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บทคัดย่อ 
 

 การค้นคว้าครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิว
ผ่านช่องทางออนไลน์ และเพ่ือศึกษาความคาดหวังของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวบน
สื่อออนไลน์ ของคนในช่วงอายุ 19-30 ปี โดยผู้ให้ข้อมูลหลักท่ีใช้ในการศึกษา คือ บุคคลที่มีอายุตั้งแต่ 
19-30 ปี และมีประสบการณ์เคยซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวแบรนด์ใดก็ได้ผ่านช่องทาง
ออนไลน์อย่างน้อย 1 ครั้ง จ านวนทั้งสิ้น 20 คน ผ่านการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก 
และท าการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีการวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis)  

ผลการวิจัย พบว่าผู้ให้ข้อมูลหลักส่วนใหญ่มีความกังวลในผลข้างเคียงที่เกิดจากส่วนประกอบ
ของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวต่อร่างกาย ดังนั้นผู้บริโภคจึงให้ความส าคัญในการพิจารณาในตัว
ผลิตภัณฑ์เป็นพิเศษ ซึ่งเห็นได้ชัดจากพฤติกรรมค้นหาข้อมูลและรีวิวตามสื่อบนโลกออนไลน์ ตลอดจน
คนรอบข้าง อาทิเช่น เว็บบล็อกด้านความงาม บิวตี้บล็อกเกอร์/YouTuber และ เพ่ือน/คนรู้จักท่ีเคย
บริโภค เป็นต้น จากนั้นผู้บริโภคจะท าการประเมินและเปรียบเทียบในแง่ของคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ 
ราคาโปรโมชัน รีวิวผู้บรโิภค และความน่าเชื่อถือของผู้จ าหน่ายผ่านช่องทางสื่อออนไลน์เป็นหลัก และ
ทันทีท่ีหลังจากสิ้นสุดการพิจารณา ผู้บริโภคมีพฤติกรรมเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่าน
ช่องทางออนไลน์ เพราะความสะดวกจากการรับการบริการ ทั้งในแง่การสื่อสารต่อผู้ขาย การสั่งซื้อ 
การช าระเงิน และการรับสินค้า ทั้งนี้หากผู้บริโภครู้สึกพึงพอใจในผลลัพธ์ที่ได้ ผู้บริโภคจะมีพฤติกรรม
บอกต่อคนรอบข้างที่รู้จัก ถึงผลลัพธ์ที่ดีขึ้นหลังการบริโภคอาหารเสริมรักษาสิวด้วยตนเอง ในลักษณะ
เชิงค าพูดปากเปล่า รวมทั้งคนรอบข้างที่ไม่รู้จักในลักษณะการเขียนรีวิวสนับสนุนในรูปแบบลาย
ลักษณ์ในวิธีที่ต่างกันไป เช่น ผ่านช่องทางบล็อก/กระทู้ที่ตนสร้างหรือกระทู้สาธารณะที่มีคนกล่าวถึง  
แสดงความคิดเห็นบนช่องทาง Brand media  หรือแม้แต่ Social Media ของตน  
เป็นต้น  

นอกจากประเด็นเรื่องพฤติกรรมการบอกต่อของผู้ให้ข้อมูล ที่ท าให้เกิดผลลัพธ์การตอบสนอง
ที่ดีต่อแบรนด์แล้ว จากการศึกษายังพบความเป็น Brand Loyalty ที่สูงมากอีกด้วย กล่าวคือ ผู้ให้
ข้อมูลมีแนวโน้มและความต้องการซื้อซ้ าเพ่ือบริโภคอย่างต่อเนื่องจนกว่าปัญหาสิวจะหมดไป โดยที่ไม่
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เลือกซื้อและพิจารณาแบรนด์ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมอ่ืนอีก แต่อย่างไรก็ตาม ทันทีที่ปัญหาสิวได้รับการ
เยียวยาจนหายสนิทแล้ว ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่กลับมีพฤติกรรมไม่ซื้ออาหารเสริมรักษาสิวต่อ เนื่องจาก
ไม่เห็นถึงความส าคัญของการซื้อเพ่ือบริโภคต่อ และเกิดความกังวลต่อผลกระทบที่ไม่ดีต่อสุขภาพ
ระยะยาว 

ผู้ให้ข้อมูลมีความคาดหวังต่อแบรนด์บนสื่อออนไลน์ ในด้านข่าวสารด้านคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์  ความรู้และค าแนะน าเกี่ยวกับการดูแลและป้องกันการเกิดสิว ประกอบกับรีวิว
ประสบการณ์จริงจากผู้บริโภคหลังการรับประทาน ตามล าดับและมีพฤติกรรมรอคอยและติดตาม 
โปรโมชันที่ทางแบรนด์จะจัดขึ้น อีกทั้งผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่มีความชื่นชอบภาพลักษณ์แบรนด์อาหาร
เสริมรักษาสีสันสดใสมากเป็นพิเศษ และให้ความรู้สึกท่ีดีในบรรยากาศแบรนด์อาหารเสริมเชิง
ผู้เชี่ยวชาญ มากกว่าลักษณะการแนะน าทั่วไป เพราะผู้บริโภครู้สึกถึงความน่าเชื่อถือ และไว้วางใจใน
ผลิตภัณฑ์ว่าจะให้ผลลัพธ์ที่ดีกับผู้บริโภค 
 
คําสําคัญ: พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์, ความคาดหวังของ
ผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวบนสื่อออนไลน์, ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิว 
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ABSTRACT 
 

 The objective of this independent research is to study Customer behavior in 
Online Purchasing Behavior and their expectation on Anti–Acne supplementary food 
among 19-30 year-of-age people. A total of 20 randomly selected people who had 
purchased this product more than one time are chosen to conduct an In-depth-
interview and then proceed further to use content analysis to obtain the results. 

The results show that most of consumers concern in result of Dose-related 
adverse effects of product. They take a lot of time to search for information and any 
reviews on online via Web blog, Influencer/Beauty blogger etc. Then, they will 
compare and evaluate in products to seek for the best of them with regarding this; 
qualification, promotion, review and reliability of seller. After finished consideration, 
they agree to purchase product via online channel because of more comfortable in 
communication, payment and delivering goods. If any customers are satisfied in the 
result of product as expectation, they will pass of information to another person 
about the great experience they received. Moreover, all of them are very likely to 
repurchase with the brand previously without searching for other brands. By the way, 
whenever the acne problem has already been cured, some consumers don’t want to 
purchase anti-acne supplementary food anymore because of none of passion and 
concern in long effect tern of the dosed use. 

The study also shows that almost consumers expect in information from 
brand about qualification, how to take care skin from acne problem, upcoming 
promotion, review and experience from end-user. Furthermore, they love to hearing 
information from the professional of skincare community with the cheerful image. 
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Keywords: Customer behavior in online purchasing, Expectation in Anti-Acne product 
on Online Media, Anti-Acne supplementary food. 
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นี้ส าเร็จลงได้ด้วยความกรุณาจากผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ปฐมา สตะเวทิน อาจารย์ที่ปรึกษาการ
ค้นคว้าอิสระซึ่งให้ความรู้การชี้แนะแนวทางการศึกษา ตรวจทานและแก้ไขข้อบกพร้องในงาน 
ตลอดจนให้ค าปรึกษาซึ่งเป็นประโยชน์ในการวิจัยครั้งนี้มีความสมบูรณ์ครบถ้วนส าเร็จไปได้ด้วยดี 
รวมถึงอาจารย์ท่านอ่ืนที่ได้ถ่ายทอดความรู้ให้ และสามารถน าวิชาการต่าง ๆ มาประยุกต์ในการศึกษา
วิจัยครั้งนี้ 

ผู้วิจัยจึงขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูง มาไว้ ณ โอกาสนี้ 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 ที่มำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 ใน 5 ปีที่ผ่านมา กระแสรักสุขภาพและความงามยังคงได้รับความสนใจสูงสุดอย่างต่อเนื่อง 
ผู้บริโภคมีพฤติกรรมหันมาใส่ใจดูแลสุขภาพและความงามกันมากขึ้น ซึ่งส่วนใหญ่มาจากกลุ่มผู้บริโภค
ที่มีอายุต่่ากว่า 30 ปี ส่งผลให้ภาพรวมตลาดอาหารเสริมความงามเติบโตขึ้น โดยในปี 2560 พบว่า
มูลค่าตลาดกลุ่มผลิตภัณฑ์วิตามินและอาหารเสริมสูงกว่า 60,000 ล้านบาท ขยายตัวจากปี 2559 ถึง
ร้อยละ 11.5 และคาดว่าจะมีแนวโน้มการเติบโตอย่างต่อเนื่อง (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2560) 
 อย่างไรก็ตาม จากการวิเคราะห์ตลาดอาหารเสริมด้านความงามเม่ือต้นปีที่ผ่านมา พบว่า
ปัจจุบันตลาดอาหารเสริมความงามเริ่มส่งสัญญาณชะลอตัว ผู้บริโภคกลุ่มอายุต่่ากว่า 30 ปี มีปริมาณ
ที่ลดลงเมื่อเทียบกับปีก่อน อีกท้ังยังมีศักยภาพในการใช้จ่ายอาหารเสริมที่จ่ากัด โดยในปี 2561 
ยอดขายสินค้าอาหารเสริมความงามเติบโตต่่าเพียง 3-5% เท่านั้น (TMB Analytics, 2561) 
 สาเหตุส่วนหนึ่งเกิดจากข่าวการจับกุมผลิตภัณฑ์เครื่องส่าอางและครีมเถ่ือนที่มีการปลอม
แปลง อย. ในประเทศไทยเมื่อปีที่ผ่านมา นั้นได้สร้างแรงกระเพ่ือมในหลายด้าน ไม่ว่าจะเป็นผู้ผลิตที่
ไม่มีความรับผิดชอบต่อสังคม ผลิตสินค้าที่ไม่มีมาตรฐาน รวมถึง Influencer ที่ไม่ตรวจสอบที่มาที่ไป
ของสินค้า รีวิวสินค้าเกินจริงเพ่ือสร้างแรงจูงใจในการซื้อ ซึ่งแน่นอนว่าผู้ที่ได้รับผลกระทบมากที่สุดคือ 
ผู้บริโภค (Marketing oops!, 2018) 
 กลุ่มคนรุ่นใหม่ (millennials) ถือเป็นอีกกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายที่นักการตลาดต่างพูดถึงและ
มีความตื่นตัวกันมากในเรื่องการดูแลรักษาความงามและสุขภาพ  ทั้งในเรื่องผิวขาว ลดน้่าหนัก และ
ปัญหาเรื่องสิว จากการเก็บข้อมูลจากวัยรุ่นไทยอายุ 13-23 ปี ประมาณ 1,000 คน พบว่า 80% มี
ปัญหาสิวและผิว, 50% มองว่าสิวเป็นเรื่องใหญ่จนท่าให้เสียความมั่นใจ, 7% บอกว่าตนเองมีปัญหา
ผิวหน้าจนรู้สึกล่าบากกับการใช้ชีวิต มีปัญหาในการเข้าสังคม เกิดความบกพร่องในการท่างาน มี
คุณภาพชีวิตที่แย่ลง เกิดความเครียด ถึงแม้กระทั่งความคิดในการฆ่าตัวตาย เป็นต้น  และเมื่อเป็นสิว 
90% หาข้อมูลจากอินเตอร์เน็ตก่อนเป็นอันดับแรก ตามมาด้วยการถามเพ่ือน-คนในครอบครัว เป็น
เหตุให้เกิดปัญหาตามมาภายหลังจากการเลือกใช้ครีมเถ่ือน จนท่าให้มีปัญหาผิวหน้าและเสียเงินรักษา
จ่านวนมาก 

นอกจากมีผู้บริโภคท่ีได้รับอันตรายจากการบริโภคอาหารเสริมโดยตรงแล้ว ยังท่าให้ผู้บริโภค
บางส่วนที่แม้ไม่ได้บริโภคอาหารเสริมโดยตรง เกิดทัศนคติแง่ลบเกี่ยวกับอาหารเสริมและมีแนวโน้ม
เพ่ิมมากข้ึนในปีที่ผ่านมา ส่งผลให้กลุ่มผู้บริโภคมีขนาดเล็กลง ดังนั้นผู้ประกอบการ SME นอกจาก
จะต้องพัฒนาสินค้าตอบโจทย์ได้ตรงตามความต้องการของกลุ่มเป้าหมายเพ่ือแย่งชิงส่วนแบ่งตลาด
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จากธุรกิจคู่แข่งท่ีค่อนข้างรุนแรงแล้ว ผู้ประกอบการจะต้องปรับการน่าเสนอสินค้าเพ่ือสร้างความ
น่าเชื่อถือแก่ผู้บริโภคให้มากข้ึนอีกด้วย  

ผู้วิจัยเล็งเห็นว่า งานวิจัยหัวขอ้ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อและความคาดหวังของผู้บริโภคต่อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์ ของคนในช่วงอายุ 19-30 ปี จะเป็นประโยชน์ต่อ
ผู้ประกอบการ SME เพ่ือใช้เป็นแนวทางการปรับเปลี่ยนและพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดออนไลน์เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างถูกต้อง พร้อมกับแก้ไขทัศนคติของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมให้กลับมาเชื่อมั่นอีกครั้ง นอกจากนี้ผู้วิจัยยังเชื่ออีกว่า หากผู้ประกอบการ SME มีความ
เข้าใจและใส่ใจผู้บริโภคมากเพียงพอ ทิศทางการเติบโตของยอดขายผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่ตอนนี้
ก่าลังซบเซา ย่อมพลิกฟ้ืนและเติบโตได้อีกครั้งแน่นอน เพราะจากงานวิจัยของ Daniel Hamermesh 
(2010) ที่กล่าวว่า ตรรกะของมนุษย์บางส่วนยังคงตัดสินที่ความสวยงามของรูปลักษณ์ภายนอก 
โดยเฉพาะหน้าตา มาเป็นเกณฑ์วัดระดับการเลือกคัดสรรคน ทั้งในแง่การสมัครงาน การเข้าสังคม 
และการเป็นที่สนใจของเพศตรงข้าม ทั้งสิ้นล้วนเป็นประเด็นความสนใจของกลุ่มคนช่วงอายุ 19-30 ปี 
ที่มุ่งให้ความส่าคัญเป็นอย่างมากในทุกยุคทุกสมัย 

 
1.2 ค ำถำมในกำรวิจัย 
 1.2.1 กลุ่มคนที่มีปัญหาสิว ในช่วงอายุ 19-30 ปี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์อย่างไร 

1.2.2 กลุ่มคนที่มีปัญหาสิว ในช่วงอายุ 19-30 ปี มีความคาดหวังของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมรักษาสิวบนสื่อออนไลน์ในประเด็นใดบ้าง 
 
1.3 วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย 

การวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อและความคาดหวังของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์ ของคนในช่วงอายุ 19-30 ปี” มีวัตถุประสงค์ดังต่อไปนี้ 

1.3.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์ ของ
คนในช่วงอายุ 19-30 ปี 

1.3.2 เพื่อศึกษาความคาดหวังของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวบนสื่อออนไลน์ 
ของคนในช่วงอายุ 19-30 ปี   
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1.4 ขอบเขตของงำนวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ก่าหนดขอบเขตมุ่งศึกษา และเก็บข้อมูลเฉพาะผู้บริโภคท่ีเคยซื้อ 

ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิว มาแล้วอย่างน้อย 1 ครั้ง ดังต่อไปนี้ 
1.4.1 ขอบเขตด้านพื้นที่ การวิจัยครั้งนี้เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม

รักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์และความคาดหวังของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวบนสื่อ
ออนไลน์ ของคนในช่วงอายุ 19-30 ป ี

1.4.2 ขอบเขตด้านเนื้อหา การวิจัยครั้งนี้ ศึกษาครอบคลุมพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์และความคาดหวังของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิว
บนสื่อออนไลน์ ของคนในช่วงอายุ 19-30 ปี 

1.4.3 ขอบเขตด้านระยะเวลาในการศึกษา ช่วงเวลาในการศึกษาวิจัย 2 เดือน  
คือ เดือนกุมภาพันธ์–เมษายน 2562 
 
1.5 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้จำกกำรวิจัย 

1.5.1 เพ่ือให้ผู้ประกอบการด้านผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิว เข้าถึงพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อ และความคาดหวังของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวบนสื่อออนไลน์ ของคนในช่วง
อายุ 19-30 ปี เพ่ือน่าข้อมูลที่ได้ไปปรับปรุงรูปแบบ โฆษณาประชาสัมพันธ์ และให้ก่อเกิดประสิทธิ
ภาพการท่าตลาดผ่านสื่อออนไลน์ให้บรรลุผลกลยุทธ์ด้านประชาสัมพันธ์ 

1.5.2 เพ่ือให้ผู้ประกอบการด้านผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิว ได้ข้อมูลที่ส่งผลต่อการ 
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค และเพ่ือน่าข้อมูลที่ได้ไปปรับปรุงรูปแบบ โฆษณาประชาสัมพันธ์ให้เหมาะสม
กับความต้องการของผู้บริโภค 

1.5.3 เพ่ือนักการตลาดหรือผู้ที่สนใจด้านการท่าการตลาดผ่านสื่อออนไลน์ สามารถงานวิจัย
ไปวางแผนและขยายตลาดธุรกิจในอนาคตได้ ซึ่งจะท่าให้นักการตลาดได้ศึกษาในเรื่องกระบวนการ
ตัดสินใจของผู้บริโภคมากยิ่งขึ้นในยุคปัจจุบันที่ผู้บริโภคมีพฤติกรรมเปลี่ยนแปลงไป 
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1.6 ค ำนิยำมศัพท์เฉพำะ 
1.6.1 ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารรักษาสิว หมายถึง ผลิตภัณฑ์ที่ใช้รับประทานโดยตรง

นอกเหนือจากการรับประทานอาหารหลักตามปกติ โดยเสริมสารบางอย่าง เพ่ือท่าการรักษาหรือ
เยียวยาฟื้นฟูสิวที่เกิดขึ้นบนร่างกาย มักอยู่ในรูปลักษณะเป็นเม็ด แคปซูล ผง เกล็ด ของเหลวหรือ
ลักษณะอ่ืน ซึ่งมิใช่รูปแบบอาหารตามปกติ และมีจุดมุ่งหมายส่าหรับบุคคลทั่วไปที่มีสุขภาพปกติ มิใช่
ส่าหรับผู้ป่วย  

1.6.2 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ หมายถึง พฤติกรรมที่บุคคลแสดงออกถึงทางเลือกต่อสิ่งเร้า
ที่มากระตุ้นโดยล่าดับ เริ่มจากตระหนักถึงความต้องการ การเสาะแสวงหาข่าวสาร การประเมิน
หาทางเลือกและการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 

1.6.3 ผู้บริโภค หมายถึง ประชากรทั้งเพศชายและเพศหญิงที่มีช่วงอายุ 19-30 ปี ที่เคย
รับประทานผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิว มาแล้วอย่างน้อย 1 ครั้ง 

1.6.4 สื่อทางออนไลน์ (Online) หมายถึง สื่อออนไลน์ในการประชาสัมพันธ์ ผลิตภัณฑ์ 
อาหารเสริมความงามแบรนด์โอซี ได้ทาการประชาสัมพันธ์ โฆษณา อันได้แก่ สื่อ Website 
สื่อ Webboard สื่อ Facebook สื่อ Google สื่อ Instagram ผ่านช่องทางการสื่อสารอินเทอร์เน็ต 
  1.6.5 ความคาดหวัง หมายถึง ความรู้สึก ความคิดเห็น การรับรู้ การตีความ หรือการ
คาดการณ์ต่อการน่าเสนอผลิตภัณฑ์ของแบรนด์อาหารเสริม โดยคาดหวังหรือต้องการให้แบรนด์นั้น
ประพฤติปฏิบัติในสิ่งที่ตนต้องการ หรือคาดหวังเอาไว้เพ่ือท่าให้ตนเองเกิดความเชื่อม่ัน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อและความคาดหวังของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์ ของคนในช่วงอายุ 19-30 ปี โดยผู้วิจัยได้รวบรวม และใช้
งานวิจัย แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ 
 2.1 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับ Customer Journey  

2.2 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคคนเจนเนเรชั่นวาย  
2.3 แนวคิดและทฤษฎีความคาดหวังต่อผลิตภัณฑ์ 
2.4 สิวและผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิว 
2.5 กรอบแนวความคิดตามทฤษฎี 
 

2.1 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับ Customer Journey 
 จากงานวิจัยของมหาวิทยาลัยชั้นน่าของโลก Harvard Business School (2016) กล่าวว่า 
Customer Journey คือ Framework หรือทฤษฎีในการเข้าใจพฤติกรรมการเดินทางของการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าของลูกค้า โดยมีการปรับ Customer Journey ให้สอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค
ในยุคปัจจุบันมากยิ่งข้ึน กล่าวคือการที่ลูกค้าสามารถสื่อสารกลับไปยังนักการตลาดผ่านโลกออนไลน์
ได้แล้ว ผ่านการโพสต์พูดคุย ข้อมูลการคลิก เวลาการชมโฆษณา และจ่านวนคนที่เห็นโฆษณา 
นอกจากนี้ช่องทางการโฆษณาในโลกออนไลน์และออฟไลน์ยังมีหลากหลายมากกว่าในอดีต จึงเกิด
เป็นทฤษฎีผู้บริโภคแบบใหม่หรือ New Customer Journey ที่สามารถแบ่งออกเป็น 5 ขั้น ดังนี้  
  
ขั้นที่ 1: Initial Consideration Set คือลูกค้าเริ่มท่าความรู้จักแบรนด์จาก Brand Perception ที่
ไม่ใช่แค่ Brand Awareness เหมือนแต่ก่อน มันคือการข้ามข้ันไปอีกขั้น ไม่ใช่แค่ “รู้จัก” แต่ต้อง 
“รู้จักดี”  เช่น การซื้อเครื่องส่าอางค์แบรนด์ A ต้องไม่เพียงแต่รู้จักเท่านั้นว่าแบรนด์ A ขายอะไร แต่
ต้องรู้ไปถึงข้ันว่า สินค้าของแบรนด์ A ดีอย่างไร ต่างจากแบรนด์อื่นอย่างไร 
 
ขั้นที่ 2: Active Evaluation คือช่วงที่ลูกค้าเริ่มหาข้อมูลเพ่ือมาคัดกรองว่าจะซื้อแบรนด์ไหนดี ช่วงนี้
ลูกค้าจะมีกระบวนการคิดและศึกษาข้อมูลเยอะเป็นพิเศษ อีกท้ังยังมีสื่อต่าง ๆ ให้การตัดสินใจ
เปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลา ไม่ว่าจะเป็น Social Media, Website, Ads ต่าง ๆ เป็นต้น 
 
ขั้นที่ 3: Moment of Purchase คือจุดที่ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าในที่สุด  
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ขั้นที่ 4: Post-purchase Experience คือจุดที่ลูกค้าเริ่มประเมินแล้วว่าครั้งต่อไปจะซื้อต่อหรือไม่ 
หากไม่มี experience ที่ดีพอ ลูกค้าจะไปเริ่มขั้นที่ 1 ใหม่ หรือกล่าวคือลูกค้าเหล่านี้ไม่มี Loyalty 
แล้ว แต่ในทางกลับกัน ลูกค้ามี experience ที่ดี ก็จะกลายเป็น Loyalty Loop คือครั้งต่อไปก็ซ้ือ
เลย โดยไม่มีการคิดหรือเปรียบเทียบต่ออีกครั้ง 
 

