนัทึกและวิเคราะห์ขอ้มูลผ่านโปรแกรมสําเร็จรูปทาง

สถิติ ดงัน้ี (1) การวิเคราะห์การแบ่งกลุ่ม (Cluster Analysis) (2) การวิเคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of Variance: 

ANOVA) (3) การทดสอบความเป็นอิสระต่อกนั (Chi-square test) โดย ANOVA กบั Chi-square test มีเกณฑ์ในการ

ช่วยตีความหมาย คือ ค่า Significance Level โดยตอ้งมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 

4. ผลการวจิยั 

การวิจัยค ร้ัง น้ี เ ป็นการศึกษา “การแบ่งกลุ่มผู ้บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจน ในเขต

กรุงเทพมหานครโดยใชปั้จจยัดา้นพฤติกรรมการบริโภคและความตอ้งการท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด” จากการ

วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยเคร่ืองมือทางสถิติ มีดงัน้ี 

 

 

ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจน 

ด้านความสนใจในการซ้ือผลติภัณฑ์ พบวา่ การแจกสินคา้ทดลองมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมาก

ท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของณัฐพร เกียรติภกัดี (2557) ท่ีศึกษาเร่ือง “การแบ่งกลุ่มเพ่ือศึกษาพฤติกรรม
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ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร (คอลลาเจน) กรณีศึกษา อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่” ท่ีไดเ้สนอแนะให้มีการแจก

สินคา้ทดลองให้ลูกคา้ทดลองใช้ และพบว่าสอดคลอ้งกับแนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมของการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion (Mix) ของศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2550 : 35) กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาดต้องศึกษาถึง

กระบวนการติดต่อส่ือสาร (Communication Process) เพ่ือเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ระหว่างผูรั้บกบัผูส่้ง โดยการจูงใจ

เพ่ือให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์มีจุดเร่ิมตน้มาจากการไดรั้บการกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ ซ่ึงการส่งเสริม

การตลาดมีเคร่ืองมือสาํคญั 4 ชนิด ไดแ้ก่ (1) การขายโดยพนกังานขาย (2) การโฆษณา (3) การส่งเสริมการขายและ 

(4) การเผยแพร่และประชาสมัพนัธ์ และการแจกสินคา้ทดลองคือรูปแบบหน่ึงของการส่งเสริมการขายนัน่เอง 

ด้านผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ  พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนท่ีมี

ดารานกัแสดงเป็นพรีเซ็นเตอร์ของผลิตภณัฑ ์(Celeb Marketing) เน่ืองจากการนาํดารานกัแสดงหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียง

มาใชใ้นงานส่งเสริมการตลาดจะทาํใหส้ามารถเรียกร้องความสนใจจากผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี สร้างการจดจาํไดง่้าย 

และยงัเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บัตราสินคา้ 

ด้านโอกาสในการซ้ือ พบวา่ ผูบ้ริโภคสนใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนในช่วงท่ีร่างกายพกัผอ่นไม่

เพียงพอหรือนอนนอ้ย การนอนพกัผ่อนไม่เพียงพอส่งผลเสียต่อร่างกายในหลายดา้นทั้งยงัทาํให้การผลิตคอลลาเจน

ของผิวหนังลดลงส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดความกังวลต่อปัญหาร้ิวรอยท่ีจะตามมา ซ่ึงสอดคลอ้งกับแนวคิดเก่ียวกบั

กระบวนการตดัสินใจของศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2539 : 157) กล่าววา่ กระบวนการหรือขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ 

(Buyer’s Decision Process) เป็นลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในดา้นการรับส่ิงเร้า (Stimulus) คือส่ิง

เร้าท่ีเกิดจากแรงขบัภายในร่างกาย (Physical drive) ซ่ึงเกิดจากประสาทสัมผสัทางร่างกายไดรั้บผลกระทบทาํให้เกิด

ความกลวั ในท่ีน้ีผูบ้ริโภคเกิดความกงัวลเร่ืองปัญหาของผิวพรรณอนัเกิดจากการนอนนอ้ย ดงันั้นผูบ้ริโภคส่วนใหญ่

จึงใหค้วามสาํคญัต่อการบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนในช่วงท่ีร่างกายนอนพกัผอ่นไม่เพียงพอ 

ด้านสถานที่ซ้ือ พบวา่ ผูบ้ริโภคนิยมซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนจากร้านไฮเปอร์มาร์เก็ต เช่น ร้าน

บูท วตัตสัน ซูรูฮะ เป็นตน้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของปรียาพร คงพนัธ์ุวิจิตร (2557) ท่ีศึกษาเร่ือง “พฤติกรรม

การบริโภคผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคอลลาเจนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ท่ีพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือ

ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนจากร้านขายเคร่ืองสาํอางค ์ซ่ึงร้านบูท วตัตสัน ซูรูฮะ นบัวา่เป็นร้านไฮเปอร์มาร์เก็ต

ท่ีเนน้จาํหน่ายสินคา้ท่ีใชใ้นชีวติประจาํวนัและกลุ่มเคร่ืองสาํอางคเ์ป็นหลกั  

ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความตอ้งการท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านผลิตภัณฑ์ พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบับรรจุภณัฑโ์ดยเห็นดว้ยวา่ควรมีรูปพรีเซ็นเตอร์บนบรรจุ

ภณัฑ ์ทั้งน้ีการมีรูปพรีเซ็นเตอร์อาจเป็นการสร้างความโดดเด่นและสร้างความน่าเช่ือถือใหแ้ก่สินคา้จึงทาํใหผู้บ้ริโภค

เห็นดว้ยท่ีจะใหมี้รูปพรีเซ็นเตอร์บนบรรจุภณัฑผ์ลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจน 

ด้านราคา พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมากต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา โดยอนัดบั 1 เห็น

ดว้ยเป็นอยา่งมากกบันโยบายสะสมแสตมป์ครบ 5 ดวง เพ่ือใชเ้ป็นส่วนลด 50% ในการซ้ือคร้ังต่อไป 

ส่วนที่ 3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ อาย ุ31 – 

40 ปี จาํนวน 48 คน (ร้อยละ 48) สถานภาพ สถานภาพโสด จาํนวน 64 คน (ร้อยละ 64) ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 

จาํนวน 67 คน (ร้อยละ 67) อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน จาํนวน 59 คน (ร้อยละ 59) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 



 การประชมุนําเสนอผลงานวจัิยระดับบณัฑิตศึกษา 
ครัง้ท่ี ๑๒  ปีการศึกษา ๒๕๖๐ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๗ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๐  หน้า 610 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

30,000 บาท จาํนวน 39 คน (ร้อยละ 39) ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของภทัรา รอดดาํรงค์ และ สุจิตรา รอดสมบูรณ์ 

(2559) ท่ีพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อายรุะหวา่ง 30 – 39 ปี ส่วนมากมีรายไดเ้ฉล่ีย 20,001 – 30,000 บาท   

   

5. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาวจิยัเร่ือง “การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจน ในเขตกรุงเทพมหานคร

โดยใชปั้จจยัดา้นพฤติกรรมการบริโภคและความตอ้งการท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด” มีดงัต่อไปน้ี 

กลุ่ม Beauty lover เป็นกลุ่มท่ีให้ความสาํคญัมากต่อการหาขอ้มูลดว้ยตวัเองก่อนการตดัสินใจบริโภค โดย

เน้นการซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคอลลาเจนขนาดทดลองมาบริโภคก่อนจะตัดสินใจซ้ือขนาดท่ีใหญ่ข้ึน และ

ตระหนกัวา่เม่ือร่างกายพกัผอ่นไม่เพียงพอหรือนอนนอ้ยจะตอ้งบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจน นอกจากการ

ซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนเพ่ือบริโภคเองแลว้ยงันิยมซ้ือเพ่ือเป็นของขวญัใหบุ้คคลอ่ืนในโอกาสพิเศษต่าง ๆ 

ดว้ย ทางดา้นความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาด จะให้ความสนใจผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนท่ีมีรูปพรี

เซนเตอร์อยู่บนบรรจุภณัฑ ์ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่อายเุฉล่ีย 31 - 40 ปี สถานภาพ

โสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ีย 20,001 – 30,000 บาทต่อเดือน 

กลุ่ม Indy lover เป็นกลุ่มท่ีใหค้วามสาํคญัมากต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

โดยเน้นนโยบายสะสมแสตมป์ครบ 5 ดวง เพ่ือใชเ้ป็นส่วนลด 50% ในการซ้ือคร้ังต่อไป รวมถึงนโยบายการแจก

สินคา้ทดลองมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนเป็นอยา่งมาก ในดา้นปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นสถานท่ีในการจดัจาํหน่ายมีความเห็นดว้ยเป็นอยา่งมากในการจาํหน่ายผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจน

ภายในสถานีรถไฟฟ้า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อายเุฉล่ีย 20 – 30 ปี สถานภาพโสด 

ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ีย 10,001 – 20,000 บาทต่อเดือน 

กลุ่ม Smart lover เป็นกลุ่มท่ีเน้นการขอคาํปรึกษาจากผูเ้ช่ียวชาญ/แพทยห์รือเภสัชกร ก่อนการตดัสินใจ

บริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจน เพราะเภสัชกรเป็นบุคคลหน่ึงท่ีมีส่วนช่วยในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