จากการศึกษาจึงสรุปได้ว่า Customer Journey เป็นสิ่งส่าคัญต่อการวางแผนของนักการ
ตลาดหรือคนท่ากลยุทธ์ในปัจจุบัน ที่จ่าเป็นต้องท่า Digital Marketing ให้ครอบคลุมในทุก Touch 
point ของ Customer ที่เกิดขึ้นมาเพ่ือที่จะอ่านวยความสะดวกของผู้บริโภค ในการเข้าถึงสินค้าหรือ
ข้อมูลบริการของแบรนด์ได้ทุกช่องทาง ยกตัวอย่างเช่น หากคนไม่รู้จักแบรนด์ ผู้ประกอบการก็ควร
จะต้องเพ่ิมงบให้แก่การสร้าง Awareness แต่ถ้าหากคนพูดถึงสินค้าในเชิงไม่ดี ผู้ประกอบการก็ต้อง
หาวิธีแก้ไขในสิ่งที่ลูกค้าร้องเรียน และถ้าหากคนตัดสินใจจะซื้อแล้ว แต่มาที่ร้านแล้วไม่ซื้อ
ผู้ประกอบการอาจต้องปรับปรุงลักษณะของร้าน เป็นต้น ดังนั้นผู้ประกอบการจึงจ่าเป็นต้องเก็บข้อมูล
จ่านวนคนเห็นโฆษณา จ่านวนคนคลิก เวลา เพศ อายุ เพื่อน่าข้อมูลเหล่านี้มาวิเคราะห์และหาจุดอ่อน
จุดแข็งของแบรนด์นั่นเอง   
 
2.2 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคคนเจนเนเรชั่นวำย 

ผู้วิจัยได้เลือกศึกษาทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภคของคนเจนเนอเรชั่นวาย เพราะในงานวิจัยครั้ง
นี้ ผู้วิจัยได้เลือกเจาะกลุ่มศึกษาเป็นช่วงอายุ 19-30 ปี ซึ่งเข้าข่ายในงานวิจัยและเป็นไปตาม
อุบัติการณ์ของการเป็นสิว คือบุคคลทั้งเพศหญิงและชายที่อายุระหว่าง 19-30 ปี (ปีพ.ศ. 2562) หรือ
บุคคลที่เกิดช่วง พ.ศ. 2532-2543 หรือกลุ่มคน Generation Y ที่มีแนวโน้มมีปัญหาสิวค่อนข้างสูง 
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

จากการวิจัยของสุทธาภา อมรวิวัฒน์ (2560) พบว่ากลุ่ม Gen Y ไทย มีความคล้ายคลึงกับ 
Gen Y ตะวันตกในด้านความ“คล่องตัวด้านเทคโนโลยี” เป็นพื้นฐาน เนื่องจากคนกลุ่มนี้โตมากับ
คอมพิวเตอร์ อินเทอร์เน็ต และสื่อสังคมออนไลน์ ความคล่องตัวด้านเทคโนโลยีนี้เองที่น่าไปสู่
คุณลักษณะเด่นอ่ืน เพราะ Gen Y ชอบติดต่อสื่อสารกับเพ่ือนหรือคนคอเดียวกันผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์อยู่เป็นประจ่า จึงถูกมองว่าเป็นกลุ่มท่ี “ชอบมีสังคม” นอกจากนี้ การเข้าถึงข้อมูลที่ง่ายขึ้น
จากแหล่งข้อมูลออนไลน์ที่น่าเชื่อถือยังท่าให้คนเจเนอเรชั่นนี้กลายเป็นกลุ่มที่  “ตัดสินใจบนข้อมูล”  
และด้วยข้อมูลที่มีอยู่อย่างมหาศาลนี้เองที่ท่าให้กลุ่ม Gen Y ไทยเป็นคนช่างเลือก ทั้งยังมีความรู้ทาง
การเงินเป็นอย่างดีเมื่อเทียบกับคนเจเนอเรชั่นก่อนหน้าอีกด้วย 

นอกจากนี้จากผลการส่ารวจของอีไอซี (2560) ยังยืนยันว่า กลุ่ม Gen Y ไทยมีคุณลักษณะ
คล้ายคลึงกับ Gen Y ตะวันตกหลายด้าน โดยคุณลักษณะเด่นที่สุดของกลุ่ม Gen Y ไทย คือ มีความ
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คล่องตัวด้านเทคโนโลยี ซึ่งเป็นคุณลักษณะเด่นของชาวตะวันตกด้วยเช่นกัน เนื่องมาจาก คนกลุ่มนี้
มักจะใช้ชีวิตประจ่าวันอยู่กับอินเทอร์เน็ตและเทคโนโลยีในรูปแบบต่าง ๆ ตลอดเวลา นอกจากนี้ Gen 
Y ยังเป็นผู้ที่ฉลาดซื้อ สามารถค้นหาและเปรียบเทียบเพ่ือให้ได้สินค้าที่ต้องการอย่างคุ้มค่าที่สุด 

แม้ว่าคุณลักษณะต่าง ๆ ทั้ง 4 ข้อ อย่างมีความคล่องตัวด้านเทคโนโลยี ชอบมีสังคม ตัดสินใจ
บนข้อมูล และช่างเลือกจะมีความเก่ียวข้องสัมพันธ์กัน แต่เราพบว่าความคล่องตัวด้านเทคโนโลยีเป็น
พ้ืนฐานส่าคัญท่ีท่าให้เกิดคุณลักษณะข้ออ่ืนตามมา โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 
2.2.1 Gen Y ไทยมีความคล่องตัวด้านเทคโนโลยี 
ความคล่องตัวด้านเทคโนโลยีเป็นกุญแจส่าคัญที่ส่งผลให้เกิดคุณลักษณะอื่นของผู้บริโภคกลุ่ม

นี้ตามมา ด้วยความคล่องตัวดังกล่าว คน Gen Y จึงเข้าถึงข้อมูลและทางเลือกต่าง ๆ ได้มากกว่า 
อินเทอร์เน็ตและเทคโนโลยี โดยเฉพาะอย่างยิ่งด้านการสื่อสารไร้สายช่วยให้ Gen Y เปิดตัวเองสู่โลก
ภายนอกได้มากกว่า Baby Boomers และ Gen X ผู้บริโภคกลุ่มนี้เติบโตมากับคอมพิวเตอร์และ
อินเทอร์เน็ตจนกลายเป็นปัจจัยที่ห้าที่ขาดไม่ได้ในชีวิตประจ่าวัน 

จากผลส่ารวจยืนยันว่า กลุ่ม Gen Y ไทยมีความคล่องตัวด้านเทคโนโลยีมากกว่ารุ่นอ่ืน ๆ 
จากระดับการใช้งานอินเทอร์เน็ตและ สื่อสังคมออนไลน์  โดย 79% ของ Gen Y ติดตามและรับรู้
ข้อมูลข่าวสารจากสื่อสังคมออนไลน์ และ 69% อ่านข่าวจากเว็บไซต์ต่าง ๆ มีเพียง 26% เท่านั้นที่
ยังคงอ่านข่าวจากหนังสือพิมพ์ ทั้งนี้ ในแต่ละวัน Gen Y กว่าครึ่งหรือราว 55% ใช้เวลามากกว่า  2 
ชั่วโมงในการเข้าใช้เว็บไซต์และสื่อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ ในขณะที่ Gen X และ Baby Boomers มี
เพียง 36% และ 25% ตามล่าดับ ซึ่งแสดงให้เห็นความแตกต่างอย่างมีนัยส่าคัญของการใช้เทคโนโลยี
ในแต่ละกลุ่มอายุ นอกจากนี้ยังมีประเด็นอ่ืนที่สนับสนุนว่า Gen Y มีความคล่องตัวด้านเทคโนโลยี 
เช่น ความถี่ของการใช้งานอินเทอร์เน็ต วิธีซื้อสินค้าและช่าระเงิน รวมถึง ประเภทของอุปกรณ์ท่ีใช้ 
ด้วยเหตุผลเหล่านี้ ผู้ประกอบการธุรกิจจึงควรใช้เทคโนโลยีให้เป็นประโยชน์ และหาช่องทางเข้าถึง
ผู้บริโภคให้ดึงดูดและตอบสนองความต้องการกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้ 

 
2.2.2 Gen Y ไทยชอบมีสังคม 
Gen Y ชอบแชร์ประสบการณ์ส่วนตัวหรือเรื่องราวที่ตัวเองสนใจผ่านทางออนไลน์ โดย

ความรู้และข้อมูลที่ Gen Y ได้รับจากสื่อสังคมออนไลน์ส่งผลต่อการตัดสินใจของพวกเขา Gen Y โต
มากับคอมพิวเตอร์ อินเทอร์เน็ต และสื่อสังคมออนไลน์ สื่อสังคมออนไลน์เป็นทั้งช่องทางและพ้ืนที่ให้
พวกเขาแสดงความเป็นตัวเองและความคิดเห็น รวมไปถึงการแชร์ประสบการณ์ความรู้ระหว่างกัน 
Gen Y จึงเป็นกลุ่มที่มีการเชื่อมต่อหรือเข้าถึงกันตลอดเวลา มีความม่ันใจในตัวเอง และพ่ึงพาตนเอง
ได้อย่างคล่องแคล่วโดยมีเทคโนโลยีและกลุ่มเพื่อนในเครือข่ายเป็นผู้ช่วย  ในเดือนพฤษภาคม 2014 
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ไทยมีจ่านวนผู้ใช้ Facebook สูงถึง 28 ล้านคน หรือคิดเป็น 42% ของประชากรไทยทั้งหมด ซึ่งจัด
อยู่ในอันดับที่ 9 ของโลก และที่ 3 ของเอเชีย โดยสาเหตุที่ท่าให้สื่อสังคมออนไลน์เป็นที่นิยมนั้นมา
จากการใช้งานสมาร์ทโฟนที่เพ่ิมข้ึน และการที่ผู้ใช้สื่อสังคมออนไลน์หลักอย่าง Gen Y ชอบเข้าสังคม 
จึงท่าให้ Gen Y เริ่มให้ความใส่ใจดูแลรูปร่างและผิวพรรณตัวเองมากข้ึนกว่าเดิม มีความรู้สึกวิตก
กังวลและให้ความส่าคัญในรูปลักษณ์ภายนอก มีความยินยอมทุ่มเงินในการรักษาหรือหาหนทาง
เพ่ือให้ดูดีในสายตาของคนอ่ืนในสังคม 

 
2.2.3 Gen Y ไทยตัดสินใจบนข้อมูล 
จากคุณลักษณะเด่นด้านความคล่องตัวด้านเทคโนโลยีท่าให้ Gen Y เป็นกลุ่มคนที่ใช้ข้อมูล

ออนไลน์มาพิจารณาเปรียบเทียบหรือตรวจสอบเพ่ือหาทางเลือกที่ตรงกับความต้องการมากท่ีสุด Gen 
Y บริโภคข้อมูลจากช่องทางท่ีแตกต่างจากคนเจเนอเรชั่นก่อน จากผลการส่ารวจพบว่า สื่อสังคม
ออนไลน์และเว็บไซต์เป็นช่องทางหลักที่ผู้บริโภคกลุ่มนี้จะใช้ค้นหาหรือติดตามข้อมูลข่าวสาร โดยมี 
Gen Y ถึง 79% ใช้สื่อสังคมออนไลน์เป็นช่องทางหลัก และอีก 69% ใช้เว็บไซต์  ผลการส่ารวจยัง
แสดงให้เห็นว่า Gen Y จะใช้เวลากับสื่อสังคมออนไลน์นานกว่ากลุ่มอ่ืน โดย 55% ของ Gen Y ใช้
เวลาอย่างน้อยวันละ 2 ชั่วโมงอยู่กับสื่อสังคมออนไลน์ ในขณะที่ Gen X และ Baby Boomers คิด
เป็น 36% และ 25% ตามล่าดับ จากข้อมูลดังกล่าว ธุรกิจที่จัดสรรงบประมาณจ่านวนมากในการท่า
การตลาดกับสื่อรูปแบบเก่า จึงควรหันมาให้ความส่าคัญกับสื่อออนไลน์รูปแบบต่าง ๆ เพิ่มข้ึน เพ่ือ
สื่อสารกับผู้บริโภค Gen Y ที่มีแนวโน้มจะใช้เวลาน้อยลงกับสื่อในรูปแบบดั้งเดิม โดยเฉพาะสื่อ
สิ่งพิมพ์ เช่น หนังสือพิมพ์และนิตยสาร อีกตัวอย่างหนึ่งที่แสดงให้เห็นอย่างชัดเจนว่า Gen Y เป็นกลุ่ม
ผู้บริโภคท่ีตัดสินใจบนข้อมูล คือ ความช่านาญในการเลือกซื้อสินค้าออนไลน์ที่มีมากกว่าเจเนอเรชั่น
ก่อน 

จากผลการส่ารวจ พบว่าเหตุผลที่ Gen Y เลือกซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์นั้นแตกต่าง
จากเหตุผลของคนเจเนอเรชั่นอื่น เพราะนอกจากเรื่อง “ความสะดวกสบายและมีบริการส่งถึงบ้าน” 
ที่ลูกค้าออนไลน์ทั้งหมดชื่นชอบแล้ว ลูกค้า Gen Y ยังมองว่าช่องทางนี้ “มีร้านค้าออนไลน์ให้เลือกซ้ือ
มากขึ้น” ในขณะที่ลูกค้า Gen X และ Baby Boomers ชอบซื้อสินค้าออนไลน์เพราะ “ราคาถูกกว่า
หน้าร้านค้าจริง” Gen Y มีส่วนร่วมในโลกสื่อสังคมออนไลน์สูงจึงใช้สื่อสังคมออนไลน์ในการช่วย
ตรวจสอบและพิจารณาเปรียบเทียบตัวเลือก โดยจะศึกษาจากการอ่านรีวิวสินค้าทางออนไลน์ ทั้งนี้ 
เหตุผลของการอ่านรีวิวสินค้าของคนต่างรุ่นก็แตกต่างกัน Gen Y จะอ่านรีวิวเพ่ือดูความคิดเห็น
เกี่ยวกับ “คุณภาพของสินค้า” ในขณะที่ Baby Boomers และ Gen X ต้องการเพียงให้แน่ใจว่า 
“สินค้านั้นใช้งานได้ตรงกับความต้องการ” เป็นส่วนใหญ่ โดย Gen X อ่านรีวิวออนไลน์ไม่มากเท่าอีก
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สองเจเนอเรชั่น และมักจะตัดสินใจตามคนที่มีอิทธิพลต่อพวกเขา เช่น คู่สมรส หรือผู้เชี่ยวชาญใน
เรื่องนั้น ในขณะที่ Baby Boomers จะตัดสินใจตามผู้เชี่ยวชาญมากกว่า Gen X 

 
2.2.4 Gen Y ไทยช่างเลือก 
ด้วยความที่ Gen Y มีมาตรฐานสูง คนกลุ่มนี้จึงเป็นคนช่างเลือก คน Gen Y อาจดูเหมือน

เป็นคนช่างเลือกและชอบเรียกร้อง เห็นได้จากวิธีการซื้อสินค้าออนไลน์พบว่า ลูกค้ากลุ่มนี้มีแนวโน้มที่
จะเลือกสรรแต่สินค้าและบริการที่มีคุณภาพและเป็นไปตามที่ต้องการเท่านั้น ที่เป็นเช่นนี้เพราะการ
เข้าถึงแหล่งข้อมูลจ่านวนมากในสังคมออนไลน์และออฟไลน์ท่าให้พวกเขารู้ว่ามีทางเลือกอีกมาก จึง
มักจะพิจารณาเปรียบเทียบข้อมูลจนกว่าจะเจอตัวเลือกท่ีดีที่สุด กลุ่มลูกค้า Gen Y จึงเป็นกลุ่มที่มี
มาตรฐานสูงกว่าลูกค้าเจเนอเรชั่นอื่น ตัวอย่างเช่น แอพพลิเคชั่นที่มีดีไซน์สวยงามจะดึงดูดความสนใจ
ของลูกค้า Gen Y ได้ในทันที และมีโอกาสที่จะเป็นที่นิยมสูง นอกเหนือจากคุณภาพของสินค้าและ
บริการแล้ว ปัจจัยที่จะดึงดูดใจผู้บริโภคกลุ่มนี้ยังรวมถึงฟังก์ชั่นใหม่ ที่ตอบสนองความต้องการที่ไม่ซ้ํา
แบบใคร การสร้างแบรนด์ที่แสดงให้เห็นสไตล์และตัวตนของผู้ใช้ และข้ันตอนการใช้งานที่ไม่ยุ่งยาก
ซับซ้อน นอกจากนี้ ยังมีงานวิจัยจ่านวนมากที่กล่าวถึงกลยุทธ์อื่น ในการดึงดูดความสนใจของ Gen Y 
เช่น การท่าการตลาดแบบจริงใจตรงไปตรงมา และการด่าเนินธุรกิจอย่างมีจริยธรรม ดังนั้น จึงเป็น
เรื่องส่าคัญที่ธุรกิจจะต้องเน้นเรื่องมาตรฐานคุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือบริการ รวมไปถึงการจัดสรร
รูปแบบและช่องทางการสื่อสารกับ Gen Y โดยเลือกใช้ข้อความทางการตลาดที่ “จับใจ” และ 
“จริงใจ” 

สอดคล้องกับจากงานวิจัยของ ชานนท์ ศิริธร (2559) ที่กล่าวว่า วัยรุ่น Gen Y ให้
ความส่าคัญของมือถือปัจจัยที่ 5 ของชีวิตประจ่าวัน เช่นเดียวกับงานวิจัยกลยุทธ์มัดใจผู้บริโภค Gen 
Y ของศูนย์วิจัยเศรษฐกิจไทยพาณิชย์ (EIC) ที่กล่าวว่า ลักษณะกลุ่ม Gen Y ในประเทศไทยมีลักษณะ
เด่นคือ เป็น กลุ่มที่ชอบเข้าสังคม มีความสามารถในการใช้เทคโนโลยี ตัดสินใจบนข้อมูล เป็นผู้บริโภค
ที่ช่างเลือก และเปรียบเทียบมีความรู้ด้านการเงิน ดังระบุในผลงานวิจัยว่าร้อยละ 79 ของคนเจนวาย 
ติดตามและ  รับรู้ข้อมูลข่าวสารผ่านสื่อออนไลน์ ร้อยละ 69 ผ่านเว็บไซด์ (website) ร้อยละ 26 จาก
หนังสือพิมพ์ จึงเห็นกลุ่ม Gen Y ว่ามีการบริโภคสื่อดั่งเดิมลดลงอย่างชัดเจน และเวลาประมาณ 2 
ชั่วโมงต่อวันใน การเข้าชมสื่อและสังคมออนไลน์ นอกจากนี้ร้อยละ 82 พฤติกรรมการดูทีวีเป็นประจ่า
กิจกรรมที่เป็น ที่นิยม คือการท่องเที่ยว กิจกรรมการใช้โซเชียลมีเดีย แซท มากถึงร้อยละ 70-80 กิน
ข้าวนอกบ้าน ดูหนัง ฟังเพลง ช๊อปปิ้ง ประมาณร้อยละ 30-40 แต่ก็มีถึงร้อยละ 54ชอบพักผ่อนอยู่กับ
บ้าน  โดยพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าของคนกลุ่ม Gen Y มักมีมาตรฐานสูง อาศัยข้อมูลในการ
เปรียบเทียบ ดีไซน์หรือแพ็คเกจสวยงาม มีหน้าที่การใช้งานใหม่ ๆ และมีการช้อปปิ้งออนไลน์มากขึ้น 
โดยให้เหตุผลว่าการช้อปปิ้งออนไลน์สะดวก มีร้านค้าให้เลือกมากมาย และมีบริการส่งถึงบ้าน 
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จากการศึกษาจึงสรุปได้ว่า การท่าความเข้าใจคุณลักษณะเด่น 4 ข้อของ Gen Y ก่อนน่ามา
ประยุกต์ให้เข้ากับโมเดลธุรกิจที่มีอยู่ จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการในการหากลยุทธ์ที่เหมาะสม
หากต้องการประสบความส่าเร็จกับกลุ่มเป้าหมายนี้ในระยะยาว แต่ไม่ว่าจะเป็นกรณีใด ธุรกิจจะต้อง 
“พลิกโฉม” โมเดลธุรกิจของตนเพื่อให้อยู่ในเกมการแข่งขันในตลาดผู้บริโภคกลุ่มใหม่นี้ได้ 

 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีควำมคำดหวังต่อผลิตภัณฑ์ 
 การศึกษาทฤษฎีความคาดหวังต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวนี้ จะเป็นประโยชน์ต่อผู้วิจัย
และผู้ประกอบการในด้านการวิเคราะห์ความคาดหวังของกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือใช้เป็นกลยุทธ์ในการ
พัฒนาและต่อยอดแบรนด์ เพ่ือสร้างแรงจูงใจต่อผู้บริโภคในผลิตภัณฑ์ที่น่าเสนอ โดยมีรายละเอียด
ดังนี้ 
 

2.3.1 ความหมายของความคาดหวัง 
พิสิฐมหามงคล (2550) กล่าวว่า ความคาดหวัง หมายถึง การคาดการณ์ของบุคคลต่อสิ่ง 

ต่าง ๆ โดยบุคคลจะใช้ประสบการณ์ท่ีเคยประสบมาเป็นปัจจัยในการก่าหนดความคาดหวัง   
ความคาดหวังจึงเป็นความรู้สึกความคิดเห็นการรับรู้การตีความหรือการคาดการณ์ต่อสิ่งต่าง ๆ ที่ยังไม่
เกิดข้ึน พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลจึงเป็นไปตามผลลัพธ์ของความคาดหวังที่ตั้งไว้ 
 ศิวพร ชิมะโชติ (2556) กล่าวว่า ความคาดหวังของบุคคลเป็นการตั้งขึ้นเพ่ือการตอบสนอง
ต่อความต้องการนั้น ความต้องการและความคาดหวังจึงเป็นสิ่งที่เก่ียวข้องกันแทบแยกไม่ออก เพราะ
ถ้ามนุษย์เกิดความต้องการแล้วความคาดหวังก็จะตามมา อย่างไรก็ตามความต้องการของมนุษย์เมื่อ
ได้รับการตอบสนองในระดับที่ต้องการแล้ว ก็จะมีความคาดหวังในสิ่งที่อยู่สูงขึ้นไปอีกตามล่าดับ 
 
 2.3.2 ระดับของความคาดหวัง 

รัตนา สุขะนินทร์ (2557) กล่าวว่า ระดับของความคาดหวัง (The Component of 
Expectation) ได้แก่ 

        2.3.2.1  บริการที่พึงประสงค์ (Desired Service) เป็นสิ่งที่ลูกค้าคาดหวังจะได้รับ 
หรือปรารถนาที่จะได้รับซึ่งระดับความปรารถนานั้นขึ้นอยู่กับความต้องการส่วนบุคคล และความเชื่อ
ของลูกค้าท่ีมีต่อการบริการที่ได้รับ 

        2.3.2.2. บริการที่เพียงพอ (Adequate Service) เป็นระดับต่่าสุดของการบริการที่
ลูกค้าจะยอมรับได้โดยไม่เกิดความรู้สึกไม่พอใจซึ่งความคาดหวังระดับนี้เกิดจากการรับรู้ของผู้บริโภค
ต่อทางเลือกของผู้ให้บริการอ่ืน 
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        2.3.2.3. บริการที่คาดการณ์ (Predicted Service) เป็นระดับการให้บริการที่ลูกค้า
คาดหวังจะได้รับจากผู้ให้บริการ ในขณะที่ลูกค้าพบปะกับผู้ให้บริการ การบริการที่คาดการณ์นี้มี
ผลกระทบโดยตรงต่อการก่าหนดระดับการบริการที่พึงประสงค์ 

 
2.3.3 ความคาดหวังของบุคคลที่มีต่อองค์ประกอบผลิตภัณฑ์   
ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2543) กล่าวว่า องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ท่ีบุคคลมีความ

คาดหวัง สามารถแบ่งได้ ดังนี้ 
 2.3.3.1 ความสามารถที่จูงใจของสิ่งที่น่ามาเสนอตลาด โดยปัจจัยดังกล่าวนี้จะ 

ต้องตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าได้เหนือกว่าคู่แข่ง 
 2.3.3.2 รูปลักษณะและคุณภาพผลิตภัณฑ์  ลักษณะของผลิตภัณฑ์จะต้อง 

แตกต่างและตอบสนองความจ่าเป็นของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี ตลอดจนมีคุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่ดี
ซึ่งสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ดีกว่าคู่แข่ง 

 2.3.3.3 ส่วนประสมบริการและคุณภาพ  ปัจจัยที่เป็นตัวสนับสนุน นอกเหนือจาก 
การค่านึงถึงรูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์แล้ว นักการตลาดจะต้องค่านึงถึงบริการเสริมที่สามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้สูงสุด 

 2.3.3.4 ราคาซึ่งถือเกณฑ์คุณค่า ปัจจัยที่เป็นการตั้งราคา โดยจะต้องยึดหลักการ 
ถือคุณค่าการรับรู้ผลิตภัณฑ์ เพราะถือว่าเป็นสิ่งจ่าเป็นอย่างมากที่นักการตลาดจะต้องสร้างมูลค่าเพ่ิม
ให้กับผลิตภัณฑ์ 

สอดคล้องกับงานวิจัยของ ชานนท์ ศิริธร (2559) ที่กล่าวว่าผู้บริโภคมีความต้องการและ
ความหวังของผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ประกอบไปด้วยดังต่อไปนี้ 

1. มีความปลอดภัยในการใช้ผลิตภัณฑ์ (Product Safety) เป็นความต้องการประการแรก 
ของผู้บริโภคท่ีจะรักษาชีวิตให้ยืนยาว ผู้บริโภคมีความคาดหวังว่าไม่พบสิ่งที่เป็นอันตราย หรือเสี่ยงต่อ
ความปลอดภัยของผู้บริโภค 

 2. ลักษณะเฉพาะที่ปรากฏของผลิตภัณฑ์ หรือความเชื่อถือ (Reliability) ผู้ผลิตผลิตภณัฑ์
ต้องตระหนักว่าคุณภาพโฆษณาหรือคุณภาพที่ผู้ผลิตก่าหนดไว้ในฉลากจะต้องตรงกับคุณภาพที่แท้จริง
ที่มีอยู่ในผลิตภัณฑ์ และสินค้าที่ผลิตควรได้รับการรับรองคุณภาพจากหน่วยงานที่ให้การรับรอง นั่น
คือ คณะกรรมการอาหารและยากระทรวงสาธารณสุข  

3. ประโยชน์ที่ได้รับจากผลิตภัณฑ์ หรือคุณภาพท่ีรับรู้ได้ (Perceived Quality)  
ผู้บริโภคทุกคนต้องการมากที่สุด ที่จะได้รับจากผลิตภัณฑ์นั้นว่าคุ้มค่าหรือไม่ กับการน่าผลิตภัณฑ์ไป
ใช้ โดยการไตร่ตรองข้อมูลข่าวสารที่ได้รับจากสื่อโฆษณา และค่าบอกกล่าวเปรียบเทียบคุณภาพ
ผลิตภัณฑ์ว่ามี คุณภาพดีกว่าคู่แข่งขันในส่วนใดบ้าง  
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4. ลักษณะปรากฏของผลิตภัณฑ์ (Appearance) ผลิตภัณฑ์ต้องมีคุณลักษณะที่ดึงดูดใจ
ผู้บริโภค เช่น ขนาด รูปร่าง ส ีฉะนั้นการออกแบบผลิตภัณฑ์และภาชนะบรรจุจึงเป็นสิ่งจ่าเป็นอย่าง
มาก เพื่อดึงดูดความสนใจของผู้บริโภคให้หันมาพิจารณาสินค้า  

5. การกระจายสินค้าให้ทั่วถึงและเพียงพอ (Availability) เพ่ือให้ผู้บริโภคหาซื้อผลิตภัณฑ์
ของบริษัทได้ตามแหล่งจ่าหน่ายต่าง ๆ และมีเพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภค  

6. ราคาผลิตภัณฑ์ (Price) เป็นข้อจ่ากัดในการเลือกใช้และเลือกซื้อ ดังนั้น ผลิตภัณฑ์ที่
จ่าหน่ายต้องมีราคายุติธรรมเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑ์  

7. อายุการเก็บ (Shell Life) ควรแจ้งวัน เดือน ปี วันผลิตและหมดอายุ 
 
จากการศึกษาจึงสรุปได้ว่า การคาดหวังเกิดจากความต้องการหรือการตั้งความหวังไป

ล่วงหน้า และเชื่อว่า หากด่าเนินการวิธีนี้จะได้รับผลตอบแทนเช่นนั้นตามท่ีคาดการณ์ไว้ ส่วนผลที่จะ
ได้รับอาจจะท่าให้เกิดความพอใจหรือไม่พอใจได้หรือไม่ ขึ้นอยู่กับระดับความคาดหวังที่ตั้งไว้ โดยมี
องค์ประกอบของการคาดหวังต่อผลิตภัณฑ์เป็นหลักในการพิจารณา ดังนั้นแล้วการสร้างประสบการณ์
ที่ดีของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์จึงเป็นสิ่งส่าคัญที่ผู้ประกอบการต้องค่านึงถึง 

 
2.4 สิวและผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมรักษำสิว 
 การศึกษาทฤษฎีสิวและผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวนี้ จะเป็นประโยชน์ต่อผู้วิจัยและ
ผู้ประกอบการในด้านการวิเคราะห์คุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ์ อันเป็นปัจจัยส่าคัญต่อการตัดสินใจซื้อ
ของกลุ่มเป้าหมาย โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 

2.4.1 สาเหตุของการเกิดปัญหาสิว 
สิวคือ การอักเสบของหน่วยรูขนและต่อมไขมัน (Pilosebaceous unit) โดยมากมักเกิด 

บริเวณหน้า คอ และล่าตัวส่วนบน ซึ่งเป็นต่าแหน่งที่มีต่อมไขมันขนาดใหญ่อยู่หนาแน่น  สามารถพบ
ได้ในทุกเพศ ทุกเชื้อชาติและทุกวัย โดยเฉพาะในวัยรุ่นและวัยผู้ใหญ่ โดยสิวเป็นโรคที่สามารถหายเอง
ได้ (spontaneous remission) ซึ่งในผู้ป่วยส่วนใหญ่สิวเริ่มหายเองตั้งแต่อายุประมาณยี่สิบปีขึ้นไป 
อย่างไรก็ตามผู้ป่วยบางส่วนมีสิวจนถึงอายุสามสิบปีถึงสี่สิบปี ขี้นอยู่กับปัจจัยที่ส่งเสริมให้เกิดสิว 
ตัวอย่างเช่น มีการสร้างไขผิวหนังเพิ่มขึ้น หรือมีการเพ่ิมจ่านวนและการเจริญเติบโตของเชื้อแบคทีเรีย 
Propioni bacterium acnes (P.acne) ซึ่งเชื้อนี้จะสร้างเอนไซม์ lipaseย่อยsebum triglyceride 
ให้เป็นกรดไขมันอิสระ (free fatty acid) ซึ่งจะเป็นตัวกระตุ้นการสร้างก้อนไขมันเล็ก ใต้ผิว 
(microcomedone) นอกจากนี้ P.acne ยังท่าให้เกิดการอักเสบของสิว ปัจจัยอื่นที่เกี่ยวข้องกับการ
เกิดสิว เช่น ฮอร์โมนพันธุกรรม, การใช้ยาบางชนิด เช่น ยากลุ่ม Corticosteroids การใช้
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เครื่องส่าอาง ภาวะเครียด อาชีพ และสิ่งแวดล้อม เป็นต้น สิวในวัยรุ่นมักจะเกิดจากการเพ่ิมข้ึนของ
ฮอร์โมนแอนโดรเจน ได้แก่ ฮอร์โมนเพศชาย ซึ่งเกิดขึ้นในวัยแรกรุ่น โดยไม่ค่านึงถึงเพศ 

 
2.4.2 ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิว 
อาหารเสริมรักษาสิว (Complementary foods) ทางเภสัชกรรม หมายถึง อาหารที่ให้

รับประทานเพ่ิมเติมนอกเหนือจากอาหารหลัก (อาหารมีประโยชน์ 5 หมู่ ที่ได้รับ 3 มื้อต่อวัน) โดยจัด
อยู่ในกลุ่มผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผิว  ซึ่งเป็นกลุ่มเดียวกับ อาหารเสริมประเภทบ่ารุงผิวใส&ผิวขาว  ลด
ฝ้า กระ รอยด่างด่า  ปรับสภาพผิวเรียบเนียน ฟ้ืนฟูสภาพผิว และลดความหย่อยยาน เป็นต้น 

ในปัจจุบัน ส่วนแบ่งการตลาดไทยมีผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวที่มีสารประกอบมากมาย 
หลายชนิด โดยส่วนประกอบหลักส่าคัญท่ีแบรนด์ส่วนใหญ่นิยมเลือกใช้ คือ 

 
2.4.2.1 แร่ธาตุสังกะสี (Zinc) 

เหมาะส่าหรับ:   ผิวมันระดบัน้อยถึงปานกลาง เป็นสิวฮอร์โมนในระดับที่ไม่รุนแรง 
กลไกการท่างาน:  มีส่วนช่วยในการควบคุมฮอร์โมน ที่ไปลดการผลิตซีบัมใต้ชั้นผิวหนัง  

จึงมีสรรพคุณช่วยลดปัญหาหน้ามัน ทั้งยังมีส่วนช่วยในการฆ่าเชื้อแบคทีเรีย
ที่ก่อให้เกิดสิว จึงมีส่วนช่วยในการลดสิว และท่าให้สิวหายเร็วขึ้น ถ้าเป็น
คุณผู้ชายก็จะได้ประโยชน์เพิ่ม เพราะมีส่วนช่วยท่าให้สเปิร์มแข็งแรงและ
ลดผมร่วงไปด้วยในตัว 

ข้อเสีย:  การเสริมอาหารเสริมด้วยสังกะสีบางประเภท อาจมีผลท่าให้เกิดรอยด่า
หลังจากท่ีสิวแห้ง และคนที่แพ้แร่ธาตุนี้ แทนที่ทานแล้วสิวจะลด กลับมีสิว
เห่อข้ึนเป็นเม็ดใหญ่อย่างน่าตกใจ ดังนั้นวิธีที่ดีที่สุดจึงควรเริ่มจากปริมาณ
น้อย 

ผลข้างเคียง/ค่าแนะน่า:  ควรเลือกผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่เป็น Zinc ชนิด Gluconate เพราะ 
จะไม่ท่าให้เกิดรอยด่าจากสิวและควรบริโภคในปริมาณท่ี เหมาะสม เพราะ    
ถ้าทานมากเกินไป อาจเกิดการสะสมได้ แต่ถ้าทานในปริมาณท่ีพอดีก็ไม่  
ต้องกังวลแต่อย่างใด 

 
2.4.2.2 วิตามิน SOD (Extramel) 

เหมาะส่าหรับ:   สิวฮอร์โมน สิวผด สิวสเตียรอยด์ ฟื้นฟูผิวแพ้ง่ายให้แข็งแรง 
กลไกการท่างาน:   นอกจากจะช่วยบ่ารุงผิวแล้ว SOD ยังเป็นตัวช่วยส่าคัญในการก่าจัดสิว

เพราะมีฤทธิ์ต้านอักเสบ ท่าให้สิวที่อักเสบหรือบวมแดงยุบเร็วกว่าปกติ 
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ช่วยสมานแผล ท่าให้สิวหายเร็วขึ้น ลดโอกาสการเกิดหลุมสิวและรอย
แผลเป็น แถมยังช่วยรักษาสมดุลการท่างานของต่อมไขมันให้ผลิตน้่ามันใน
ปริมาณที่พอเหมาะ แก้ปัญหาหน้ามันเยิ้ม แต่ไม่ท่าให้ผิวแห้งเหี่ยว (ผิวแห้ง
จะท่าให้เกิดริ้วรอยเหี่ยวย่นได้ง่าย) และท่ีส่าคัญคือ SOD จะช่วยสร้าง
เกราะป้องกันผิว ท่าให้ผิวแข็งแรง ลดอาการแพ้ โดยเฉพาะสิวผด ท่าให้
ครอบคลุมปัญหาสิวได้หลายประเภท 

ผลข้างเคียง/ค่าแนะน่า: เป็นสารสกัดจากผลไม้เลยไม่มีผลข้างเคียงของยาเคมี สามารถทาน 
ต่อเนื่องได้โดยไม่ท่าให้ตับและไตท่างานหนัก ช่วย เรื่องสิวหลายประเภท 
เช่น สิวฮอร์โมน สิวอุดตัน สิวผด สิวสเตียรอยด์ และทานเพ่ือควบคุมความ
มันส่วนเกินได้ด้วย การทานต่อเนื่องจะช่วยฟื้นฟูผิวที่แพ้ง่ายให้ค่อยแข็งแรง
ขึ้น ไม่มีผลข้างเคียงเหมือนพวกยากรดวิตามินเอหรือยาคุม 

 
2.4.2.3 น้่ามันดอกอีฟนิ่งพริมโรส (EPO) 

เหมาะส่าหรับ:    การลดปัญหาผิวแห้งกร้าน ลดอาการปวดประจ่าเดือน  
กลไกและการท่างาน:   น้่ามันสกัดจากดอกอิฟนิ่งพริมโรส ไม่มีกลไกการท่างานที่ช่วยลดสิว แต่ 

ในทางกลับกัน อาจสร้างปัญหาให้กับคนหน้ามันเป็นสิวได้ เพราะถึงจะมี
สรรพคุณช่วยลดอาการ PMS ช่วงรอบเดือน และฟ้ืนฟูผิวแห้งกร้านให้ชุ่ม
ชื้นเปล่งปลั่ง แต่กลไกการท่างานดังกล่าว กลับกลายเป็นการเพิ่มความมัน
ส่วนเกินให้กับคนผิวมัน ท่าให้เกิดสิวอุดตันได้ 

ผลข้างเคียง/ค่าแนะน่า:  หน้ามันและเกิดสิวอุดตันเพ่ิมมากกว่าเดิมอย่างเห็นได้ชัด 
 
 จากการศึกษาจึงสรุปได้ว่า ปัญหาสิวสามารถเกิดขึ้นได้กับทุกเพศ ทุกวัย จากการเพ่ิมจ่านวน
และการเจริญเติบโตของเชื้อแบคทีเรีย Propioni bacterium acnes (P.acne) และปัจจัยสิ่งเร้า
อย่างเช่น ฮอร์โมน และสภาพแวดล้อม หลายอย่างเข้าด้วยกัน ดังนั้นจึงเป็นการยากที่ผู้ที่ประสบ
ปัญหาสามารถรักษาและเยียวยาตัวเองจากปัญหาที่เกิดข้ึน จึงท่าให้ผู้ประกอบการจ่านวนมากเล็งเห็น
ถึงความส่าคัญและความต้องการชองผู้บริโภค เกิดเป็นตลาดผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวที่มีการ
แข่งขันกันอย่างดุเดือดในปัจจุบัน 
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2.5 กรอบแนวควำมคิดตำมทฤษฎี 
ภาพที่ 2.1: ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อและความคาดหวังของผู้บริโภค 
        ต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์ ของคนในช่วงอายุ 19-30 ปี 
 
ตัวแปรต้น     ตัวแปรตาม 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อายุ 

3. อาชีพ 

4. ระดับการศึกษา 

5. ลักษณาสิวและ   

    บริเวณปัญหาที่พบ 

6. ประเภทผิว 

 
 

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
รักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์ 
1. การรับรู้ปัญหา 

2. วัตถุประสงค์ในการซื้อ 

3. ราคา 

4. ผู้แนะน่าหรือผู้มีอิทธิพลในการซื้อ  
5. ปัจจัยหลักในการเลือกซ้ือ  
6. ปัจจัยต่อการซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ 
7. พฤติกรรมหลังการบริโภค 

8. แนวโน้มการซื้อเพ่ือบริโภคซ้่า 

ความคาดหวังต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
รักษาสิวบนสื่อออนไลน์ 
1. ความสามารถที่จูงใจของสิ่งที่น่ามา 
   เสนอตลาด  
2. ภาพลักษณ์และสีของแบรนด์ที่ท่าให้ 
   เกิดแรงจูงใจ 
3. ส่วนประสมบริการและคุณภาพ 
4. ราคา 



 
 

บทที่ 3 
ระเบียบวิธีกำรวิจัย 

 
 งานวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อและความคาดหวังของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์ ของคนในช่วงอายุ 19-30 ปีมีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์ และความคาดหวังของผู้บริโภคต่อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวบนสื่อออนไลน์ ของคนในช่วงอายุ 19-30 ปี โดยมีวิธีการด่าเนินการ
วิจัย ตามหัวข้อดังต่อไปนี้ 

1. ประเภทของงานวิจัย 
2. แหล่งข้อมูลประเภทบุคคล 
3. ผู้ให้ข้อมูลส่าคัญ 
4. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  
5. การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 
6. ข้อพิจารณาด้านจริยธรรมการวิจัยในมนุษย์ 
7. การเก็บรวบรวมข้อมูล  
8. การวิเคราะห์ข้อมูล 
9. การน่าเสนอข้อมูล 
 

3.1 ประเภทของงำนวิจัย 
 ระยะที่ 1 การคัดกรองกลุ่มตัวอย่าง  

งานวิจัยเรื่องนี้ใช้การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง  (Purposive หรือ Judgment 
Sampling) กับทาง Facebook Page ของ Acnedefend บล็อกเพ่ือคนเป็นสิวทุกคน  เพ่ือท่าการคัด
กรองกลุ่มตัวอย่าง (Inclusion & Exclusion criteria) ผ่านแบบสอบถามศึกษา เพ่ือให้ได้ซึ่ง
คุณสมบัติตรงกับกลุ่มตัวอย่างตามท่ีผู้วิจัยก่าหนดไว้ คือ บุคคลอายุตั้งแต่ 19-30 ปี ที่มีประสบการณ์
เคยซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวแบรนด์ใดก็ได้ผ่านช่องทางออนไลน์อย่างน้อย 1 ครั้ง และมี
ความยินยอมเข้าร่วมการสัมภาษณ์ในครั้งนี้ 

 
ระยะที่ 2 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผู้วิจัยได้เลือกใช้ระเบียบการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research Method) ในการเก็บ

รวบรวมข้อมูลแบบการสัมภาษณ์เชิงลึกผ่านอีเมล (In-depth Interview) กับกลุ่มตัวอย่างที่มี
คุณสมบัติตรงตามท่ีผู้วิจัยก่าหนดจากการคัดกรองกลุ่มตัวอย่าง (Inclusion & Exclusion criteria) 



17 
 

ซึ่งเป็นวิธีที่จะมีแนวของข้อค่าถามให้กับผู้สัมภาษณ์เป็นผู้สอบถามผู้ให้สัมภาษณ์ในลักษณะการ
เจาะลึก และต้องอาศัยความสามารถของผู้สัมภาษณ์ในการค้นหารายละเอียดในประเด็นที่ศึกษาอย่าง
ลึกซึ้ง โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจะศึกษาในประชากรกลุ่มเล็ก ที่เป็นผู้ให้ข้อมูล และมีบทบาทส่าคัญใน
งานวิจัยนี้ โดยแนวค่าถามจะออกแบบครอบคลุมการหาค่าตอบส่าหรับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์และความคาดหวังของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
รักษาสิวบนสื่อออนไลน์ ของคนในช่วงอายุ 19-30 ปี 

 
3.2 แหล่งข้อมูลประเภทบุคคล 
 ผู้วิจัยเลือก เพจ Acnedefend บล็อกเพ่ือคนเป็นสิวทุกคน มาใช้เป็นขอบเขตการศึกษา
เนื่องจากเพจ Acnedefend บล็อกเพ่ือคนเป็นสิวทุกคน มีผู้ติดตาม (Follower) เป็นจ่านวนสูงถึง 
83,774 คน (กุมภาพันธ์ 2562) และจากการตรวจสอบ Facebook Page ผ่านเครื่องมือ Fanpage 
Karma ตลอดปี 2561 พบว่า 51.7% ของประเภท Content ทั้งหมด เป็น Content ประเภทเนื้อหา
ให้ความรู้เกี่ยวกับการรักษาสิวทั้งสิ้น และ 48.3% เป็นบทความรีวิวผลิตภัณฑ์รักษาสิวและผิวหน้า
จากแบรนด์ต่าง ๆ ดังนั้นผู้ศึกษาจึงสามารถสรุปได้ว่า Core audience ของเพจ Acnedefend 
บล็อกเพ่ือคนเป็นสิวทุกคน จึงเป็นทั้งกลุ่มคนทั้งวัยเรียนและวัยท่างานที่มีปัญหาสิวและต้องการได้รับ
ค่าแนะน่าการดูแลรักษาผิวหน้า และนอกจากนี้กลุ่มดังกล่าวยังเป็นกลุ่มที่มีพฤติกรรมในการซื้อสินค้า
ผ่านสื่อออนไลน์อยู่แล้ว ดังนั้นการลงเก็บข้อมูลผ่านเพจ Acnedefend บล็อกเพ่ือคนเป็นสิวทุกคน  
จะท่าให้มีความสะดวกและรวดเร็วในการที่จะคัดเลือกผู้ให้ข้อมูลหลักท่ีมีคุณสมบัติตรงกับ
กลุ่มเป้าหมาย (Inclusion criteria) ตามท่ีผู้วิจัยก่าหนดไว้ 
 
3.3 ผู้ให้ข้อมูลส ำคัญ  

ผู้ให้ข้อมูลส่าคัญในการศึกษาครั้งนี้ (Inclusion criteria)  คือ บุคคลที่มีอายุตั้งแต่ 19-30 ปี 
มีประสบการณ์เคยซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวแบรนด์ใดก็ได้ผ่านช่องทางออนไลน์อย่างน้อย 1 
ครั้ง และมีพฤติกรรมสนใจการรักษาสิวและผิวหน้า โดยมีการกดติดตามเพจ Facebook Page ของ 
Acnedefend  พร้อมกับยินยอมให้การสัมภาษณ์ในครั้งนี้  

ผู้วิจัยได้เลือกใช้การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง  (Purposive หรือ Judgment 
Sampling) กับทาง Facebook Page ของ Acnedefend เพ่ือขออนุญาตกระจายแบบสอบถามแก่
ลูกเพจ ในรูปแบบสอบถามศึกษา เพื่อท่าการคัดกรองกลุ่มตัวอย่างที่ไม่ตรงเกณฑ์ออก (Exclusion 
criteria) คือ บุคคลที่ไม่เคยซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวมาก่อน และ/หรือ บุคคลที่เคยซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิว มาอย่างน้อย 1 ครั้ง แต่ไม่สะดวกเข้าร่วมในการให้สัมภาษณ์ตามที่
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ก่าหนดไว้ในบทสัมภาษณ์ เพ่ือให้ได้คุณสมบัติตรงกับกลุ่มตัวอย่าง ตามที่ผู้วิจัยก่าหนดไว้ ด้วยค่าถาม
ดังต่อไปนี้ 

 
ค่าถามที่ 1 ท่านมีประสบการณ์ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผ่านออนไลน์มาแล้วกี่ครั้ง 
ค่าถามที่ 2 ท่านมีอายุเท่าไร เพศอะไร ระดับการศึกษา อาชีพ 
ค่าถามที่ 3 ท่านมีความสะดวกท่ีจะให้ข้อมูล โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก ในหัวข้อเกี่ยวกับ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อและความคาดหวังของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่าน
ช่องทางออนไลน์ หรือไม่ 

 
จนได้ซึ่งกลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ เพศ และประสบการณ์ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผ่านออนไลน์

ตรงตามเงื่อนไขของเกณฑ์ที่ผู้ศึกษาก่าหนด ทั้งหมด 20 คน ที่ยอมรับการสัมภาษณ์ในงานวิจัยครั้งนี้ 
โดยแบ่งออกเป็นเพศหญิงจ่านวน 10 คน และเพศชาย จ่านวน 10 คน ท่าน มีอายุระหว่าง 19-30 ปี 
ก่าลังศึกษาระดับปริญญาตรี จ่านวน 10 คน และท่างานอยู่ จ่านวน 10 คน โดยทุกคนมีปัญหาสิวที่
เป็นมานานมากกว่า 1 ปีขึ้นไป  ทั้งนี้แบ่งออกเป็นคนผิวมัน 12 คน ผิวแพ้ง่าย 5 คน ผิวผสม 2 คน 
และผิวแห้ง 1 คน โดยมี 11 คนเท่านั้นที่ทราบสาเหตุของปัญหาสิวของตนเอง และ 9 คนที่ไม่ทราบ
สาเหตุของปัญหา 
 