เน่ืองจากเป็นผูท่ี้สามารถให้คาํปรึกษาและแนะนาํเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ดา้นความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาด

จะใหค้วามสนใจผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนท่ีมีรูปพรีเซนเตอร์อยูบ่นบรรจุภณัฑ ์เช่นเดียวกบักลุ่ม Beauty lover 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อายเุฉล่ีย 31 – 40 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญา

ตรี ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ีย 20,001 – 30,000 บาทต่อเดือน 

ข้อเสนอแนะเกีย่วกบัการศึกษาวจิยั  

จากผลการศึกษาวิจยั จะเห็นไดว้่ากลุ่มตวัอย่างทั้ง 3 กลุ่ม มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี 

ประกอบอาชีพพนกังานเอกชนเหมือนกนั แต่มีพฤติกรรมในการบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนและความ

ตอ้งการท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ดงัน้ี 

กลุ่ม Beauty lover เป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัของธุรกิจ อนัดบัท่ี 1 เน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีจาํนวนสมาชิกใน

กลุ่มมากเป็นอนัดบั 1 คือมีจาํนวน 58 คน และมีค่าเฉล่ียสูงสุดในทุกปัจจยั จากการวเิคราะห์ขอ้มูลสรุปได ้ดงัน้ี 

1) ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีพฤติกรรมในซ้ือสินคา้ขนาดทดลองมาบริโภคก่อนและเม่ือเกิดความพึงพอใจแลว้จึง 

จะทาํการซ้ือบรรจุภณัฑ์ท่ีมีขนาดใหญ่ข้ึน ดังนั้นธุรกิจควรกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาดด้วยการสร้าง

โปรแกรมการลงทะเบียนสาํหรับผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ขนาดทดลอง โดยมีกติกาวา่เม่ือบริโภคครบ 3 วนัต่อเน่ืองแลว้



 การประชมุนําเสนอผลงานวจัิยระดับบณัฑิตศึกษา 
ครัง้ท่ี ๑๒  ปีการศึกษา ๒๕๖๐ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๗ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๐  หน้า 611 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

ผูบ้ริโภคพึงพอใจให้ทาํการลงทะเบียนผ่านคิวอาร์โคต้ขา้งซองผลิตภณัฑ์ แลว้ผูบ้ริโภคจะได้รับ SMS ยืนยนัการ

ลงทะเบียนเพ่ือนาํไปใชเ้ป็นส่วนลดในการซ้ือผลิตภณัฑข์นาดใหญ่ข้ึน ซ่ึงทางธุรกิจจะไดข้อ้มูลของผูบ้ริโภคสาํหรับ

ติดตามและสร้างความสมัพนัธ์ระยะยาว (Customer Relationship Management : CRM) 

2) ผูบ้ริโภคตอ้งการบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนเม่ือร่างกายนอนพกัผอ่นไม่เพียงพอ ธุรกิจ 

ควรกาํหนดกลยทุธ์การพฒันาผลิตภณัฑด์ว้ยการเพ่ิมคุณค่าทางสารอาหารเขา้ไปในผลิตภณัฑ์อาหารเสริม

คอลลาเจนเพ่ือเป็นการสร้างคุณค่าและความแตกต่าง โดยการเพ่ิมสูตรสําหรับผูท่ี้พกัผ่อนไม่เพียงพอคือการเพ่ิม

สมุนไพรจีนคือถงัเช่า ซ่ึงมีสรรพคุณในการช่วยเพ่ิมภูมิคุม้กนัและสร้างความแขง็แกร่งใหแ้ก่ร่างกาย 

3) เป็นกลุ่มท่ีนิยมซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจนเพ่ือเป็นของขวญัใหบุ้คคลอ่ืนในโอกาสต่าง ๆ  

นบัเป็นปัจจยัท่ีมีความสาํคญัมากเพราะจากผลงานวิจยัจาํนวนมากสรุปตรงกนัวา่ "คนเราตดัสินใจซ้ือสินคา้

หรือบริการ โดยเช่ือคาํแนะนาํของคนท่ีเราไวว้างใจมากกวา่เช่ือจากคาํโฆษณา" (คู่สามีภรรยา, ญาติ, เพ่ือน, อาจารย,์ 

ผูเ้ช่ียวชาญ) ในงานการตลาดเป็นท่ีทราบดีอยูแ่ลว้วา่ลูกคา้ท่ีไดรั้บการแนะนาํบอกต่อกนัมา ส่วนใหญ่จะเป็นลูกคา้ท่ีดี 

มีความไวว้างใจและเขา้ใจในผลิตภณัฑ ์จงรักภกัดี และยงัมีแนวโน้มจะบอกต่อกบัคนอ่ืนๆ อีกดว้ย การตลาดแบบ