3.4 เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย 
 ระยะที ่1 ผู้วิจัยใช้การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง  (Purposive หรือ Judgment 
Sampling) กับขอบเขตการศึกษา และใช้กลุ่มเครื่องมือแบบสอบถามศึกษา ในการคัดกรองกลุ่ม
ตัวอย่าง (Inclusion & Exclusion criteria) เพ่ือให้ได้ซึ่งคุณสมบัติตรงกับกลุ่มตัวอย่างตามท่ีผู้วิจัย
ก่าหนด  

ระยะที่ 2 ผู้วิจัยเลือกใช้ระเบียบการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research Method) 
โดยเลือกกลุ่มเครื่องมือแบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กับบุคคลที่มีคุณสมบัติของกลุ่ม
ตัวอย่างที่เลือกเข้าศึกษา (Inclusion criteria) จ่านวน 20 คนที่ผ่านเกณฑ์การคัดเลือก เป็นวิธีที่จะมี
แนวของข้อค่าถามให้ผู้สัมภาษณ์เป็นผู้สอบถามผู้ให้สัมภาษณ์ในลักษณะการเจาะลึก และอาศัย
ความสามารถของผู้สัมภาษณ์ในการค้นหารายละเอียดในประเด็นที่ศึกษาอย่างลึกซ้ึง 

 
ผู้วิจัยเลือกใช้วิธีการถามค่าถามกับกลุ่มตัวอย่างผ่านการตอบกลับอีเมลแบบไม่เห็นหน้า เพ่ือ

หลีกเลี่ยงค่าตอบที่มีโอกาสผิดเพ้ียนของผู้ถูกสัมภาษณ์จากความรู้สึกไม่กล้ามองหน้าอีกฝ่ายระหว่าง
การสัมภาษณ์ เนื่องจากงานวิจัยอื่นที่ผู้วิจัยใช้เป็นแหล่งอ้างอิงพบว่า ปัญหาเรื่องสิว ถือว่าเป็นประเด็น



19 
 

ส่าคัญส่วนหนึ่งที่ท่าให้กลุ่มตัวอย่างมีความรู้สึกไม่ม่ันใจในตัวเอง รู้สึกล่าบากใจในการใช้ชีวิต และรวม
ไปถึงการเข้าสังคม (Marketing oops, 2018) เหล่านี้จึงเป็นเหตุให้ผู้วิจัยเลือกใช้วิธีการดังกล่าว เพื่อ
ให้ผลสัมภาษณ์สอดคล้องความเป็นจริงมากที่สุด โดยแบบสัมภาษณ์ท่ีใช้เป็นเครื่องมือในการเก็บ
ข้อมูลครั้งนี้ เป็นแบบสัมภาษณ์ท่ีมีโครงสร้างโดยมีการก่าหนดค่าถามที่ใช้ไว้เรียบร้อยแล้ว และใช้
ค่าถามที่เตรียมไว้ในการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างในแนวค่าถามเดียวกันทุกคน มีความครอบคลุมการหา
ค่าตอบส่าหรับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์ และความ
คาดหวังของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวบนสื่อออนไลน์ ของคนในช่วงอายุ 19-30 ปี 
โดยค่าถามจะถูกแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังต่อไปนี้ 

 
ส่วนที่ 1 ค่าถามเกี่ยวกับปัญหาสิวที่ผู้ให้สัมภาษณ์เป็นอยู่ ประกอบด้วย ค่าถาม 8 ข้อ ดังนี้ 

1. มีปัญหาสิวมานานเท่าไรแล้ว เช่น เป็นมาเมื่อปีก่อน หรือ ตั้งแต่อายุ 17 เป็นต้น 
2. ลักษณะสิวที่ท่านมักประสบปัญหา  เช่น สิวผด สวิอุดตัน สิวอักเสบ เป็นต้น 
3. บริเวณผิวหน้าของท่านที่สิวมักปรากฏ เช่น หน้าผาก แก้ม คาง กราม เป็นต้น 
4. ประเภทผิวของท่านเป็นแบบไหน เช่น ผิวมัน ผิวผสม ผวิแห้ง ผิวแพ้ง่าย 
5. ปัจจุบันทราบสาเหตุของการเป็นสิวของตัวเองมั้ย 
6. หากทราบสาเหตุของการเป็นสิวของท่าน พอจะบอกให้เรารู้ได้มั้ย ว่าเกิดจากเพราะอะไร   
7. วัตถุประสงค์ในการซื้ออาหารเสริมลดสิวในแต่ละครั้ง เช่น ซื้อเพ่ือบริโภคเอง หรือ ซื้อเพ่ือให้ผู้อ่ืน 
8. จ่านวนเงินที่ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวในแต่ละครั้ง 

 
ส่วนที่ 2 ค่าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวของผู้ให้สัมภาษณ์

ผ่านช่องทางออนไลน์ ประกอบด้วย ค่าถาม 5 ข้อ ดังนี้ 
1. ปัจจัยหลักในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิว   
2. เหตุผลที่ท่านซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่านออนไลน์  
3. ผู้แนะน่าหรือผู้มีอิทธิพลในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมส่าหรับท่าน  
4. หากท่านบริโภคแล้วสามารถรักษาสิวได้จริง ท่านจะท่าอย่างไร  
5. แนวโน้มพฤติกรรมการซื้อเพ่ือบริโภคต่อหลังสิวหาย 

 
ส่วนที่ 3 ค่าถามเกี่ยวกับความคาดหวังของผู้ให้สัมภาษณ์ต่อแบรนด์ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม

รักษาสิวบนสื่อออนไลน์ จ่านวน 3 ข้อ 
1. ข่าวสารที่ท่านต้องการรับรู้จากแบรนด์ 
2. สี mood-tone ของแบรนด์อาหารเสริมรักษาสิว ที่ท่านคิดว่าเหมาะสม ระหว่าง 
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ตัวเลือก1 ตัวเลือก 2 

ตัวเลือก 3 ตัวเลือก 4 

ตัวเลือก 5 ตัวเลือก 6 
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3. บรรยากาศแบรนด์ของแบรนด์อาหารเสริมรักษาสิวที่ ที่ท่านคิดว่าเหมาะสม ระหว่าง 

 
3.5 กำรตรวจสอบคุณภำพของเครื่องมือ 
 3.5.1 ความเที่ยงตรงของเนื้อหา (Validity) ในการทดสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา ผู้วิจัย
ได้น่าแบบสอบถามเสนออาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้าอิสระและผู้เชี่ยวชาญ เพื่อตรวจสอบข้อค่าถาม 
ตรวจสอบเนื้อหาและความครอบคลุมของเนื้อหา เพ่ือขอค่าแนะน่าและน่ามาปรับปรุงแก้ไขจนมั่นใจ
ว่า เนื้อหานั้นมีความเที่ยงตรง และสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการศึกษา 

3.5.2 น่าข้อมูลที่ได้จากการรวบรวมและเรียบเรียงข้อมูลหาข้อความท่ีมีความเชื่อมโยง
สอดคล้องกับวัตถุประสงค์การศึกษา และคาดว่าจะเป็นประโยชน์ต่อการวิเคราะห์ข้อมูล จัดกลุ่ม
ประเภทข้อมูลให้หมวดหมู่ โดยพิจารณาแบ่งเป็นประเด็นหลักและประเด็นย่อย เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่
ละเอียด ครอบคลุม และเปรียบเทียบกับทฤษฎีแนวคิดต่าง ๆ ส่าหรับการวิเคราะห์ 

3.5.3 ใช้วิธีการวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) เพ่ือการวิเคราะห์ข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์เชิงลึก อ่านสรุปเนื้อหา และน่าเสนอข้อมูลแต่ละประเด็น สังเคราะห์เนื้อหา และพรรณนา

ตัวเลือก 7 

ตัวเลือก1 ตัวเลือก 2 
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บรรยายแสดงถึงความสัมพันธ์ เชื่อมโยงกับข้อมูลที่ได้จากการศึกษาทฤษฎีหรือการทบทวน
วรรณกรรม เพื่อให้ได้ข้อมูลและน่าเสนอข้อมูลในรูปแบบของบทสรุป ตอบค่าถามงานศึกษา และ
วัตถุประสงค์ของงานศึกษา ซึ่งการวิเคราะห์ข้อมูลจะต้องค่านึงถึงสภาพแวดล้อม หรือภูมิหลังของผู้ให้
ข้อมูลมาใช้ประกอบการวิเคราะห์ 
 
3.6 ข้อพิจำรณำด้ำนจริยธรรมกำรวิจัยในมนุษย์ 
 ผู้วิจัยได้ค่านึงถึงจริยธรรมในการวิจัยโดยผู้ศึกษาได้ท่าการติดต่อท่าหนังสือขอความ
อนุเคราะห์ ชี้แจงวัตถุประสงค์ของการวิจัย เพ่ือขออนุญาตในการสัมภาษณ์ก่อน เมื่อได้รับการยินยอม
แล้ว ผู้ให้ข้อมูลส่าคัญทุกท่านได้ลงนามยินยอมให้เก็บรวบรวมข้อมูลแล้ว ผู้วิจัยจึงท่าการสัมภาษณ์
จริง โดยผู้วิจัยได้เปิดเผยเฉพาะข้อมูล รูปภาพ และข้อความในงานวิจัยตามที่ผู้ให้สัมภาษณ์อนุญาต
แล้วเท่านั้น ซึ่งในส่วนของข้อมูลที่ไม่สามารถเปิดเผยได้ ผู้วิจัยได้ท่าการเก็บไว้เป็นความลับไม่ท่าการ
เผยแพร่ เพ่ือปกป้องความเป็นส่วนตัวและความปลอดภัยของผู้ให้ข้อมูลส่าคัญ 
 
3.7 กำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ผู้วิจัยท่าการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง โดยการจดบันทึกข้อมูลจากเอกสารต่าง ๆ ที่
เกี่ยวข้องจากการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview)  ผ่านการตอบกลับอีเมล ของผู้ให้
ข้อมูลส่าคัญ คือ ผู้ที่มีประสบการณ์เคยซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวแบรนด์ใดก็ได้ผ่านช่องทาง
ออนไลน์อย่างน้อย 1 ครั้ง และมีอายุตั้งแต่ 19-30 ปี จ่านวน 20 คน ทั้งนี้ผู้ศึกษาได้มีการชี้แจงที่มา 
และวัตถุประสงค์ให้กับกลุ่มตัวอย่างทราบ รวมทั้งวิธีการเก็บรวบรวม ข้อมูลเพื่อให้เกิดความเข้าใจที่
ตรงกัน ใช้ระยะเวลาเก็บรวมรวมข้อมูลระหว่างเดือน กุมภาพันธ์–เมษายน พ.ศ. 2562 
 
3.8 กำรวิเครำะห์ข้อมูล 

ผู้วิจัยด่าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลตามแบบการเทียบเคียงรูปแบบ (Pattern Matching) โดย
การสร้างข้อสรุปจากข้อมูลที่ได้มาเปรียบเทียบกับข้อมูลทฤษฎี เพ่ือให้เกิดความเข้าใจทาง
ปรากฏการณ์ทางความคิดดังกล่าว โดยมีขั้นตอนในการวิเคราะห์ข้อมูลตามแนวทางของไมล์และ 
ฮูเบอร์แมน (1994) ที่ได้เสนอขั้นตอนการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ ประกอบด้วยการวิเคราะห์ 3 
ขั้นตอน ดังนี้ 

3.8.1 การลดทอนข้อมูล (Data Reduction) หมายถึง กระบวนการคัดเลือก การย่อความที่
ท่าให้เข้าใจง่าย การแปลงข้อมูลให้พร้อมน่าไปใช้งานในขั้นตอนต่อไป สิ่งที่ผู้วิจัยท่าในการลดทอน
ข้อมูล คือการเขียนสรุป การร่างหัวเรื่องย่อที่เกี่ยวข้อง สร้างหลักการในการจ่าแนกกลุ่มข้อมูล จด
บันทึกตั้งแต่การเก็บข้อมูลครั้งแรกไปจนงานวิจัยเสร็จสมบูรณ์ 
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3.8.2 การจัดรูปแบบข้อมูล (Data Display) หมายถึงการสร้างรูปแบบข้อมูลที่สามารถ
สื่อสารกับผู้อ่านให้เข้าใจโดยง่าย เช่น การแสดงข้อมูลด้วยแผนภาพ กระบวนการการจัดรูปแบบ
ข้อมูลนี้เกิดข้ึนนับตั้งแต่ผู้วิจัยเริ่มวางแผนการน่าเสนอข้อมูลด้วยการจัดรูปแบบให้เหมาะสมกับผู้อ่าน
เพ่ือให้ผู้อ่านเข้าใจได้ง่าย 

3.8.3 การร่างข้อสรุปและการยืนยัน (Conclusion Drawing and Verification) หมายถึง 
การตีความหมาย การท่าความเข้าใจถึงรูปแบบความสัมพันธ์ที่เชื่อมโยงของข้อมูลที่ได้รวบรวมมาเพ่ือ
น่าไปสรุปผลการการวิจัย 
 
3.9 กำรน ำเสนอข้อมูล 
 การน่าเสนอข้อมูลครั้งนี้เป็นการน่าเสนอในรูปแบบพรรณนาเชิงวิเคราะห์ (Descriptive 
Analysis) โดยแบ่งเป็นประเด็นตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย ซึ่งใช้วิธีอธิบายข้อมูลโดยน่าความ
คิดเห็น ค่าสัมภาษณ์ และประเด็นที่น่าสนใจ ยกเหตุผลสนับสนุน พร้อมยกตัวอย่างและภาพประกอบ
วิเคราะห์ข้อมูลของผู้ศึกษา 
 
 



 
 

บทที่ 4 
ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูล 

 
งานวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อและความคาดหวังของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์อาหาร

เสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์ ของคนในช่วงอายุ 19-30 ปี ใช้ระเบียบวิธีการวิจัยข้อมูลเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research Method) ในการเก็บรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลส่าคัญที่เก่ียวข้อง
เพ่ือน่ามาใช้เป็นแนวทางในการก่าหนดแผนการตลาดส่าหรับผู้ประกอบการด้านผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมรักษาสิว ผ่านช่องทางการรับสื่อในช่องทางดิจิทัล เพ่ือตอบสนองกับพฤติกรรมและความต้องการ
ของผู้บริโภคในยุคปัจจุบันอันจะน่าไปสู่ผลสัมฤทธิ์ในการด่าเนินธุรกิจมากขึ้น ซึ่งประกอบไปด้วยการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) การวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) และการอธิปราย
กลุ่ม (Focus Group Discussion) โดยแบ่งการน่าเสนอผลการศึกษา ออกเป็น 3 ส่วน ตามล่าดับ 
ดังนี้ 

4.1 ผลการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลและปัญหาสิวที่ผู้ให้สัมภาษณ์เป็นอยู่  
4.2 ผลการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่านช่องทาง

ออนไลน์ 
4.3 ผลการศึกษาเกี่ยวกับความคาดหวังของผู้ให้สัมภาษณ์ต่อแบรนด์ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม   

รักษาสิวบนสื่อออนไลน์ 
 
4.1 ผลกำรศึกษำเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลและปัญหำสิวที่ผู้ให้สัมภำษณ์เป็นอยู่  

การศึกษาในครั้งนี้ ผู้ศึกษาใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กับกลุ่มตัวอย่าง 
(Inclusion criteria) ที่มีอายุตั้งแต่ 19-30 ปี มีประสบการณ์เคยซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิว 
แบรนด์ใดก็ได้ผ่านช่องทางออนไลน์อย่างน้อย 1 ครั้ง และมีความยินยอมให้การสัมภาษณ์ในครั้งนี้  
จ่านวนทั้งหมด 20 คน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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ตารางที่ 4.1: ประชากรศาสตร์ 
 

ชื่อ เพศ อายุเมื่อ
เริ่มมี

ปัญหาสิว 

อายุ
ปัจจุบัน 

อาชีพ 

1. อิง หญิง 15 19 นักเรียน/นักศึกษา 
2. ศศิวิมล หญิง 15 19 นักเรียน/นักศึกษา 

3. ศุชนาฏ หญิง 13 21 นักเรียน/นักศึกษา 

4. Fattneen หญิง 18 23 นักเรียน/นักศึกษา 
5. วีระชัย ชาย 14 22 นักเรียน/นักศึกษา 

6. พัทธดนย์ ชาย 13 19 นักเรียน/นักศึกษา 
7. กฤษณพัฒน์ ชาย 13-14 22 นักเรียน/นักศึกษา 

8. เอ็กซ์ ชาย 17 23 นักเรียน/นักศึกษา 

9. ทีฆทัศน์ ชาย 16 21 นักเรียน/นักศึกษา 
10. จักรวัฏ ชาย 15 20 นักเรียน/นักศึกษา 

11. อรธนา หญิง 15 28 พนักงานเอกชน/รับจ้าง 

12. อนุรักษ์ ชาย 14 24 นักเรียน/นักศึกษา 
13. เม หญิง 18 29 พนักงานเอกชน/รับจ้าง 

14. พนัชกร หญิง 19 24 นักเรียน/นักศึกษา 

15. สุนิตย์ หญิง 16 27 ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
16. วิสุดา หญิง 23 26 ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

17. ดารุณี หญิง 18 28 พนักงานเอกชน/รับจ้าง 
18. ปาริชาติ ชาย 14 26 พนักงานเอกชน/รับจ้าง 

19. ธนาคม ชาย 13 27 ลูกจ้างชั่วคราว/ภาครัฐ 

20. ธีระเดช ชาย 26 28 พนักงานเอกชน/รับจ้าง 
 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้ให้ข้อมูลหลัก 20 คน เป็นเพศหญิงจ่านวน 10 คน 

และเพศชาย จ่านวน 10 คน ท่าน มีอายุระหว่าง 19-30 ปี ก่าลังศึกษาระดับปริญญาตรี จ่านวน 10 
คน และท่างานอยู่ จ่านวน 10 คน โดยทุกคนมีปัญหาสิวที่เป็นมานานมากกว่า 1 ปี ขึ้นไป 
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จากการศึกษาจึงสามารถสรุปได้ว่า ปัญหาสิวเกิดข้ึนได้กับทั้งเพศชายและหญิง ที่ช่วงอายุ
ตั้งแต่วัยรุ่นจนถึงวัยท่างาน ที่อยู่ในช่วงอายุ 19-30 ปีส่วนใหญ่มีภาวะอาการเรื้อรังที่เป็นมาตลอด
นับตั้งแต่อายุที่เริ่มมีปัญหา ดังนั้นผู้ประกอบการจ่าเป็นที่จะต้องท่าความเข้าใจผู้บริโภคและให้ข้อมูล
และความคาดหวังแก่ผู้บริโภคอย่างเหมาะสม 
 
ตารางที่ 4.2: ลักษณะผิวและปัญหาสิว วัตถุประสงค์ในการซื้อ และราคาเฉลี่ยของผลิตภัณฑ์ที่ซื้อ 

ชื่อ ลักษณะสิว 
และบริเวณ
ปัญหาที่พบ 

ประเภท
ผิว 

ทราบ
สาเหตุ
ปัญหา 

คาดว่าปัญหา
เกิดจาก 

วัตถุประสงค์
ในการซื้อ 

ราคาเฉลี่ย 
(บาท)  

1. อิง สิวอุดตัน 
อักเสบ ที่
หน้าผาก 
แก้ม และ
คาง 

ผิวมัน ทราบ ประจ่าเดือน 
ทานของ
หวานจัด 
ฮอร์โมน 

ซื้อเพ่ือ
บริโภคเอง 

501–1,000  

2. ศศิวิมล สิวอุดตัน 
ผด อักเสบ
ทั่วใบหน้า 

ผิวแพ้
ง่าย 

ไม่
ทราบ 

- ซื้อเพ่ือ
บริโภคเอง 

ต่่ากว่า 500  

3. ศุชนาฏ สิวอุดตัน 
ผด อักเสบ
ทั่วใบหน้า 

ผิวผสม ทราบ ฮอร์โมน ซื้อเพ่ือ
บริโภคเอง 

ต่่ากว่า 500  

4. Fattneen สิวอุดตัน 
อักเสบที่
แก้ม จมูก
และคาง 

ผิวมัน ไม่
ทราบ 

- ซื้อเพ่ือ
บริโภคเอง 

501–1,000  

5. วีระชัย สิวอุดตัน 
อักเสบที่
หน้าผาก 
แก้ม และ
คาง 

ผิวมัน ไม่
ทราบ 

- ซื้อเพ่ือ
บริโภคเอง 

501–1,000  

 

 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ): ลักษณะผิวและปัญหาสิว วัตถุประสงค์ในการซื้อ และราคาเฉลี่ยของ 
                       ผลิตภัณฑ์ที่ซื้อ 

ชื่อ ลักษณะสิว
และบริเวณ
ปัญหาที่พบ 

ประเภท
ผิว 

ทราบ
สาเหตุ
ปัญหา 

คาดว่าปัญหา
เกิดจาก 

วัตถุประสงค์
ในการซื้อ 

ราคาเฉลี่ยที่
ซื้อ 
(บาท)  

6. พัทธดนย์ อุดตัน 
อักเสบที่
แก้ม คาง 
และกราม 

ผิวมัน ทราบ การกินของ
หวาน ของ
ทอด นอน
หลับ 

ซื้อเพ่ือ
บริโภคเอง 

1,001–1,500  

7.กฤษณ 
  พัฒน์ 

อุดตัน 
อักเสบ ที่
แก้ม และ
กราม 

ผิวมัน ไม่
ทราบ 

- ซื้อเพ่ือ
บริโภคเอง 

1,001–1,500 

8. เอ็กซ์ อักเสบที่
แก้มและ
กราม 

ผิวมัน ทราบ ฮอร์โมน ซื้อเพ่ือ
บริโภคเอง 

1,001–1,500 

9. ทีฆทศัน์ อุดตัน ผด 
อักเสบทั่ว
ใบหน้า 

ผิวมัน ทราบ ครีมท่ีมี
สารส
เตียรอยด์ 

ซื้อเพ่ือ
บริโภคเอง 

501–1,000 

10. จักรวัฏ อุดตัน 
อักเสบที่
หน้าผาก
และแก้ม 

ผิวแพ้
ง่าย 

ไม่
ทราบ 

- ซื้อเพ่ือ
บริโภคเอง 

501–1,000 

11. อรธนา อุดตัน 
อักเสบที่
หน้าผาก
และแก้ม 

ผิวมัน ทราบ การอุดตัน
ของไขมัน รู
ขุมขนปิด 

ซื้อเพ่ือ
บริโภคเอง 

ต่่ากว่า 500  

12. อนุรักษ์ อุดตัน ผด 
อักเสบทั่ว
ใบหน้า 

ผิวมัน ไม่
ทราบ 

- ซื้อเพ่ือ
บริโภคเอง 

501–1,000 

      (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ): ลักษณะผิวและปัญหาสิว วัตถุประสงค์ในการซื้อ และราคาเฉลี่ยของ     
                       ผลิตภัณฑ์ที่ซื้อ 

ชื่อ ลักษณะสิว
และบริเวณ
ปัญหาที่พบ 

ประเภท
ผิว 

ทราบ
สาเหตุ
ปัญหา 

คาดว่าปัญหา
เกิดจาก 

วัตถุประสงค์
ในการซื้อ 

ราคาเฉลี่ยที่
ซื้อ 
(บาท)  

13. เม อุดตัน ผด 
อักเสบที่
หน้าผาก
และแก้ม 

ผิวผสม ทราบ หน้ามัน ซื้อเพื่อ
บริโภคเอง 

501–1,000 

14. พนัชกร อุดตัน ผด 
อักเสบทั่ว
ใบหน้า 

ผิวมัน ทราบ เป็นช่วง
ประจ่าเดือน
และฮอร์โมน 

ซื้อเพื่อ
บริโภคเอง 

501–1,000 

15. สุนิตย์ สิวอักเสบที่
คาง 

ผิวแห้ง ทราบ นอนน้อย ผิว
ขาดน้่า ทาน
ของมัน เผ็ด 

ซื้อเพื่อ
บริโภคเอง 

501–1,000 

16. วิสุดา อุดตัน ผด 
อักเสบที่
แก้ม 

ผิวแพ้ง่าย ไม่
ทราบ 

- ซื้อเพื่อ
บรโิภคเอง 

501–1,000 

17. ดารุณ ี อุดตัน ผด 
อักเสบทั่ว
ใบหน้า 

ผิวแพ้ง่าย ทราบ ประจ่าเดือน 
สัมผัสสิง่
สกปรก 

ซื้อเพื่อ
บริโภคเอง 

501–1,000 

18. ปาริชาต ิ อุดตัน ผด 
อักเสบทั่ว
ใบหน้า 

ผิวแพ้ง่าย ทราบ แพ้
เครื่องส่าอาง
ที่ใช้และ
ฮอร์โมน 

ซื้อเพื่อ
บริโภคเอง 

ต่่ากว่า 500  

19. ธนาคม อุดตัน 
อักเสบทั่ว
ใบหน้า 

ผิวมัน ไม่
ทราบ 

- ซื้อเพื่อ
บริโภคเอง 

501–1,000 

20. ธีระเดช ผด และ
อักเสบที่
หน้าผาก
และคาง 

ผิวมัน ไม่
ทราบ 

- ซื้อเพื่อ
บริโภคเอง 

501–1,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้ให้ข้อมูลหลัก 20 คน ส่วนใหญ่เป็นคนผิวมัน 12 คน 
ผิวแพ้ง่าย 5 คน ผิวผสม 2 คน และผิวแห้ง 1 คน โดยมี 11 คนเท่านั้นที่ทราบสาเหตุของปัญหาสิว
ของตนเอง และ 9 คนที่ไม่ทราบสาเหตุของปัญหา โดยมีวัตถุประสงค์หลักเดียวกันคือซื้อเพ่ือบริโภค
เองเพ่ือให้ตนเองมีผิวพรรณที่ดีขึ้น และราคาผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวที่ส่วนใหญ่เลือกซ้ือ อยู่ที่ 
ราคา 501-1000 บาท รองลงมา คือราคาต่่ากว่า 500 บาท 

 
จากการศึกษาจึงสามารถสรุปได้ว่า พฤติกรรมของผู้บริโภคที่ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษา

สิวนั้น  มีเพียงบางส่วนที่ตระหนักถึงความต้องการของตนเองและสาเหตุปัญหาสิวที่เกิดขึ้น ดังนั้น
ข้อมูลด้านคุณสมบัติ ของผลิตภัณฑ์ถือเป็นปัจจัยที่ท่าให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซื้อมากขึ้น ซึ่ง
ผู้ประกอบการจ่าเป็นที่จะต้องมีเนื้อหาด้านคุณสมบัติเพ่ือตอบโจทย์ปัญหาผิวและความต้องการ ส่งผล
ให้เกิดแรงดึงดูดให้ผู้บริโภคตั้งใจซื้อมากข้ึน อย่างไรก็ตามก็มีผู้บริโภคบางส่วนที่ตระหนักถึงปัญหาของ
ตน แต่ยังไม่ทราบถึงสาเหตุของปัญหา ดังนั้นผู้ประกอบการจึงควรเสนอเนื้อหาเชิงความรู้และ
ทางออกของการรักษาให้กับผู้บริโภคเพ่ือสร้างความเชื่อม่ันและความจ่าเป็นในการซื้อผลิตภัณฑ์ โดย
ผู้ประกอบการควรก่าหนดเป้าหมายผู้รับสารในสื่อแต่ละช่องทาง คือ กลุ่มผู้มีปัญหาสิวโดยตรง และ
ควรก่าหนดราคาผลิตภัณฑ์ให้อยู่ในช่วง ระหว่าง 501-1000 บาท เพราะเป็นระดับค่าเงินที่กลุ่ม
ผู้บริโภคอายุ 19–30 ปี มีความพึงพอใจและสามารถตัดสินใจซื้อได้ง่าย   

 
4.2 ผลกำรศึกษำเกี่ยวกับพฤติกรรมกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมรักษำสิวผ่ำนช่องทำงออนไลน์ 

ในการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวที่มี
ความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีอายุ 19-30 ปี ที่เคย
ซื้อเพ่ือบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผ่านทางออนไลน์อย่างน้อย 1 ครั้ง และมีความยินยอมให้การ
สัมภาษณ์ในครั้งนี้ จ่านวน 20 คน โดยครั้งนี้ผู้วิจัยสามารถแบ่งเป็น 6 ข้อย่อย ตามพฤติกรรมของผู้ให้
ข้อมูลดังนี้ 

 
4.2.1 ปัจจัยหลักในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิว 
จากการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักทั้ง 20 คน ส่วนใหญ่มีปัจจัย

หลักในการซื้อ คือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวที่มีความปลอดภัย ไม่เป็นอันตรายต่อร่างกาย 
รองลงมาเป็นชื่อเสียงของแบรนด์ และรีวิวผลิตภัณฑ์จากผู้บริโภคตามล่าดับ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
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4.2.1.1 ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวที่ไม่เป็นอันตรายต่อร่างกายของผู้บริโภค 
ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วง

อายุ  19-30 ปี มีความกังวลและคาดหวังในตัวผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวไม่ต่างกัน โดยผู้ให้
ข้อมูลมีความกังวลในผลข้างเคียงท่ีเกิดจากส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวต่อ
ร่างกายในระยะยาว และมีความคาดหวังในผลิตภัณฑ์ออแกนิคจากธรรมชาติ ที่ไม่เป็นอันตรายต่อ
ร่างกายของผู้บริโภค 

“อยากได้ผลิตภัณฑ์ท่ีท่ามาจากสารสกัดจากธรรมชาติ ปลอดภัย กินได้ระยะยาวค่ะ  
เพราะเท่าท่ีทราบเค้าบอกกันว่ากินต่อเนื่องไม่ดีต่อตับ” (อรธนา, อายุ 28 ปี, พนักงานเอกชน/รับจ้าง, 
การสื่อสารส่วนบุคคล, 25 กุมภาพันธ์ 2562) 

“อยากได้อะไรที่กินแล้วลดสิวได้จริง มีความปลอดภัย ไม่ท่าให้เกิดผลข้างเคียงค่ะ”  
(อิง, อายุ 19 ป,ี นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2562) 

“ผมเป็นคนผิวแพ้ง่ายครับ ผมจะเน้นดูที่ส่วนประกอบของตัวยาครับว่าท่ามาจากอะไร  
ผมชอบความเป็นออร์แกนิคครับ เพราะผมใช้แบบธรรมดาแล้วจะแพ้ครับ” (จักรวัฏ, อายุ 20 ปี, 
นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2562) 

“ดูที่ส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ค่ะว่า เป็นออแกนิครึปล่าวค่ะ เพราะกลัวอันตรายจาก  
การบริโภคเป็นเวลานานค่ะ มีฉลากและ อ.ย. อย่างชัดเจน ไม่มีปิดบัง ตรวจสอบได้ค่ะ และต้องลดสิว
ได้จริงค่ะ” (พนัชกร, อายุ 24 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 25 กุมภาพันธ์ 2562) 

“ส่วนประกอบต้องสามารถรักษาสิวได้จริงและไม่เป็นอันตรายถ้ากินอย่างต่อเนื่องค่ะ”  
(สุนิตย์, อายุ 27 ปี, ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2562) 

“เห็นจากนิตยสารฉบับนึงแนะน่าผลิตภัณท์ออแกนิค ที่ไม่เป็นอันตรายต่อตับ พร้อมกับ 
รักษาสิวที่ได้ผล จึงเกิดความสนใจ ลองซื้อมากินดูค่ะ” (Wisuda, อายุ 26 ปี, ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562) 

“เห็นเพื่อนกินแล้วหน้าใสขึ้น สิวน้อยลง เพื่อนเลยแนะน่าตัวยาให้ลองกิน บอกว่าเห็น 
ผลและไม่เป็นอันตราย ราคาก็ไม่แพงมากค่ะ” (Fattneen Mohmula, อายุ 23 ปี, นักเรียน/
นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2562)  

“จริง ๆ มีความกังวลเล็กน้อยกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริม เพราะคิดว่ากินนานจะไม่เป็น 
ผลดีแต่เพ่ือนแนะน่าตัวยานี้ว่ามีความปลอดภัย ตัวยาทุกตัวเป็นธรรมชาติ กินแล้วดี กินได้นาน เพ่ือน
เลยเอามาให้ลองกินค่ะ” (Darunee, อายุ 28 ปี, พนักงานเอกชน/รับจ้าง, การสื่อสารส่วนบุคคล,  
26 กุมภาพันธ์ 2562) 
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“เพ่ือนแนะน่าครับว่ากินแล้วเห็นผล ตัวผลิตภัณฑ์สกัดจากธรรมชาติไม่เป็นอันตราย กิน
ได้ต่อเนื่อง ก็เลยตัดสินใจซื้อตาม” (ธีระเดช มาเจริญ, อายุ 28 ปี, พนักงานเอกชน/รับจ้าง, การ
สื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2562) 

4.2.1.2 ชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของแบรนด์ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิว 
       ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วง
อายุ 19-30 ปี ให้ความส่าคัญกับชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของแบรนด์ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวไม่
ต่างกัน โดยผู้ให้ข้อมูลจะท่าการเลือกพิจารณาผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวเฉพาะแบรนด์ที่ตนเอง
จดจ่าได้ ผ่านการมองเห็นโฆษณา หรือค่าแนะน่าจากผู้เชี่ยวชาญ ตลอดจนการกล่าวถึงผลิตภัณฑ์จาก
แหล่งสื่อต่าง ๆ ทั้งทางด้านออนไลน์ และคนรอบข้าง อันส่งผลให้ผู้ให้ข้อมูลรู้สึกเชื่อใจในตัวผลิตภัณฑ์ 
น่าไปสู่การตัดสินใจซื้อในท้ายที่สุด 

“แบรนด์ต้องมีชื่อเสียงประมาณนึงครับ คือเรารู้จัก คนรอบข้างรู้จัก มีรีวิวจากเพจ 
บล็อกต่าง ๆ และที่ส่าคัญคือต้องกินแล้วสามารถช่วยลดสิวได้จริง และต้องปลอดภัยครับ” (อนุรักษ์, 
อายุ 24 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 25 กุมภาพันธ์ 2562) 

“แบรนด์ต้องเป็นที่รู้จักอยู่แล้วประมาณนึงค่ะ ไม่กล้ากินพวกท้องตลาดเท่าไร เพราะ 
กลัวอันตรายค่ะ” (ศศิวิมล, อายุ 19 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 
2562) 

“ครั้งแรกท่ีเป็นสิวมาก ก็จะเลือกท่ีจะหาหมอหรือเภสัชกรแนะน่าตัวยา ดูว่าถ้าเป็นสิว 
ลักษณะนี้แล้วจะต้องท่าอย่างไร ซึ่งในตอนนั้นทางเภสัชกรก็แนะน่าตัวยาอาหารเสริมมาให้
รับประทาน ประจวบกับแบรนด์มีชื่อเสียงก็เลยซื้อค่ะ” (ศุชนาฏ, อายุ 21 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การ
สื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562) 

“พอเป็นสิวก็หาข้อมูลทางอินเตอร์เน็ตครับ ว่าจะรักษาผิวหน้าอย่างไร ก็หาข้อมูล  
เปรียบเทียบราคา คุณภาพ และชื่อเสียงระดับนึงครับ รู้สึกว่าจะเป็นทางพันทิปอ่ะครับ เปรียบเทียบ
ให้ดูหลายแบรนด์ ก็เลยตัดสินใจซื้อ”(วีระชัย, อายุ 22 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 
25 กุมภาพันธ์ 2562) 

“ช่วงที่เป็นสิว ก็ดูยูทูปครับว่าส่วนใหญ่เลือกใช้ผลิตภัณฑ์อะไรบ้าง ผมก็ซื้อตามมา 
ลองใช้ครับ ตั้งแต่ตัวล้างหน้า ยาทาสิว รวมถึงอาหารเสริม เพ่ือที่จะให้หน้าผมหายเร็วขึ้นครับ ซึ่งมันก็
เห็นผลอยู่ครับ” (ธนาคม, อายุ 27 ปี, ลูกจ้างชั่วคราว/ภาครัฐ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 25 กุมภาพันธ์ 
2562) 
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4.2.1.3 รีวิวผลิตภัณฑ์จากผู้บริโภค 
      ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วง

อายุ 19-30 ปี มีกระบวนการพิจารณาการเลือกซ้ือและเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิว
จากรีวิวหลังการรับประทานของผู้บริโภคไม่ต่างกัน โดยผู้ให้ข้อมูลจะมีพฤติกรรมค้นหารีวิวจาก
อินเทอร์เน็ต และท่าการอ่านหรือฟังความคิดเห็น ความรู้สึกและผลลัพธ์หลังจากการบริโภค โดยผู้ให้
ข้อมูลหลักจะรู้สึกเชื่อและคล้อยตามผู้แนะน่ามากกว่า หากผู้แนะน่ามีการเปิดเผยรูปก่อนและหลัง
บริโภค แสดงให้เห็นถึงแนวโน้มและการเปลี่ยนแปลง ทั้งนี้ผู้ให้ข้อมูลหลักจะมีความรู้สึกเชื่อมั่นต่อแบ
รนด์ แปรผันตามจ่านวนการแสดงผลลัพธ์การรีวิวจากการค้นหาในอินเทอร์เน็ต โดยหากผลลัพธ์รีวิว
จากการค้นหามีจ่านวนมาก ความเชื่อม่ันต่อแบรนด์ของผู้ให้ข้อมูลจะสูงขึ้นตามไปด้วย 

“ก็จะดูที่รีวิวเป็นส่วนใหญ่ค่ะ ว่ามันท่าให้สิวหายได้จริงมั้ย ผู้ขายให้ Content ที่ดู
น่าเชื่อถือรึปล่าวค่ะ” (เม, อายุ 29 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 
2562)  

“ดูที่ริวิวครับ ว่ามันช่วยลดสิวได้จริงมั้ย คนที่ใช้แล้วรู้สึกอย่างไรบ้าง ถ้ามีภาพประกอบ
จะยิ่งดีครับ แล้วก็แบรนด์ดูน่าเชื่อถือมากแค่ไหนด้วยครับ ผมจะลองกับแบรนด์ที่คนส่วนใหญ่บอกว่า
ดีเท่านั้นครับ ไม่ค่อยกล้าลองกับตัวครับ โดยเฉพาะอาหารเสริม” (เอ็กซ์, อายุ 23 ปี, นักเรียน/
นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562) 

“ดูจากเว็ปจีบันครับ แนะน่าอาหารเสริมอยู่หลายตัวครับ พร้อมราคาและสรรพคุณ 
จากนั้นก็เช็ครีวิวครับ ว่าส่วนใหญ่มีฟีตแบคอย่างไร แล้วตัดสินใจซื้อครับ” (ปาริชาติ พูลอร่าม, อายุ 
26 ปี, พนักงานเอกชน/รับจ้าง, การสื่อสารส่วนบุคคล, 25 กุมภาพันธ์ 2562)  

“ผมดูที่รีวิวเป็นหลักครับ ว่ากินแล้วเห็นผลมั้ย แล้วถ้าได้รับการแนะน่าจากเพจหรือ
บล๊อกที่เกี่ยวกับผิว ผมก็จะพิจารณาเป็นพิเศษครับ แต่ถ้าแพงเกิน ก็ต้องดูกันอีกทีครับ” (ทีฆทัศน์, 
อายุ 21 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 25 กุมภาพันธ์ 2562)  

“ดูจากยูทูปเปอร์ครับ ติดตามยูทูปเปอร์อยู่หลายคนครับ เค้าแนะน่าการดูแลผิวหน้า 
และผลิตภัณฑ์อาหารเสริมชนิดนึง เลยซื้อตามครับ” (พัทธดนย์ ปรีชญารัตน์, อายุ 19 ปี, นักเรียน/
นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562) 

 
จากการศึกษาสามารถสรุปได้ว่า ผู้บริโภคมีความกังวลและใส่ใจในสุขภาพร่างกายกับการ

บริโภคอาหารเสริมในระยะยาว และมักจะตัดสินใจในการเลือกซื้อจากภาพรีวิวของบุคคลที่เคยบริโภค
ผลิตภัณฑ์ที่แสดงให้เห็นถึงการเปลี่ยนแปลงที่ชัดเจนหลังรับประทาน รวมถึงชื่อเสียง และการกล่าวถึง
แบรนด์จากแหล่งช่องทาง Social Media ต่าง ๆ ก็เป็นอีกประเด็นส่าคัญที่ผู้บริโภคสนใจเป็นอย่าง
แรก ดังนั้นหากผู้ประกอบการสามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความปลอดภัยเพ่ือให้สอดคล้องตามความ
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ต้องการของผู้บริโภคได้ ก็สามารถใช้เป็นจุดแข็งในการน่าเสนอต่อผู้บริโภคผ่านช่องทาง social 
media ของตนเอง และช่องทางอ่ืนที่ใกล้เคียง เพ่ือสร้างการจดจ่าแบรนด์และลดความกังวลของ
ผู้บริโภคท่ีมีต่ออาหารเสริมรักษาสิวได้อย่างดี  อีกทั้งผู้ประกอบการควรน่าภาพรีวิวที่แสดงถึงผลลัพธ์
หลังรับประทานมาประชาสัมพันธ์เพ่ิมมากขึ้น ผ่านช่องทางในทุกการสื่อสาร ทั้งใน เพจ Facebook, 
Website, Instagram และ YouTube ก็จะท่าให้ผู้บริโภคเกิดความเชื่อมั่นและตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น 

4.2.2 เหตุผลที่ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่านออนไลน์ 
จากการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักทั้ง 20 คน พบว่า ส่วนใหญ่ซื้อ

ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์เพราะเข้าถึงได้ง่ายและสะดวกผ่านโซเชียล
เน็ตเวิร์ค มีเนื้อหาและรายละเอียดข้อมูลให้อ่านพิจารณา มีการให้ค่าปรึกษา และคุ้มค่ากว่าในด้าน
ราคา โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

 
4.2.2.1 การเข้าถึงได้ง่ายของผลิตภัณฑ์และผู้ขายบนสื่อออนไลน์ 

      ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วง
อายุ 19-30 ปี เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์จากการเข้าถึงได้ง่ายของ
แบรนด์ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวบนสื่อออนไลน์ไม่ต่างกัน โดยมีพฤติกรรมพิจารณาเนื้อหาที่
แสดงบนสื่อ media ของแบรนด์ ตลอดจนการให้ค่าปรึกษาที่ได้รับผ่านช่องทางออนไลน์ 

“เห็นโฆษณาเด้งขึ้นมาในเฟสบุก แล้วสรรพคุณน่าสนใจเลยรองเข้าไปศึกษา จนซื้อใน
ท้ายที่สุดค่ะ” (อรธนา, อายุ 28 ปี, พนักงานเอกชน/รับจ้าง, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 
2562) 

 “เห็นโฆษณาบน Facebook กับ Instagram แล้วเห็นว่ามันน่าสนใจ เลยลองศึกษาดู 
แล้วค่อยซื้อค่ะ” (พนัชกร, อายุ 24 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 
2562) 

“ลองค้นหาการรักษาสิวใน google แล้วเห็นคนแนะน่าในบล็อก แล้วเลยเข้ามาในเพจ
เพ่ืออ่านข้อมูลต่อ” (Fattneen Mohmula, อายุ 23 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 
25 กุมภาพันธ์ 2562)  

“เห็นเว็บบล็อกแนะน่ามาค่ะ เลยลองค้นหาผ่าน google แล้วอ่านข้อมูล คุณสมบัติ รีวิว
ต่าง ๆ แล้วค่อยซื้อทีหลัง” (Darunee, อายุ 28 ปี, พนักงานเอกชน/รับจ้าง, การสื่อสารส่วนบุคคล, 
27 กุมภาพันธ์ 2562) 

“ผู้ขายมีบริการให้ค่าปรึกษาเรื่องดูแลสิวได้อย่างครบถ้วน ตอบค่าถามรวดเร็วค่ะ” (อิง, 
อายุ 19 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2562) 
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“ผู้ขายมีแชทคุยให้ค่าปรึกษาได้ตลอด และตอบกลับอย่างรวดเร็วดีค่ะ” (เม, อายุ 29 ปี, 
นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 25 กุมภาพันธ์ 2562) 

“ผู้ขายเข้าใจในปัญหาสิวของเรา ไม่ต้องพูดเยอะ ให้ค่าแนะน่าดี” (ทีฆทัศน์, อายุ 21 ปี, 
นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 25 กุมภาพันธ์ 2562) 

 
4.2.2.2 ความสะดวกจากการรับการบริการสั่งซื้อผ่านออนไลน์ 

      ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วง
อายุ 19-30 ปี เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์ จากความรู้สึกความ
สะดวกจากการรับการบริการไม่ต่างกัน โดยเริ่มพิจารณาจากการสื่อสารต่อผู้ขาย การสั่งซื้อ การช่าระ
เงิน และการรับสินค้า 

“ง่ายต่อการสั่งซื้อ ไม่ต้องออกเดินทางไปซื้อให้เสียเวลาและค่าเดินทางครับ” (จักรวัฏ,  
อายุ 20 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 25 กุมภาพันธ์ 2562)  

“สั่งซื้อสะดวกค่ะ รอรับของได้ที่บ้าน” (ศศิวิมล, อายุ 19 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การ 
สื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2562)  

“เพราะว่าสั่งซื้อได้ง่าย ช่าระเงินสะดวก” (เอ็กซ์, อายุ 23 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การ
สื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

“สะดวก ประหยัดเวลาในการเดินทาง และสามารถหาข้อมูลสินค้าเปรียบเทียบต่าง ๆ 
ได้มาก” (ศุชนาฏ, อายุ 21 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 25 กุมภาพันธ์ 2562)  

“มีบริการจัดส่งฟรี ไม่ต้องเหนื่อยไปหาซื้อเอง” (Wisuda, อายุ 26 ปี, ข้าราชการ/ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 25 กุมภาพันธ์ 2562)  

“เข้าถึงได้สะดวกผ่านโซเชียลเน็ตเวิร์ค” (พัทธดนย์ ปรีชญารัตน์, อายุ 19 ปี, นักเรียน/ 
นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 25 กุมภาพันธ์ 2562)  

“เห็นโฆษณาจาก facebook ครับแล้วเข้าไปดูรายละเอียด แล้วรู้สึกสนใจ” (วีระชัย, 
อายุ 22 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 25 กุมภาพันธ์ 2562) 

 
4.2.2.3 โปรโมชันและราคา 

      ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วง
อายุ 19-30 ปี เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์ เนื่องจากโปรโมชันและ
ส่วนลดที่ทางแบรนด์จัดไม่ต่างกัน เพราะผู้ให้ข้อมูลจะรู้สึกคุ้มค่ากว่าในด้านราคาและท่าให้ตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวได้ง่ายขึ้น 

“เพราะว่าซื้อออนไลน์ถูกกว่าครับ” (อนุรักษ์, อายุ 24 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การ 
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สื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562) 
“โปรโมชันดี คุ้มค่ากว่าซื้อที่ร้านค่ะ” (สุนิตย์, อายุ 27 ปี, ข้าราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2562) 
“แถวบ้านไม่มีร้านที่ขายสินค้าตัวนี้ครับ ซื้อออนไลน์สะดวกกว่า” (กฤษณพัฒน์, อายุ 

22 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2562) 
จากการศึกษาสามารถสรุปได้ว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีการรับรู้แบรนด์และซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์

อาหารเสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์ จากการเข้าถึงได้ง่ายต่อการรับรู้แบรนด์และการพิจารณา
ข้อมูลสินค้าของแบรนด์ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิว อีกทั้งความสะดวกในทุกกระบวนการสั่งซื้อกับ
ผู้ขายผ่านทาง social media ประกอบกับราคาโปรโมชันที่ดีและการบริการ/ให้ค่าแนะน่าที่ดีจาก
ผู้ขาย ยิ่งท่าให้ผู้บริโภคตัดสินใจในการซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ได้ง่ายขึ้น  ดังนั้นหากผู้ประกอบการ
สามารถประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางทุกการสื่อสาร ทั้งใน เพจ Facebook, Instagram, Google, 
Website และ YouTube ด้วยการใช้ Content และช่วงเวลาที่เหมาะสมกับผู้บริโภค พร้อมกับ 
โปรโมชันการก่าหนดราคาที่ดึงดูดใจ ก็จะสามารถท่าให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อได้มากข้ึน 
 

4.2.3 ผู้แนะน่าหรือผู้มีอิทธิพลในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
จากการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักทั้ง 20 คน ส่วนใหญ่พบว่า 

เว็บบล็อกด้านความงามต่าง ๆ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเป็นอย่างมาก รองลงมาเป็นบิวตี้บล็อก
เกอร์ และคนรอบข้างที่เคยบริโภคแนะน่า โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

 
4.2.3.1 เว็บบล็อกด้านความงาม 

      ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วง
อายุ  19-30 ปี มีพฤติกรรมค้นหาและเชื่อถือ เว็บบล็อกด้านความงามจากการค้นหาผ่านอินเทอร์เน็ต 

“เริ่มจากหาข้อมูลทางกูเก้ิลก่อนค่ะ ว่าเป็นสิวประเภทที่เป็น น่าจะมาจากประจ่าเดือน 
เพราะว่าจะเป็นสิวในช่วงที่ก่อนประจ่าเดือนจะมาเกือบทุกครั้ง แล้วเข้าไปดูในเว็บบล็อกความงามจาก
กูเก้ิลค่ะ ก็ดู ๆ ว่าตัวไหนน่าจะเข้ากับเรา ตัวไหนว่าดี ก็ลองใช้ตามค่ะ” (อิง, อายุ 19 ปี, นักเรียน/
นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2562)  

“สภาพผิวหนูส่วนใหญ่แพ้ง่ายค่ะ ผิวจะไวต่อครีม ผื่นขี้นง่าย สิวขึ้นเยอะ เพราะฉะนั้น
เลยต้องการยาหรืออาหารเสริมแทนการใช้ครีมค่ะ ก็ดูตามโฆษณา ดูรีวิวจากคนที่เคยรับประทานจาก
พวกเว็บบล็อกอย่าง พันทิพ และบล็อกแนะน่าต่าง ๆ ค่ะ” (ศศิวิมล, อายุ 19 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, 
การสื่อสารส่วนบุคคล, 25 กุมภาพันธ์ 2562)    
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“ลองเข้าไปดูที่เว็บแนะน่า รวมอันดับของดีจากพวกเพจ ที่เค้าคัดสรรมาแล้วค่ะ แล้ว
ค่อยพิจารณาแบรนด์ที่เค้าแนะน่าต่อค่ะ” (ศุชนาฏ, อายุ 21 ปึ, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วน
บุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2562)  

“ผมหาข้อมูลเยอะมากครับ ค้นหาจากกูเกิ้ล เว็บบล็อกต่าง ๆ ว่ามีผลิตภัณฑ์อะไรบ้าง 
จะใช้กินก็มีตัวไหนบ้าง ส่วนประกอบอะไร จะใช้ทาก็ดูว่าตัวไหนดี ตัวไหนเห็นผล แล้วเข้าไปตามเว๊บ
ของผลิตภัณฑ์นั้น อีกว่าตอบโจทย์ลักษณะผิวหน้าของผมรึเปล่า” (วีระชัย, อายุ 22 ปี, นักเรียน/
นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

“คือผมมีแบรนด์ที่อยากลองอยู่ในใจแล้วครับ จากการค้นหาทางกูเกิ้ล แล้วก็ค้นหาฟีต
เบคต่าง ๆ หลายช่องทางดูรีวิว ว่าเป็นอย่างไรบ้างแล้วค่อยซื้อตามครับ” (เอ็กซ์, อายุ 23 ปี, นักเรียน/
นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 25 กุมภาพันธ์ 2562)  

“ผมดูที่รีวิวเป็นหลักครับ ว่ากินแล้วเห็นผลมั้ย แล้วถ้าได้รับการแนะน่าจากเพจหรือ
บล๊อกดังที่เก่ียวกับผิว ผมก็จะพิจารณาเป็นพิเศษครับ แต่ถ้าแพงเกิน ก็ต้องดูกันอีกทีครับ” (ทีฆทัศน์, 
อายุ 21 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

“เนื่องจากผมผิวแพ้ง่ายครับ เลยต้องศึกษาเยอะครับในทุกช่องทางที่มี เน้นออร์แกนิค  
รีวิวจากผู้คนที่ใช้จริงครับ” (จักรวัฏ, อายุ 20 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 
กุมภาพันธ์ 2562)  

“ดูจากเว็ปจีบันครับ แนะน่าอาหารเสริมอยู่หลายตัวครับ พร้อมราคาและสรรพคุณ 
จากนั้นก็เช็ครีวิวครับ ว่าส่วนใหญ่มีฟีตแบคอย่างไร แล้วตัดสินใจซื้อครับ” (ปาริชาติ พูลอร่าม, อายุ 
26 ปี, พนักงานเอกชน/รับจ้าง, การสื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2562) 
  

4.2.3.2 บิวตี้บล็อกเกอร์/YouTuber 
      ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วง

อายุ 19-30 ปี มีพฤติกรรมเชื่อถือบิวตี้บล็อกเกอร์/YouTuber จากการแนะน่าและติดตามบนสื่อ
อินเทอร์เน็ต 

“ดูจากยูทูปเปอร์ครับ ติดตามยูทูปเปอร์อยู่หลายคนครับ เค้าแนะน่าการดูแลผิวหน้า 
และผลิตภัณฑ์อาหารเสริมชนิดนึง เลยซื้อตามครับ” (พัทธดนย์ ปรีชญารัตน์, อายุ 19 ปี, นักเรียน/
นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2562) 

“เริ่มรู้จักแบรนด์นี้จากบิวตี้บล็อกเกอร์ โมเม ค่ะ เพราะชอบดูพี่เค้าอยู่แล้ว แล้วแนะน่า
ตัวนี้มา เลยลองใช้ตามค่ะ” (เม, อายุ 29 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 25 
กุมภาพันธ์ 2562) 



37 
 

“ติดตาม พ่ีฟ้า ษริกาอยู่ก่อนแล้วค่ะ เป็นคนชอบงาน ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคอยู่แล้วด้วย
เหมือนกัน เพราะว่าไม่เป็นอันตราย พี่ฟ้ามักจะแนะน่าผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ที่เป็นงานออร์แกนิคเสมอ 
และซื้อใช้ตามหลายตัวค่ะ” (พนัชกร, อายุ 24 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 
กุมภาพันธ์ 2562) 

 “ช่วงที่เป็นสิว ก็ดูยูทูปครับว่าส่วนใหญ่เลือกใช้ผลิตภัณฑ์อะไรบ้าง ผมก็ซ้ือตามมา
ลองใช้ครับ ตั้งแต่ตัวล้างหน้า ยาทาสิว รวมถึงอาหารเสริม เพ่ือที่จะให้หน้าผมหายเร็วขึ้นครับ ซึ่งมันก็
เห็นผลอยู่ครับ” (ธนาคม, อายุ 27 ปี, ลูกจ้างชั่วคราว/ภาครัฐ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 
2562) 

  
4.2.3.3 เพ่ือน/คนรู้จักท่ีเคยบริโภค 

      ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วง
อายุ 19-30 ปี มีพฤติกรรมเชื่อถือ เพื่อน/คนรู้จักที่เคยบริโภค จากการแนะน่าและบอกต่อ 

“ช่วงนั้นเห็นเพ่ือนหน้าใสขึ้นค่ะ สิวที่มีก็หายไป เลยไปถามเพ่ือนค่ะ ว่าใช้อะไรอยู่ อยาก
ลองใช้บ้างเผื่อสิวที่เป็นอยู่จะได้หายไป หน้าใสบ้าง ผิวขาวบ้างค่ะ เพ่ือนเลยแนะน่าอาหารเสริมที่กิน
อยู่ให้ แถมราคาก็ไม่แพงมากค่ะ” (Fattneen Mohmula, อายุ 23 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การ
สื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

“พ่อแม่แนะน่าครับ ลูกเพ่ือนบ้านอายุเท่าผม เค้าใช้อยู่ครับ แล้วผิวก็ดีข้ึน แม่ผมเลยไป
ถามมาให้ผมลองใช้บ้างครับ” (กฤษณพัฒน์, อายุ 22 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 
26 กุมภาพันธ์ 2562)  

“จ่าได้ว่าเพ่ือนสมัย ม.ปลาย เคยใช้อยู่ แล้วบอกอยู่ว่าดี เห็นผล แต่ตอนนั้นไม่ได้สนใจ
จะซื้อตามเพราะ ผิวไม่ได้มีปัญหา พอมาช่วงนี้ผิวหน้าพังมากค่ะ เลยเอะใจ นึกถึง แล้วลองไปหาซื้อ
ตามค่ะ” (สุนิตย์, อายุ 27 ปี, ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 
2562)  

“ช่วงนี้สิวฮอร์โมน สิวประจ่าเดือน หรืออะไรมันเกิดข้ึนบนผิวหน้าเยอะมากค่ะ เพื่อนก็
ทัก คนรอบข้างก็ทัก ไม่รู้ว่าเพราะอายุ หรืออะไร เพราะเพ่ือนส่วนใหญ่ในห้องก็เป็นกันอยู่มาก จนคิด
ว่าเป็นปกติ ก็มีแนะน่ากันไปมาอยู่ในกลุ่ม่ให้ลองใช้กันค่ะ แล้วดูผล” (ดารุณี, อายุ 28 ปี,  พนักงาน
เอกชน/รับจ้าง, ผิวแพ้ง่าย, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “เพ่ือนแนะน่าครับว่ากินแล้วเห็นผล ตัวผลิตภัณฑ์สกัดจากธรรมชาติไม่เป็นอันตราย 
กินได้ต่อเนื่อง ก็เลยตัดสินใจซื้อตาม” (ธีระเดช มาเจริญ, อายุ 28 ปี, พนักงานเอกชน/รับจ้าง, การ
สื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2562)  
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จากการศึกษาสามารถสรุปได้ว่า ผู้บริโภคจะซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวโดยการเป็นผู้
ริเริ่มท่าการค้นหาข้อมูลด้วยตนเอง และผ่านบิวตี้บล็อกเกอร์หรือบุคคลที่ตนรู้จักท่ีเคยใช้ผลิตภัณฑ์ท่า
การแนะน่า โดยสื่อช่องทางที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด คือ เว็บบล็อกด้าน
ความงาม ที่เกิดข้ึนจากการค้นหาข้อมูลของผู้บริโภคและการมองเห็นโพสต์บนหน้าเว็บไซต์หรือ 
Social media ของเว็บบล็อกเหล่านั้น รองลงมาเป็นบิวตี้บล็อกเกอร์/YouTuber และเพ่ือน/คนรู้จัก
ที่เคยบริโภค ตามล่าดับ ดังนั้นนอกจากผู้ประกอบการมีการให้ข้อมูลข่าวสารผ่านช่องทาง media 
ของตนเองแล้ว ควรให้ความสนใจในการโปรโมทสินค้าผ่านช่องทางอ่ืนในทิศทางที่สอดคล้องกันด้วย 
ทั้งในเชิงโฆษณาและการแนะน่าสินค้าจากผู้บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมจริง 

 
4.2.4 พฤติกรรมหลังการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิว 
จากการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักทั้ง 20 คน พบว่า เมื่อผู้ให้

ข้อมูลหลักพิจารณาแล้วว่าผลิตภัณฑ์สามารถตอบสนองความต้องการและความคาดหวังของตน ส่วน
ใหญ่จะมีพฤติกรรมยึดมั่นต่อแบรนด์ค่อนข้างสูง โดยผู้ให้ข้อมูลหลักจะมีพฤติกรรมซื้อเพื่อบริโภคต่อ
อย่างต่อเนื่องและไม่เปลี่ยนใจไปบริโภคกับแบรนด์อ่ืน อีกท้ังเกิดพฤติกรรมการบอกต่อแก่คนรอบข้าง
ที่รู้จัก/ไม่รู้จัก ให้รับทราบถึงคุณสมบัติของแบรนด์ในทิศทางที่ดี  นอกจากนี้ยังมีผู้ให้ข้อมูลบางส่วนที่
สนใจเป็นตัวแทนจ่าหน่ายกับทางร้าน เพราะเห็นถึงข้อดีและช่องทางการท่าต่อยอดท่าก่าไรของตน 
โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

  
4.2.4.1 บอกต่อคนรอบข้างที่รู้จัก ในเชิงค่าพูดปากเปล่า 

      ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วง
อายุ 19-30 ปี มีพฤติกรรมบอกต่อคนรอบข้างที่รู้จักไม่ต่างกัน โดยผู้ให้ข้อมูลจะท่าการบอกต่อถึง
ผลลัพธ์ที่ดีขึ้นหลังการบริโภคอาหารเสริมรักษาสิวด้วยตนเองในลักษณะเชิงค่าพูดปากเปล่า 

“จะบอกคนอ่ืนต่อค่ะ ว่าแบรนด์นี้ดี อยากให้ลอง” (อรธนา, อายุ 28 ปี, พนักงาน
เอกชน/รับจ้าง, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

“ผมจะบอกเพ่ือนที่เป็นสิวต่อครับ ให้เพื่อนมันลองดู และผมจะซื้อต่อครับจนกว่าสิวจะ
หายสนิท” (จักรวัฏ, อายุ 20 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 25 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “เฉย ๆ ค่ะ ถ้ามีเพ่ือนมาทักเรื่องผิวหน้า ก็จะบอกค่ะว่ากินของที่นี่มา” (ศศิวิมล, อายุ 
19 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “พอได้รับค่าแนะน่าจากเพ่ือนมาก่อน ก็บอกต่อค่ะ อยากให้คนใกล้ตัวได้รับสิ่งดี ๆ 
ตาม คนแรกเลยคือคนในครอบครัวเลยค่ะ น้องก็เป็นสิวอยู่ เลยแนะน่าต่อให้กิน ส่วนตัวกินแล้วเห็น
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ผลไง ชอบที่มีโปรโมทชั่นด้วย ซื้อชิ้นที่2 บาทเดียวงี้ หารกับน้องสบายเลยค่ะ” (Fattneen 
Mohmula, อายุ 23 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “ถามว่าจะบอกต่อไหมหรอครับ ก็อาจจะบอกต่อนะครับ ถ้ามีคนถาม หรือต้องการ
ค่าปรึกษาจากผมนะ ส่วนตัวถ้ามันเห็นผล ก็คงมีคนทักและจะบอกต่อในสิ่งที่กินหรือใช้อยู่ และก็จะ
กินต่อเนื่องให้หายขาดครับ” (กฤษณพัฒน์, อายุ 22 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 
27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 
4.2.4.2 บอกต่อคนรอบข้างที่ไม่รู้จัก ในเชิงการเขียนรีวิวสนับสนุน ในรูปแบบ 

ลายลักษณ์อักษรบนสื่อออนไลน์ต่าง ๆ 
      ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วง

อายุ 19-30 ปี มีพฤติกรรมบอกต่อคนรอบข้างที่ไม่รู้จักไม่ต่างกัน โดยผู้ให้ข้อมูลจะท่าการเขียนรีวิว
สนับสนุนในรูปแบบลายลักษณ์อักษรผ่านช่องทางบล็อก/กระทู้ที่ตนสร้างหรือกระทู้สาธารณะที่มีคน
กล่าวถึง และมีผู้ให้ข้อมูลบางส่วนมีความยินดีแสดงความคิดเห็นบนช่องทาง media ของแบรนด์ 
รวมถึงบนสื่อ Social Media ของตนเองด้วย 

“หลังจากท่ีทดลองกินตามค่าแนะน่าจากเพ่ือน ๆ ในพันทิป เห็นผลตามระดับนึงครับ 
แต่ไม่ได้หายหมดเลยสักทีเดียว ผมก็เข้าไปคอมเมนท์นะ ในกระทู้อ่ะ ว่าผมลองกินตามแล้วเห็นผล
ยังไง ในแบบฉบับของผม ว่าผมทานยังไง วันละกี่เม็ด โดยที่ผมใช้ยาทาภายนอกควบคู่กันไปด้วย” (วี
ระชัย, อายุ 22 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “ถ้าแบรนด์เค้ามา inbox ถามเรื่องความเปลี่ยนแปลง ก็จะเขียนความรู้สึกและผลลัพธ์
หลังกินให้เค้าไปค่ะ และยินดีที่ให้แบรนด์เอาผลรีวิวไปแสดงที่หน้าเพจค่ะ” (Darunee, อายุ 28 ปี, 
พนักงานเอกชน/รับจ้าง, การสื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2562)  

“จะเขียนโพสต์แนะน่าตัวนี้ว่าเห็นผล บนช่องทาง Twitter ค่ะ โดยใช้ภาษาตัวเอง”  
(Wisuda, อายุ 26 ปี, ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 
4.2.4.3 สมัครเป็นตัวแทนจ่าหน่ายกับทางแบรนด์  

      ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วง
อายุ 19-30 ปี บางส่วนมีความสนใจสมัครเป็นตัวแทนจ่าหน่ายกับทางแบรนด์ เพ่ือหารายได้ หลังการ
พิจารณาแล้วเห็นถึงผลลัพธ์ที่ดีขึ้นกับตัวเอง 

“จะซื้อต่อเรื่อย ๆ ค่ะ จนกว่าสิวจะหายและไม่เปลี่ยนใจไปซื้อแบรนด์อ่ืนค่ะ แล้วก็จะ
สมัครเป็นตัวแทนจ่าหน่าย เพ่ือหารายได้ค่ะ” (อิง, อายุ 19 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วน
บุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2562)  
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 “จะบอกคนอ่ืนต่อค่ะ แล้วก็จะสมัครเป็นตัวแทนจ่าหน่ายด้วย เพราะเรารู้สึกว่ามันดี 
น่าจะขายได้ดีเลยค่ะ” (สุนิตย์, อายุ 27 ปี, ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 
26 กุมภาพันธ์ 2562)  
 

4.2.4.4 มีแนวโน้มซื้อเพ่ือบริโภคซ้่าอย่างต่อเนื่อง 
      ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วง

อายุ 19-30 ปี มีแนวโน้มซื้อเพ่ือบริโภคซ้่าอย่างต่อเนื่อง หากพบว่าเกิดผลลัพธ์ที่ดีข้ึนกับตนไม่ต่างกัน 
โดยผู้ให้ข้อมูลมีความต้องการซื้อเพ่ือบริโภคอย่างต่อเนื่องจนกว่าปัญหาสิวจะหาย และมีแนวโน้มซื้อ
ผลิตภัณฑ์แบรนด์เดิมซ้่าในภายหลังหากปัญหาเดิมกลับมาเป็นอีก โดยผู้ให้ข้อมูลจะไม่เลือกซ้ือและ
พิจารณาแบรนด์ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมอ่ืนเพิ่มเติม เนื่องจากมีความเชื่อมั่นและยึดมั่นในตัวแบรนด์  
 

“จะซื้อเพ่ือบริโภคต่อครับ ถ้าเป็นสิวอีกก็จะกินแบรนด์เดิมครับ ไม่ไปซื้อแบรนด์อ่ืนครับ
เพราะเรามั่นใจแล้วว่าแบรนด์นี้ดีครับ” (อนุรักษ์, อายุ 24 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วน
บุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “จะซื้อแบรนด์นี้ต่อค่ะ ถ้าหากมีผลิตภัณฑ์อะไรใหม่ ๆ มา ก็จะศึกษาดูค่ะ เผื่อซื้อเพ่ิม”  
(เม, อายุ 29 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 25 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “ผมจะบอกต่อนะครับ และผมก็จะซื้อต่อเรื่อย ๆ จนกว่าสิวหาย ถึงต่อให้สิวหายแล้ว
เป็นใหม่ ผมก็จะซื้อแบรนด์เดิมนะครับ” (ทีฆทัศน์, อายุ 21 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วน
บุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “ผมจะบอกคนรู้จักท่ีเป็นสิวครับ ว่าให้ลองดูถ้าเค้าทักนะครับ แต่ส่วนตัวผมจะซื้อ
ต่อไปครับ โดยไม่ไปซื้อกับแบรนด์อื่นแล้วครับ เพราะไม่อยากลองเสี่ยงครับ” (เอ็กซ์, อายุ 23 ปี, 
นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 26 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “ก็ซ้ือต่อนะค่ะ กินเรื่อย ๆ ผิวจะได้ใส ไร้สิว และรอยสิวไปเลยค่ะ และก็คงไม่เปลี่ยน
แบรนด์ค่ะ เพราะกลัวไม่ต่อเนื่อง ตามค่าแนะน่าของผลิตภัณฑ์ รับประทานตามที่ฉลากและแบรนด์
แนะน่าค่ะ เพื่อประสิทธิภาพสูงสุดค่ะ” (ศุชนาฏ, อายุ 21 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วน
บุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “ครับก็กินอย่างต่อเนื่องมาครับ เห็นคนอื่นบอกว่าดี เลยกินอย่างต่อเนื่องเพ่ือได้ผลลัพธ์
ตาม ตอนนี้ยังไม่ค่อยรู้สึกถึงผลเท่าไร เห็นในยูทูปบอกต้องกินถึง3เดือน อยู่ในช่วงทดลองอยู่ครับ
ตามท่ีรีวิวไว้” (พัทธดนย์ ปรีชญารัตน์ อายุ 19 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล,  
26 กุมภาพันธ์ 2562)  
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 “ด้วยความที่ตัวที่ผมกินอยู่เนี่ย เป็นยาที่สกัดจากธรรมชาติ ทางแบรนด์การันตีความ
ปลอดภัย และมี อย.ถูกต้อง ผมเลยมั่นใจกับการบริโภค ซึ่งปัจจุบันผมก็ยังคงทานอยู่ครับ” (ปาริชาติ 
พูลอร่าม, อายุ 26 ปี, พนักงานเอกชน/รับจ้าง, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “ซื้อต่อครับ เพราะเห็นผลไง สิวหายไปเยอะอยู่ครับ ตอนนี้เหลือรอยแดงจากสิวอยู่ ก็
ต้องกินต่อไปครับ จะได้ดีขึ้นดีขึ้น” (ธนาคม, อายุ 27 ปี, ลูกจ้างชั่วคราว/ภาครัฐ, การสื่อสารส่วน
บุคคล, 25 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “แบรนด์อาหารเสริมที่ผมกินอยู่ เค้าแครมว่า ผิวหน้าจะดีขึ้นใน 7วัน มันเป็นไปตามที่
แบรนด์บอกเลยครับ สิวผมเริ่มแห้งครับ ไม่อักเสบ ไม่มีหนอง ตามคุณสมบัติของตัวยาเลย ผมว่าผม
จะทานต่อเนื่องเพ่ือให้เห็นผลจนถึงที่สุด โดยไม่เปลี่ยนยี่ห้อครับ” (ธีระเดช มาเจริญ, อายุ 28 ปี, 
พนักงานเอกชน/รับจ้าง, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  
 