บอกต่อ (Viral Marketing) จึงเป็นอีกหน่ึงกลยทุธ์ท่ีธุรกิจจะสามารถขยายฐานลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

กลุ่ม Indy lover เป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัของธุรกิจ อนัดบัท่ี 2 รองจากกลุ่ม Beauty lover เน่ืองจากผูบ้ริโภค

กลุ่มน้ีมีค่าเฉล่ียในปัจจยัดา้นความตอ้งการท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดสูงสุด ถึงแมจ้าํนวนสมาชิกในกลุ่มจะเป็น

อนัดบั 3 มีจาํนวน 15 คนก็ตาม จากการวเิคราะห์ขอ้มูลสรุปได ้ดงัน้ี 

1) เป็นกลุ่มท่ีใหค้วามสาํคญัมากต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยเนน้ 

นโยบายสะสมแสตมป์ครบ 5 ดวง เพ่ือใชเ้ป็นส่วนลด 50% ในการซ้ือคร้ังต่อไป ธุรกิจควรวางกลยทุธ์เพ่ือ

ยอดในการส่งเสริมการตลาดดว้ยโปรแกรมการสร้างความภกัดีในตราสินคา้ (Brand Loyalty) ดว้ยการออกแคมเปญ

สะสมแสตมป์ครบ 20 ดวง จะไดรั้บบตัรเขา้ร่วมกิจกรรม Meet and Greet กบั แตว้ ณฐพร เตมีรักษ์ ซ่ึงเป็นพรีเซ็น

เตอร์ของผลิตภณัฑ ์ 

2) กาํหนดกลยทุธ์นโยบายการแจกสินคา้ทดลองผา่นเวบ็ไซตโ์ดยเม่ือผูบ้ริโภคลงทะเบียนแลว้จะไดรั้บ 

สินคา้ขนาดทดลองทางไปรษณียภ์ายใน 7 วนั ซ่ึงทางธุรกิจจะไดข้อ้มูลของผูบ้ริโภคเพ่ือคน้หาความตอ้งการ

ของลูกคา้และดาํเนินการกลยทุธ์ทางการตลาดเพ่ือจูงใจลูกคา้กลุ่มน้ีใหก้ลายมาเป็นกลุ่ม Beauty lover ต่อไป  

กลุ่ม Smart lover เป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัของธุรกิจ อนัดบัท่ี 3 เน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีค่าเฉล่ียตํ่าท่ีสุดใน

ทุกปัจจยั ถึงแมจ้าํนวนสมาชิกในกลุ่มจะเป็นอนัดบั 2 มีจาํนวน 27 คนก็ตาม จากการวเิคราะห์ขอ้มูลสรุปได ้ดงัน้ี 

จดักิจกรรมทางการตลาดดว้ยการตั้งบูธกิจกรรมสอนแต่งหน้าและตรวจสุขภาพผิวฟรีในห้างสรรพสินคา้ 

โดยจดัให้มีผูเ้ช่ียวชาญดา้นผิวหนงัมาให้คาํปรึกษาคือ หมอโอ๊ค สมิทธ์ิ อารยะสกุล และจดัให้มีกูรูดา้นการแต่งหนา้

เพ่ือมาดาํเนินกิจกรรม “ผิวหนา้ใสแต่งหน้าสวย” ซ่ึงกูรูท่ีจะมาสอนแต่งหน้าในงานคือ นภสัสร บุรณศิริ (โมเมพา

เพลิน) ทั้งน้ีเพ่ือเป็นการดึงดูดความสนใจจากผูบ้ริโภคใหเ้ขา้มาในบูธและทาํการลงทะเบียนเพ่ือร่วมกิจกรรมตลอดจน

การรับของท่ีระลึกภายในงาน 

ข้อเสนอแนะสําหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 

1) ควรจะทาํการศึกษาทศันคติท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือและการบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริม

คอลลาเจน 



 การประชมุนําเสนอผลงานวจัิยระดับบณัฑิตศึกษา 
ครัง้ท่ี ๑๒  ปีการศึกษา ๒๕๖๐ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๗ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๐  หน้า 612 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

2) ควรจะทาํการศึกษาความตอ้งการดา้นส่วนประสมทางการตลาด เช่น ดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์เพ่ือ

เป็นการสร้างคุณค่าและสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑอ์าหารเสริมคอลลาเจน 

3) ควรจะทาํการศึกษาโปรแกรมการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relationship Management: 

CRM) เพ่ือเป็นการสร้างความจงรักภกัดีและความผูกพนัธ์ให้ลูกคา้มีต่อสินคา้และเป็นการสร้างความสัมพนัธ์ระยะ

ยาว 
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