 จากผลการศึกษาสามารถสรุปได้ว่าพฤติกรรมหลังการซื้อของผู้บริโภคนั้นส่วนใหญ่ คือ เมื่อ
ท่าการซื้อสินค้าแล้ว ได้ท่าการรับประทาน และเห็นผลถึงการเปลี่ยนแปลง ผู้บริโภคจะเกิดความชื่น
ชอบ และมักจะมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าซ้่า หากเม่ือมีคนถามถึงการเปลี่ยนแปลงก็จะบอกต่อหรือ
แนะน่าสินค้าให้ผู้อื่นทราบอีกด้วย ซึ่งเป็นผลดีต่อผู้ประกอบการในการเพ่ิมฐานจ่านวนลูกค้าเป็นอย่าง
มาก ดังนั้นผู้ประกอบการจึงควรพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีแนวโน้มผลรักษาในทิศทางที่ดีต่อผู้บริโภค เพ่ือ
รักษาฐานลูกค้า สร้างความ Loyalty ต่อแบรนด์ อันก่อให้เกิดพฤติกรรมบอกต่อ จนกลายเป็น Top 
of mind ของผู้บริโภคตามที่ผู้ประกอบการคาดหวังได้ 
 
 4.2.5 แนวโน้มพฤติกรรมการซื้อเพ่ือบริโภคต่อหลังสิวหาย 

จากการศึกษาพบว่า ผู้ให้ข้อมูลหลัก จ่านวน 12 คน จาก 20 คน เมื่อสิวหายแล้ว จะมี
แนวโน้มไม่บริโภคต่อ เนื่องจากความกังวลต่อสุขภาพในระยะยาวและไม่เห็นถึงความส่าคัญของการ
บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมต่อ และผู้ให้ข้อมูล 8 คน จาก 20 คน ยังคงมีแนวโน้มซื้อเพ่ือบริโภคต่อ
เพ่ือป้องกันปัญหาสิวในระยะยาว โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

 
4.2.5.1 ไม่ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวเพ่ือบริโภคต่อ 

      ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วง
อายุ 19-30 ปี มีพฤติกรรมไม่ซื้ออาหารเสริมรักษาสิวต่อไม่ต่างกัน เนื่องจาก ไม่เห็นถึงความส่าคัญ
ของการซื้อเพ่ือบริโภคต่อ โดยค่านึงราคา และผลลัพธ์จากการบริโภคเป็นหลัก 

“ไม่กินต่อเพราะว่าสิวหายแล้ว เบื่อกินยาแล้วด้วย” (อรธนา, อายุ 28 ปี, พนักงาน
เอกชน/รับจ้าง, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  
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 “ไม่กินต่อเพราะสิวหายแล้วไม่จ่าเป็นต้องกินอีก” (อิง, อายุ 19 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, 
การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “ไม่กินต่อเพราะรู้สาเหตุของสิวแล้ว เลยรักษาท่ีสาเหตุดีกว่า” (จักรวัฏ, อายุ 20 ปี, 
นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “ไม่กินต่อเพราะหยุดไปก่อน ถ้าสิวขึ้นค่อยกลับมากินอีก” (สุนิตย์, อายุ 27 ปี, 
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “ไม่กินต่อเพราะว่า ราคาแพง” (ทีฆทัศน์, อายุ 21 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสาร
ส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “ไม่กินต่อเพราะว่าผิวหน้าดีขึ้นแล้ว” (กฤษณพัฒน์, อายุ 22 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, 
การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “ไม่กินต่อเพราะสิวหายแล้ว” (Wisuda, อายุ 26 ปี, ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ, 
การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “ไม่กินต่อเพราะขี้เกียจกิน” (วีระชัย, อายุ 22 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วน
บุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “ไม่กินต่อเพราะว่าสิวเริ่มหายแล้ว รักษาต่อเองได้” (ธีระเดช มาเจริญ, อายุ 28 ปี, 
พนักงานเอกชน/รับจ้าง, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  
 
 หลังจากปัญหาสิวได้รับการรักษาจนหายแล้ว ผู้ให้ข้อมูลมีพฤติกรรมไม่ซื้ออาหารเสริมรักษา
สิวต่อ เนื่องจาก กังวลต่อผลกระทบที่ไม่ดีต่อสุขภาพระยะยาว หากบริโภคเป็นเวลานาน 

“ไม่กินต่อเพราะกลัวตับท่างานหนัก” (ศศิวิมล, อายุ 19 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การ
สื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “ไม่กินต่อเพราะกลัวกินนานจะเกิดผลเสียต่อร่างกาย” (ปาริชาติ พูลอร่าม, อายุ 26 ปี, 
พนักงานเอกชน/รับจ้าง, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “ไมก่ินต่อเพราะว่ามีผลข้างเคียงอ่ืน” (ธนาคม, อายุ 27 ปี, ลูกจ้างชั่วคราว/ภาครัฐ, 
การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 

4.2.5.2 ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวเพ่ือบริโภคต่อ 
      ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วง 

อายุ 19-30 ปี มีพฤติกรรมซื้ออาหารเสริมรักษาสิวต่อไม่ต่างกัน เนื่องจากต้องการป้องกันและรักษา
สิวอย่างต่อเนื่อง 
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“กินต่อเพราะว่าสิวหายและขาวขึ้น และไม่อยากให้สิวกลับขึ้นมาเป็นอีก” (อนุรักษ์, 
อายุ 24 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “กินต่อเพราะว่ามีคนทักว่าสวย ผิวใส เลยตั้งใจว่าจะกินต่อเนื่องในระยะยาวไปก่อน”  
(เม, อายุ 29 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “กินต่อเพราะว่าดีต่อผิวพรรณ” (พนัชกร, อายุ 24 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสาร
ส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “กินต่อเพราะว่าสิวลดลงอย่างเห็นได้ชัด และช่วยการเกิดใหม่ของสิว” (เอ็กซ์, อายุ 23 
ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “กินต่อเพราะว่าจะได้ป้องกันสิว” (ศุชนาฏ, อายุ 21 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การ
สื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “กินต่อเพราะว่าต้องการป้องกันการเกิดสิวอนาคต” (Fattneen Mohmula, อายุ 23 
ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “กินต่อเพราะว่าเห็นผล” (พัทธดนย์ ปรีชญารัตน์, อายุ 19 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การ
สื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

“กินต่อเพราะว่าผลิตภัณฑ์เป็นออแกนิค กินได้ต่อเนื่องไม่เป็นอันตราย” (Darunee, 
อายุ 28 ปี, พนักงานเอกชน/รับจ้าง, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  
 

จากการศึกษาสรุปได้ว่า เมื่อใดที่ปัญหาสิวของผู้บริโภคได้ถูกรักษาเยียวยาจนหายแล้ว 
ผู้บริโภคจะหยุดการซื้อเพ่ือบริโภคต่อ เนื่องจากความกังวลในผลข้างเคียงต่อสุขภาพในระยะยาว  
และไม่เห็นถึงความส่าคัญของการบริโภคต่อ ดังนั้นผู้ประกอบการควรให้ข้อมูลข่าวสารในด้านความ
ปลอดภัยในส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ ประกอบกับค่าแนะน่าและประโยชน์ในส่วนของระยะเวลา
การกินอย่างชัดเจน เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับข้อมูลที่ถูกต้องครบถ้วน และไว้วางใจในการซื้อเพ่ือบริโภค
ต่อ อันเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการในการเพิ่มปริมาณความถ่ีในการสั่งซื้อต่อคนให้มากข้ึน อย่างไร
ก็ตามผู้ประกอบการจ่าเป็นที่จะต้องใช้กลยุทธ์ในการเพิ่มแตกไลน์ผลิตภัณฑ์ เพ่ือเป็นแผนการรับมือ
และต่อยอดจ่านวนผู้บริโภคให้เติบโตอย่างต่อเนื่อง เช่นการผลิตโฟมล้างหน้าป้องกันสิว เจลแต้มสิว 
ครีมเพ่ือปกป้องและเยียวยาสิว เป็นต้น เพ่ือสร้างความจ่าเป็นและเหตุผลในการซื้อของผู้บริโภคต่อแบ
รนด์ผลิตภัณฑ์อย่างสม่่าเสมอจากการใช้เพ่ือป้องกันปัญหาสิวจากภายนอกแทน 
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4.3 ผลกำรศึกษำเกี่ยวกับควำมคำดหวังของผู้ให้สัมภำษณ์ต่อแบรนด์ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมรักษำ
สิวบนสื่อออนไลน์ 

 
การศึกษาในครั้งนี้ ผู้ศึกษาใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กับกลุ่มตัวอย่าง 

(Inclusion criteria) อายุตั้งแต่ 19-30 ปี ที่มีประสบการณ์เคยซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิว 
แบรนด์ใดก็ได้ผ่านช่องทางออนไลน์อย่างน้อย 1 ครั้ง และมีความยินยอมให้การสัมภาษณ์ในครั้งนี้  
จ่านวนทั้งหมด 20 คน ต่างมีความคิดเห็นและความคาดหวังต่อแบรนด์ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 
4.3.1 ข่าวสารที่ต้องการรับรู้จากแบรนด์ 
ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วงอายุ  

19-30 ปี มีความต้องการข่าวสารจากทางแบรนด์ไม่ต่างกัน โดยผู้ให้ข้อมูลหลักมีความต้องการ
ข่าวสารจากทางแบรนด์ประเภทคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ว่าสามารถช่วยอะไรได้บ้าง รวมถึงความรู้
และค่าแนะน่าเกี่ยวกับการดูแลและป้องกันการเกิดสิว ประกอบกับรีวิวประสบการณ์จริงจากผู้บริโภค
หลังการรับประทาน และมีพฤติกรรมรอคอยและติดตามโปรโมชันที่ทางแบรนด์จะจัดขึ้น 

“อยากรู้ว่าคุณสมบัติช่วยเรื่องอะไรบ้าง เรื่องสิว เรืองผิวขาว ข่าวสาร และผลลัพธ์จาก
คนอ่ืนที่ได้ใช้ค่ะ” (Darunee, อายุ 28 ปี, พนักงานเอกชน/รับจ้าง, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 
กุมภาพันธ์ 2562)  

“เป็นผิวแพ้ง่ายค่ะ เลยคนเซนเทรดกับส่วนประกอบและคุณสมบัติมาก ถ้าส่วนใหญ่
บอกเห็นผลจะดีมากค่ะ” (พัทธดนย์ ปรีชญารัตน์, อายุ 19 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วน
บุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

“ไม่กล้าใช้สารเคมีอะไร เพราะกลัวหน้าพัง ถ้าบอกรายละเอียดผลิตภัณฑ์ก็จะดี มีอย.
ด้วย จะได้มั่นใจ” (Fattneen Mohmula, อายุ 23 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล,  
27 กุมภาพันธ์ 2562)  

“อยากรู้ว่ากินต่อเนื่องจะเป็นอันตรายต่อตับไหม ช่วงไหนมีส่วนลด ซื้อ 3 แถม 1 และดู
ว่าคนอ่ืนที่กินเป็นอย่างไรบ้าง” (ศุชนาฏ, อายุ 21 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 
กุมภาพันธ์ 2562)  

“อยากให้ทางแบรนด์แนะน่าเรื่องการดูแลว่าจะป้องกันการกลับเกิดสิวได้อย่างไร เพ่ือน
คนอ่ืนที่กินอยู่คอมเมนท์ด้วยนะคะ อยากรู้ ถ้าราคาถูกลงจะดีมากเลย” (เอ็กซ์, อายุ 23 ปี, นักเรียน/
นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

“โปรโมชันส่วนลดว่าดึงดูดใจมากน้อยแค่ไหน กินแล้วเป็นอย่างไร มีส่วนประกอบ 
อะไรบ้าง” (พนัชกร, อายุ 24 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  
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“รีวิวเยอะ แนะน่าต่อกันมาค่ะ ราคาไม่แพง” (เม, อายุ 29 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การ
สื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “วิธีการรับประทาน ว่าต้องกินกี่เม็ดต่อวัน แล้วระยะเวลาในการกิน กินกี่วันถึงเห็นผล 
กินแล้วมีแอฟเฟคบ้างไหม หายบ้างรึเปล่า ทางแบรนด์จะมีจัดแคมเปญเพ่ือดึงดูดไรบ้าง” (อนุรักษ์, 
อายุ 24 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “ให้ความรู้เรื่องปัจจัยที่ท่าให้เกิดสิว ส่วนลดโปรโมชัน ลดราคา รีวิวจากคนกิน” 
(ธนาคม, อายุ 27 ปี, ลูกจ้างชั่วคราว/ภาครัฐ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “ส่วนผสมหลักของผลิตภัณฑ์ท่ีท่าให้สิวหาย พร้อมประโยขน์ มีวางจ่าหน่ายที่ไหน 
บ้าง มีส่วนลดช่วงไหน” (ปาริชาติ พูลอร่าม, อายุ 26 ปี, พนักงานเอกชน/รับจ้าง, การสื่อสารส่วน
บุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “ผลการทดสอบความปลอดภัย ดารา คนในโลกออนไลน์มีฟีทแบคอย่างไง ราคา 
เท่าไร” (ศศิวิมล, อายุ 19 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

 “แชร์ประสบการณ์ เคล็ดลับการดูแลผิวพรรณ มีเกมแจกรางวัล” (ธีระเดช  
มาเจริญ, อายุ 28 ปี, พนักงานเอกชน/รับจ้าง, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

“สอนให้ความรู้ ปัจจัยที่ท่าให้เกิดสิว มีวางจ่าหน่ายที่หน้าร้านค้ารึเปล่า ช่วงไหนมี 
โปรโมชัน” (วีระชัย อายุ 22 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

“แชร์ประสบการณ์การรักษา ว่ามีการรักษาด้านไหนบ้าง เปรียบเทียบราคาและ
ส่วนลด” (Wisuda, อายุ 26 ปี, ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 
กุมภาพันธ์ 2562)  

“อยากรู้ว่าใช้ระยะเห็นผลต่อการรักษานานแค่ไหน มีโปรโมชันอะไรดีบ้าง”  
(กฤษณพัฒน์, อายุ 22 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

“อยากรู้ว่าสารที่สกัดออกมามีคุณประโยชน์อย่างอ่ืน นอกจากรักษาสิวไหม” (ทีฆทัศน์,  
อายุ 21 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

“อยากรู้ว่าถ้าแค่แต้มยาแต้มสิว กับ การรักษาด้วยตัวยา อันไหนเห็นผลไวกว่า เป็น 
อันตรายน้อยกว่า และมีประสิทธิภาพสูงสุด เปรียบเทียบราคา และส่วนลดในแต่ละช่วงด้วย”  
(สุนิตย์, อายุ 27 ปี, ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ, การสื่อสารส่วนบุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  

“นอกจากรับประทานอาหารเสริมแล้ว ควรควบคู่ไปกับการรักษาภายนอกด้วยหรือไม่  
มีโปรโมชันอะไรบ้างไหม” (จักรวัฏ, อายุ 20 ปี, นักเรียน/นักศึกษา, ชาย 20 ปี, การสื่อสารส่วน
บุคคล, 27 กุมภาพันธ์ 2562)  
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จากการศึกษาสามารถสรุปได้ว่าผู้บริโภคมีความต้องการรับรู้ข่าวสารจากแบรนด์ ในเรื่อง
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ว่าสอดคล้องตรงตามความต้องการของตนได้หรือไม่ และผู้บริโภคจะท่าการ
ประเมินทางเลือกจากการอ่านความคิดเห็นและรูปภาพผลลัพธ์เชิงรีวิวจากผู้บริโภคหลังรับประทาน 
ทั้งนี้ผู้บริโภคจะชื่นชอบและไว้ใจในตัวแบรนด์มากขึ้นหากแบรนด์มีค่าแนะน่าและให้ค่าปรึกษาในการ
รักษาสิวด้วย  จากนั้นหลังจากสิ้นสุดการพิจารณา ผู้บริโภคจะท่าการเปรียบเทียบราคาและความคุ้ม
ค่าทีต่นจะได้รับ โดยดูจากโปรโมชันที่ทางแบรนด์จัดขึ้นเพ่ือประกอบการตัดสินใจในตอนท้าย ดังนั้น
ผู้ประกอบการจึงจ่าเป็นที่จะต้องมีเนื้อหาด้านคุณสมบัติ รวมทั้งรีวิวเพ่ือตอบโจทย์ปัญหาผิวและความ
ต้องการ เพ่ือดึงดูดให้ผู้บริโภคเกิดการสนใจและตั้งใจซื้อมากข้ึน  และควรให้ค่าแนะน่าตลอดจนให้
ค่าปรึกษาแก่ผู้บริโภค เพ่ือสร้างความเชื่อมั่นและไว้ใจในตัวแบรนด์  และหากผู้ประกอบการมีการจูง
ใจด้านราคา หรือจัดโปรโมชันมากขึ้น จะท่าให้ผู้บริโภคสามารถตัดสินใจซื้อได้ง่าย อันส่งผลให้
ยอดขายเพ่ิมมากขึ้นอีกด้วย 

 
4.3.2 สี mood-tone ของแบรนด์อาหารเสริมรักษาสิว 
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ผลการศึกษาพบว่า ผู้ให้ข้อมูลหลัก 20 คน ส่วนใหญ่มีความชื่นชอบภาพลักษณ์แบรนด์
อาหารเสริมรักษาสีสันสดใส 27% รองลงมาเป็นสีชมพู 24% และสีเขียว 13% ตามล่าดับ 

 
จากการศึกษาสามารถสรุปได้ว่าผู้บริโภคท้ังชายและหญิงอายุ 19-30 ปี ส่วนใหญ่ชื่นชอบ

ภาพลักษณ์แบรนด์อาหารเสริมที่มีสีสันสดใส มากกว่าสี Monotone ดังนั้นผู้ประกอบการจึงควร
เลือกสีเฉดสดใส เพ่ือใช้ออกแบบโลโก้และรูปแบบภาพพร้อมเนื้อหาทั้งในสื่อ Facebook, instagram, 
twitter และ website เพ่ือดึงดูดให้ผู้บริโภครู้สึกสะดุดตาและสนใจอ่านเนื้อหาที่ทางแบรนด์ต้องการ
ถ่ายทอด 

 

4.3.3. บรรยากาศแบรนด์ของแบรนด์อาหารเสริมรักษาสิว 

 

           

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ให้ข้อมูลหลัก 20 คน ส่วนใหญ่มีความชื่นชอบบรรยากาศแบรนด์
อาหารเสริมในเชิงผู้เชี่ยวชาญสูงถึง 76% 

  
จากการศึกษาสามารถสรุปได้ว่าผู้บริโภคท้ังชายและหญิงอายุ 19-30 ปี ส่วนใหญ่ชื่นชอบ

บรรยากาศแบรนด์อาหารเสริมรักษาสิวสไตล์ผู้เชี่ยวชาญเป็นผู้แนะน่า เพราะผู้บริโภคมีความต้องการ
ความน่าเชื่อถือของผู้จัดจ่าหน่าย และให้ความสนใจเรื่องความปลอดภัยของตัวผลิตภัณฑ์เป็นหลัก 
ดังนั้นผู้ประกอบการจึงจ่าเป็นที่ต้องผลักดันและสร้างภาพลักษณ์แบรนด์ให้ดูมีความน่าเชื่อถือ และใส่
ใจในเนื้อหาที่ต้องการถ่ายทอดให้ผู้บริโภคโดยผ่านการตรวจสอบความถูกต้องและแหล่งอ้างอิงที่
เชื่อถือได้ เพื่อท่าให้ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกเชื่อและคล้อยตามแบรนด์ จนน่าไปสู่การตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค 

76%

24%
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โดยสรุป  
 

ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วงอายุ  
19-30 ปี มีปัญหาสิวและมีลักษณะผิวหน้าที่ไม่แตกต่างกัน โดยปัญหาสิวนี้เกิดข้ึนได้กับท้ังเพศชาย
และหญิง ที่ช่วงอายุตั้งแต่วัยรุ่นจนถึงวัยท่างาน ซึ่งส่วนใหญ่มีภาวะอาการเรื้อรังที่เป็นมาตลอด
นับตั้งแต่อายุที่เริ่มมีปัญหา ดังนั้นผู้ประกอบการจ่าเป็นที่จะต้องท่าความเข้าใจผู้บริโภคและให้ข้อมูล
และความคาดหวังแก่ผู้บริโภคอย่างเหมาะสม 
 

ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วงอายุ  
19-30 ปี มีจุดประสงค์ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวไม่แตกต่างกัน คือต้องการซื้อเพ่ือ
บริโภคเองเพ่ือให้ตนเองมีผิวพรรณที่ดีขึ้น โดยมีเพียงบางส่วนที่ตระหนักถึงความต้องการของตนเอง
และสาเหตุปัญหาสิวที่เกิดขึ้น ดังนั้นข้อมูลด้านคุณสมบัติ ของผลิตภัณฑ์ถือเป็นปัจจัยที่ท่าให้ผู้บริโภค
มีพฤติกรรมการซื้อมากขึ้น ซึ่งผู้ประกอบการจ่าเป็นที่จะต้องมีเนื้อหาด้านคุณสมบัติเพ่ือตอบโจทย์
ปัญหาผิวและความต้องการ ส่งผลให้เกิดแรงดึงดูดให้ผู้บริโภคตั้งใจซื้อมากข้ึน อย่างไรก็ตามก็มี
ผู้บริโภคบางส่วนที่ตระหนักถึงปัญหาของตน แต่ยังไม่ทราบถึงสาเหตุของปัญหา ดังนั้นผู้ประกอบการ
จึงควรเสนอเนื้อหาเชิงความรู้และทางออกของการรักษาให้กับผู้บริโภคเพ่ือสร้างความเชื่อมั่นและ
ความจ่าเป็นในการซื้อผลิตภัณฑ์ โดยผู้ประกอบการควรก่าหนดเป้าหมายผู้รับสารในสื่อแต่ละช่องทาง 
คือ กลุ่มผู้มีปัญหาสิวโดยตรง และควรก่าหนดราคาผลิตภัณฑ์ให้อยู่ในช่วง ระหว่าง 501-1000 บาท 
เพราะเป็นระดับค่าเงินท่ีกลุ่มผู้บริโภคอายุ 19–30 ปี มีความพึงพอใจและสามารถตัดสินใจซื้อได้ง่าย   
 

ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วงอายุ  
19-30 ปี มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวไม่แตกต่างกัน คือผู้บริโภคมี
ความกังวลและใส่ใจในสุขภาพร่างกายกับการบริโภคอาหารเสริมในระยะยาว และมักจะตัดสินใจใน
การเลือกซื้อจากภาพรีวิวของบุคคลที่เคยบริโภคผลิตภัณฑ์ที่แสดงให้เห็นถึงการเปลี่ยนแปลงที่ชัดเจน
หลังรับประทาน รวมถึงชื่อเสียง และการกล่าวถึงแบรนด์จากแหล่งช่องทาง Social Media ต่างก็เป็น
อีกประเด็นส่าคัญที่ผู้บริโภคสนใจเป็นอย่างแรก ดังนั้นหากผู้ประกอบการสามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้
มีความปลอดภัยเพ่ือให้สอดคล้องตามความต้องการของผู้บริโภคได้ ก็สามารถใช้เป็นจุดแข็งในการ
น่าเสนอต่อผู้บริโภคผ่านช่องทาง social media ของตนเอง และช่องทางอ่ืนที่ใกล้เคียง เพื่อสร้างการ
จดจ่าแบรนด์และลดความกังวลของผู้บริโภคท่ีมีต่ออาหารเสริมรักษาสิวได้อย่างดี  อีกท้ัง
ผู้ประกอบการควรน่าภาพรีวิวที่แสดงถึงผลลัพธ์หลังรับประทานมาประชาสัมพันธ์เพ่ิมมากข้ึน ผ่าน
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ช่องทางในทุกการสื่อสาร ทั้งใน เพจ Facebook, Website, Instagram และ YouTube ก็จะท่าให้
ผู้บริโภคเกิดความเชื่อมั่นและตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น 
 

ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วงอายุ  
19-30 ปี มีเหตุผลในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผ่านทางออนไลน์ไม่แตกต่างกัน โดย
ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีการรับรู้แบรนด์และซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์ 
จากการเข้าถึงได้ง่ายต่อการรับรู้แบรนด์และการพิจารณาข้อมูลสินค้าของแบรนด์ผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมรักษาสิว อีกทั้งความสะดวกในทุกกระบวนการสั่งซื้อกับผู้ขายผ่านทาง social media ประกอบ
กับราคาโปรโมชันที่ดีและการบริการ/ให้ค่าแนะน่าที่ดีจากผู้ขาย ยิ่งท่าให้ผู้บริโภคตัดสินใจในการซื้อ
ผ่านช่องทางออนไลน์ได้ง่ายขึ้น  ดังนั้นหากผู้ประกอบการสามารถประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางทุกการ
สื่อสาร ทั้งใน เพจ Facebook, Instagram, Google, Website และ YouTube ด้วยการใช้ 
Content และช่วงเวลาที่เหมาะสมกับผู้บริโภค พร้อมกับโปรโมชันการก่าหนดราคาที่ดึงดูดใจ ก็จะ
สามารถท่าให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อได้มากข้ึน 
 

ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วงอายุ  
19-30 ปี มีผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวไม่แตกต่างกัน โดยผู้บริโภค
จะซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวโดยการเป็นผู้ริเริ่มท่าการค้นหาข้อมูลด้วยตนเอง และผ่านบิวตี้
บล็อกเกอร์หรือบุคคลที่ตนรู้จักท่ีเคยใช้ผลิตภัณฑ์ท่าการแนะน่า โดยสื่อช่องทางท่ีมีอิทธิพลต่อ
ผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด คือ เว็บบล็อกด้านความงาม ที่เกิดข้ึนจากการค้นหาข้อมูลของ
ผู้บริโภคและการมองเห็นโพสต์บนหน้าเว็บไซต์หรือ Social media ของเว็บบล็อกเหล่านั้น รองลงมา
เป็นบิวตี้บล็อกเกอร์/YouTuber และเพ่ือน/คนรู้จักท่ีเคยบริโภค ตามล่าดับ ดังนั้นนอกจาก
ผู้ประกอบการมีการให้ข้อมูลข่าวสารผ่านช่องทาง media ของตนเองแล้ว ควรให้ความสนใจในการ 
โปรโมทสินค้าผ่านช่องทางอ่ืนในทิศทางที่สอดคล้องกันด้วย ทั้งในเชิงโฆษณาและการแนะน่าสินค้า
จากผู้บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมจริง 
 

ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วงอายุ  
19-30 ปี มีพฤติกรรมหลังการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวไม่แตกต่างกัน โดยส่วนใหญ่ เมื่อท่า
การซื้อสินค้าแล้ว ได้ท่าการรับประทาน และเห็นผลถึงการเปลี่ยนแปลง ผู้บริโภคจะเกิดความชื่นชอบ 
และมักจะมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าซ้่า หากเม่ือมีคนถามถึงการเปลี่ยนแปลงก็จะบอกต่อหรือแนะน่า
สินค้าให้ผู้อ่ืนทราบอีกด้วย ซึ่งเป็นผลดีต่อผู้ประกอบการในการเพ่ิมฐานจ่านวนลูกค้าเป็นอย่างมาก 
ดังนั้นผู้ประกอบการจึงควรพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีแนวโน้มผลรักษาในทิศทางที่ดีต่อผู้บริโภค เพ่ือรักษา
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ฐานลูกค้า สร้างความ Loyalty ต่อแบรนด์ อันก่อให้เกิดพฤติกรรมบอกต่อ จนกลายเป็น Top of 
mind ของผู้บริโภคตามที่ผู้ประกอบการคาดหวังได้ 
 

ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วงอายุ  
19-30 ปี พฤติกรรมหลังการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวหลังจากปัญหาสิวหายแล้วแตกต่างกัน
ขึ้นอยู่กับข้อมูลที่ผู้บริโภคได้รับ  โดยมีเพียงผู้บริโภคบางส่วนเท่านั้นที่เมื่อใดที่ปัญหาสิวของผู้บริโภค
ได้ถูกรักษาเยียวยาจนหายแล้ว ผู้บริโภคจะหยุดการซื้อเพ่ือบริโภคต่อ เนื่องจากความกังวลใน
ผลข้างเคียงต่อสุขภาพในระยะยาว  และไม่เห็นถึงความส่าคัญของการบริโภคต่อ ดังนั้นผู้ประกอบการ
ควรให้ข้อมูลข่าวสารในด้านความปลอดภัยในส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ ประกอบกับค่าแนะน่าและ
ประโยชน์ในส่วนของระยะเวลาการกินอย่างชัดเจน เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับข้อมูลที่ถูกต้องครบถ้วน และ
ไว้วางใจในการซื้อเพ่ือบริโภคต่อ อันเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการในการเพิ่มปริมาณความถ่ีในการ
สั่งซื้อต่อคนให้มากขึ้น อย่างไรก็ตามผู้ประกอบการจ่าเป็นที่จะต้องใช้กลยุทธ์ในการเพ่ิมแตกไลน์
ผลิตภัณฑ์ เพื่อเป็นแผนการรับมือและต่อยอดจ่านวนผู้บริโภคให้เติบโตอย่างต่อเนื่อง เช่นการผลิตโฟ
มล้างหน้าป้องกันสิว เจลแต้มสิว ครีมเพ่ือปกป้องและเยียวยาสิว เป็นต้น เพ่ือสร้างความจ่าเป็นและ
เหตุผลในการซื้อของผู้บริโภคต่อแบรนด์ผลิตภัณฑ์อย่างสม่่าเสมอจากการใช้เพ่ือป้องกันปัญหาสิวจาก
ภายนอกแทน 
 

ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วงอายุ  
19-30 ปี มีความคาดหวังต่อข้อมูลข่าวสารจากแบรนด์ไม่แตกต่างกัน โดยส่วนใหญ่ต้องการทราบ
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ว่าสอดคล้องตรงตามความต้องการของตนได้หรือไม่ และท่าการประเมิน
ทางเลือกจากการอ่านความคิดเห็นและรูปภาพผลลัพธ์เชิงรีวิวจากผู้บริโภคหลังรับประทาน ทั้งนี้
ผู้บริโภคจะชื่นชอบและไว้ใจในตัวแบรนด์มากขึ้นหากแบรนด์มีค่าแนะน่าและให้ค่าปรึกษาในการ
รักษาสิวด้วย  จากนั้นหลังจากสิ้นสุดการพิจารณา ผู้บริโภคจะท่าการเปรียบเทียบราคาและความคุ้ม
ค่าท่ีตนจะได้รับ โดยดูจากโปรโมชันที่ทางแบรนด์จัดขึ้นเพ่ือประกอบการตัดสินใจในตอนท้าย ดังนั้น
ผู้ประกอบการจึงจ่าเป็นที่จะต้องมีเนื้อหาด้านคุณสมบัติ รวมทั้งรีวิวเพ่ือตอบโจทย์ปัญหาผิวและความ
ต้องการ เพ่ือดึงดูดให้ผู้บริโภคเกิดการสนใจและตั้งใจซื้อมากข้ึน และควรให้ค่าแนะน่าตลอดจนให้
ค่าปรึกษาแก่ผู้บริโภค เพ่ือสร้างความเชื่อมั่นและไว้ใจในตัวแบรนด์ และหากผู้ประกอบการมีการจูงใจ
ด้านราคา หรือจัดโปรโมชันมากข้ึน จะท่าให้ผู้บริโภคสามารถตัดสินใจซื้อได้ง่าย อันส่งผลให้ยอดขาย
เพ่ิมมากข้ึนอีกด้วย 
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ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วงอายุ  
19-30 ปี มีความคาดหวังในสี mood-tone ของแบรนด์อาหารเสริมรักษาสิว ไม่แตกต่างกัน โดยส่วน
ใหญ่ชื่นชอบภาพลักษณ์แบรนด์อาหารเสริมที่มีสีสันสดใส มากกว่าสี Monotone ดังนั้น
ผู้ประกอบการจึงควรเลือกสีเฉดสดใส เพ่ือใช้ออกแบบโลโก้และรูปแบบภาพพร้อมเนื้อหาทั้งในสื่อ 
Facebook, instagram, twitter และ website เพ่ือดึงดูดให้ผู้บริโภครู้สึกสะดุดตาและสนใจอ่าน
เนื้อหาที่ทางแบรนด์ต้องการถ่ายทอด  
 

ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วงอายุ  
19-30 ปี มีความคาดหวังในภาพลักษณ์ของแบรนด์อาหารเสริมรักษาสิว ไม่แตกต่างกัน  โดยส่วนใหญ่
ชื่นชอบบรรยากาศแบรนด์อาหารเสริมรักษาสิวสไตล์ผู้เชี่ยวชาญเป็นผู้แนะน่า เพราะผู้บริโภคมีความ
ต้องการความน่าเชื่อถือของผู้จัดจ่าหน่าย และให้ความสนใจเรื่องความปลอดภัยของตัวผลิตภัณฑ์เป็น
หลัก ดังนั้นผู้ประกอบการจึงจ่าเป็นที่ต้องผลักดันและสร้างภาพลักษณ์แบรนด์ให้ดูมีความน่าเชื่อถือ 
และใส่ใจในเนื้อหาที่ต้องการถ่ายทอดให้ผู้บริโภคโดยผ่านการตรวจสอบความถูกต้องและแหล่งอ้างอิง
ที่เชื่อถือได้ เพ่ือท่าให้ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกเชื่อและคล้อยตามแบรนด์ จนน่าไปสู่การตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค 
 

จากการศึกษาโดยการท่าการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก 20 คน เกี่ยวกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อและความคาดหวังของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่าน
ช่องทางออนไลน์ ด้วยข้อค่าถาม 3 ส่วน คือ 
 

1. ผลการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลและปัญหาสิวที่ผู้ให้สัมภาษณ์เป็นอยู่ 
2. ผลการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่านช่องทาง

ออนไลน์ 
3. ผลการศึกษาเกี่ยวกับความคาดหวังของผู้ให้สัมภาษณ์ต่อแบรนด์ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม

รักษาสิวบนสื่อออนไลน์ 
 

สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผลและมีข้อเสนอแนะที่มีประโยชน์ โดยผู้วิจัยจะน่าเสนอ
ในล่าดับถัดไป  
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บทที่ 5 
สรุปและอภิปรำยผล 

 
งานวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อและความคาดหวังของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์อาหาร

เสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
รักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์และความคาดหวังของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวบนสื่อ
ออนไลน์ ของคนในช่วงอายุ 19-30 ปี 

โดยงานวิจัยเรื่องนี้ใช้ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research Method) ใน
การเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งประกอบไปด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) โดยสามารถ
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ ดังนี้  
 
5.1 สรุปผลกำรศึกษำ 

ผลการศึกษาด้านคุณสมบัติของผู้ให้สัมภาษณ์ 20 คน และผลสรุปตามวัตถุประสงค์ มีดังนี้ 
 
5.1.1 ผลสรุปข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลและ ปัญหาสิวที่ผู้ให้สัมภาษณ์เป็นอยู่ 
ผลการศึกษาสรุปว่า ผู้ให้ข้อมูลมีทั้งเพศชายและหญิงจ่านวนเท่ากัน คือ อย่างละ 10 คน 

ในช่วงอายุ 19–30 ปี ก่าลังศึกษาระดับปริญญาตรี จ่านวน 10 คน และก่าลังท่างาน จ่านวน 10 คน 
โดยทั้ง 20 คนนี้ล้วนมีปัญหาสิวที่เป็นมานานมากกว่า 1ปี ขึ้นไป และมีเพียง 60% จากทั้งหมดเท่านั้น
ที่ทราบสาเหตุของปัญหาสิวของตนเอง จากการศึกษายังพบอีกว่า ทุกคนมีวัตถุประสงค์หลักเดียวกัน
คือ ซื้อเพ่ือบริโภคเองเพ่ือให้ตนเองมีผิวพรรณท่ีดีขึ้น และราคาผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวที่ส่วน
ใหญ่เลือกซื้อ อยู่ที่ ราคา 501-1000 บาท  
 

5.1.2 ผลสรุปตามวัตถุประสงค์ 
5.1.2.1 วัตถุประสงค์ข้อ 1: เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษา 

สิวผ่านช่องทางออนไลน์  ของคนในช่วงอายุ 19-30 ปี 
ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ อาชีพ ลักษณะปัญหาสิวและประเภทผิวที่แตกต่างกัน ในช่วง

อายุ 19-30 ปี มีความคิดเห็นและมีการพิจารณาเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิว ที่ไม่แตกต่าง
กัน โดยสามารถอธิบายเป็น Customer Journey Chart ได้ดังนี้ 
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ขั้นที่ 1: Initial Consideration Set 
ผู้ให้ข้อมูลเริ่มท่าความรู้จักแบรนด์ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวจาก Brand Perception 

โดยรู้จักถึงขั้นว่าแบรนด์นี้ ต่างจากแบรนด์อ่ืนอย่างไร จากการมองเห็นสื่อโฆษณา หรือรับรู้ถึง
ค่าแนะน่าจากผู้เชี่ยวชาญ ตลอดจนการกล่าวถึงผลิตภัณฑ์จากแหล่งสื่อต่าง ๆ ทั้งทางด้านออนไลน์ 
และคนรอบข้าง โดยมี Triggers ที่เกิดจาก Pain ของผู้บริโภค คือ  ความกังวลในผลข้างเคียงหรือ
อันตรายที่เกิดจากส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิว และ Gain ที่มีความคาดหวังว่า
ผิวหน้าจะเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางที่ดีขึ้นจากการใช้ผลิตภัณฑ์ 

 
ขั้นที่ 2: Active Evaluation 
1) ผู้ให้ข้อมูลเริ่มหาข้อมูลเพ่ือมาคัดกรองว่าจะซื้อแบรนด์ไหนดี โดยช่วงนี้ผู้ให้ข้อมูลจะมี

กระบวนการคิดและใช้เวลาในการศึกษาข้อมูลเยอะเป็นพิเศษ ดังนี้ 
2) ผู้ให้ข้อมูลมีการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวจากรีวิวหลังการรับประทานข

องผู้บริโภคท่านอื่น โดยผู้ให้ข้อมูลจะมีพฤติกรรมค้นหารีวิวจากอินเทอร์เน็ต และท่าการอ่านหรือฟัง
ความคิดเห็น ความรู้สึกและผลลัพธ์หลังจากการบริโภค โดยผู้ให้ข้อมูลหลักจะรู้สึกเชื่อและคล้อยตาม
ผู้แนะน่ามากกว่า หากผู้แนะน่ามีการเปิดเผยรูปก่อนและหลังบริโภคท่ีแสดงให้เห็นถึงแนวโน้มและ
การเปลี่ยนแปลง ทั้งนี้ผู้ให้ข้อมูลหลักจะมีความรู้สึกเชื่อมั่นต่อแบรนด์แปรผันตามจ่านวนการแสดง
ผลลัพธ์การรีวิวจากการค้นหาในอินเทอร์เน็ต กล่าวคือหากผลลัพธ์รีวิวจากการค้นหามีจ่านวนมาก 
ความเชื่อมั่นต่อแบรนด์ของผู้ให้ข้อมูลจะสูงขึ้นตามไปด้วย 
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3) ผู้ให้ข้อมูลมีพฤติกรรมค้นหาและเชื่อถือ เว็บบล็อกด้านความงามจากการค้นหาผ่าน
อินเทอร์เน็ต มากที่สุด รองลงมาเป็น บิวตี้บล็อกเกอร์/YouTuber และ เพ่ือน/คนรู้จักที่เคยบริโภค 
ตามล่าดับ 

 
ขั้นที่ 3: Moment of Purchase 
1) ผู้ให้ข้อมูลเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์ เนื่องจาก 

โปรโมชันและส่วนลดที่ทางแบรนด์จัดขึ้น เพราะผู้ให้ข้อมูลรู้สึกคุ้มค่ากว่าในด้านราคาและท่าให้
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวได้ง่ายขึ้น 

2) ผู้ให้ข้อมูลเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์ เพราะการเข้าถึง
ได้ง่ายของแบรนด์ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวบนสื่อออนไลน์ โดยมีพฤติกรรมพิจารณาเนื้อหาที่
แสดงบนสื่อ media ของแบรนด์ ตลอดจนความพึงพอใจในค่าปรึกษาที่ได้รับ 

3) ผู้ให้ข้อมูลเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่านช่องทางออนไลน์ เพราะความรู้สึก
ความสะดวกจากการรับการบริการ ทั้งในแง่การสื่อสารต่อผู้ขาย การสั่งซื้อ การช่าระเงิน และการรับ
สินค้า 

 
ขั้นที่ 4: Post-purchase Experience 
1) ผู้ให้ข้อมูลมีมีพฤติกรรมบอกต่อคนรอบข้างที่รู้จัก ถึงผลลัพธ์ที่ดีขึ้นหลังการบริโภคอาหาร

เสริมรักษาสิวด้วยตนเอง ในลักษณะเชิงค่าพูดปากเปล่า 
2) ผู้ให้ข้อมูลมีพฤติกรรมบอกต่อคนรอบข้างที่ไม่รู้จัก ถึงผลลัพธ์ที่ดีขึ้นหลังการบริโภคใน

ลักษณะการเขียนรีวิวสนับสนุนในรูปแบบลายลักษณ์อักษรผ่านช่องทางบล็อก/กระทู้ที่ตนสร้างหรือ
กระทู้สาธารณะที่มีคนกล่าวถึง และมีผู้ให้ข้อมูลบางส่วนมีความยินดีแสดงความคิดเห็นบนช่องทาง 
media ของแบรนด์รวมถึงบนสื่อ Social Media ของตนเองด้วย 

3) ผู้ให้ข้อมูลบางส่วนมีความสนใจสมัครเป็นตัวแทนจ่าหน่ายกับทางแบรนด์ เพ่ือหารายได้ 
หลังการพิจารณาแล้วเห็นถึงผลลัพธ์ที่ดีข้ึนกับตัวเอง 

4) ผู้ให้ข้อมูลบางส่วนมีแนวโน้มซื้อเพ่ือบริโภคซ้่าอย่างต่อเนื่อง หากพบว่าเกิดผลลัพธ์ที่ดี
ขึ้นกับตน โดยผู้ให้ข้อมูลมีความต้องการซื้อเพ่ือบริโภคอย่างต่อเนื่องจนกว่าปัญหาสิวจะหาย และมี
แนวโน้มซื้อผลิตภัณฑ์แบรนด์เดิมซ้่าในภายหลังหากปัญหาเดิมกลับมาเป็นอีก โดยผู้ให้ข้อมูลจะไม่
เลือกซื้อและพิจารณาแบรนด์ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมอ่ืนเพิ่มเติม เนื่องจากมีความเชื่อม่ันและยึดมั่นใน
ตัวแบรนด์ 

5) ในกรณีที่ปัญหาสิวได้รับการรักษาจนหายแล้ว ผู้ให้ข้อมูล 12 คน ใน 20 คน มีพฤติกรรม
ไม่ซื้ออาหารเสริมรักษาสิวต่อ เนื่องจาก ไม่เห็นถึงความส่าคัญของการซื้อเพ่ือบริโภคต่อ และบางส่วน
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ไม่ซื้อต่อ เพราะกังวลต่อผลกระทบที่ไม่ดีต่อสุขภาพระยะยาว หากบริโภคเป็นเวลานาน  ใน
ขณะเดียวกันก็มีผู้ให้ข้อมูล 8 คน ใน 20 คน มีพฤติกรรมซื้ออาหารเสริมรักษาสิว เนื่องจากต้องการ
ป้องกันและรักษาสิวอย่างต่อเนื่อง แม้ว่าปัญหาสิวได้รับการรักษาจนหายแล้ว 

 
5.1.2.2 วัตถุประสงค์ข้อ 2: เพ่ือศึกษาความคาดหวังของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์อาหาร 

เสริมรักษาสิวบนสื่อออนไลน์ ของคนในช่วงอายุ 19-30 ปี   
ผลการศึกษาสรุปว่า ผู้ให้ข้อมูลหลักที่มีเพศ และอาชีพแตกต่างกัน ในช่วงอายุ 19-30 ปี 

มีความความคาดหวังของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวบนสื่อออนไลน์ ที่ไม่แตกต่างกัน 
ในหลายประเด็นดังนี้  

 5.1.2.2.1 ผู้ให้ข้อมูลมีความต้องการข่าวสารจากทางแบรนด์ประเภทคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์ ความรู้และค่าแนะน่าเกี่ยวกับการดูแลและป้องกันการเกิดสิว ประกอบกับรีวิว
ประสบการณ์จริงจากผู้บริโภคหลังการรับประทาน และมีพฤติกรรมรอคอยและติดตามโปรโมชันที่
ทางแบรนด์จะจัดขึ้น 

 5.1.2.2.2  ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่มีความชื่นชอบภาพลักษณ์แบรนด์อาหารเสริมรักษา
สีสันสดใส 27% รองลงมาเป็นสีชมพู 24% และสีเขียว 13% ตามล่าดับ 

5.1.2.2.3 ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่มีความชื่นชอบบรรยากาศแบรนด์อาหาร 
เสริมในเชิงผู้เชี่ยวชาญสูงถึง 76% ซึ่งมากกว่าลักษณะการแนะน่าท่ัวไปเพราะให้ความรู้สึกน่าเชื่อถือ 
และไว้วางใจในผลิตภัณฑ์ว่าจะให้ผลลัพธ์ที่ดีกับผู้บริโภค 
 
5.2 กำรอภิปรำยผล 

5.2.1 จากการวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่านช่องทาง
ออนไลน์  ของคนในช่วงอายุ 19-30 ปี สามารถกล่าวได้ว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความกังวลใน
ผลข้างเคียงท่ีเกิดจากส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวต่อร่างกายในระยะยาว และมี
ความคาดหวังในผลิตภัณฑ์ออแกนิคจากธรรมชาติที่ไม่เป็นอันตรายต่อร่างกายของผู้บริโภค โดย
สาเหตุส่วนหนึ่ง เกิดจากข่าวการจับกุมผลิตภัณฑ์เครื่องส่าอางและครีมเถ่ือนที่มีการปลอมแปลง อย. 
ในประเทศไทยเมื่อปีที่ผ่านมา นั้นได้สร้างแรงกระเพ่ือมในหลายด้าน ไม่ว่าจะเป็นผู้ผลิตที่ไม่มีความ
รับผิดชอบต่อสังคม ผลิตสินค้าที่ไม่มีมาตรฐาน รวมถึง Influencer ที่ไม่ตรวจสอบที่มาท่ีไปของสินค้า 
รีวิวสินค้าเกินจริงเพ่ือสร้างแรงจูงใจในการซื้อ เป็นต้น ซึ่งนอกจากอิทธิพลภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อ
ความกังวลในผลิตภัณฑ์แล้ว ยังพบว่า Factor ความคิดภายในของผู้บริโภคยังเป็นสาเหตุส่วนส่าคัญ
อีกด้วย ผ่านงานวิจัยของปาริชาติ ประภาสัย (2557) ที่อธิบายว่า ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพ่ือสุขภาพ
ถึงแม้จะมีคุณสมบัติในการรับประทานเพ่ือเสริมสร้างสุขภาพ และบ่ารุงร่างกาย แต่ผู้บริโภคก็ยังคงมี
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ความรู้สึกว่า ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพ่ือสุขภาพอาจเป็นอันตรายต่อร่างกาย มีส่วนผสมที่เป็นอันตราย
ต่อร่างกายโดยที่ผู้บริโภคไม่สามารถรับรู้ได้ การไม่คุ้มค่ากับราคาที่จ่ายไป รวมทั้งอาจท่าให้ต้องเสีย
ค่าใช้จ่ายประจ่าวันเพ่ิมมากข้ึน ด้วยเหตุนี้การรับรู้ถึงความเสี่ยงในการบริโภคอาหารเสริมเพ่ือสุขภาพ
ของผู้บริโภคจึงมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพ่ือสุขภาพ  

  
ดังนั้นผู้บริโภคจึงให้ความส่าคัญในการพิจารณาในตัวผลิตภัณฑ์เป็นพิเศษ  ซึ่งเห็นได้ชัดจาก

พฤติกรรมค้นหาข้อมูลและรีวิวตามสื่อ Media บนโลกออนไลน์ ตลอดจนคนรอบข้าง อาทิเช่น เว็บ
บล็อกด้านความงาม บิวตี้บล็อกเกอร์/YouTuber และ เพ่ือน/คนรู้จักที่เคยบริโภค เป็นต้น จากนั้น
ผู้บริโภคจะท่าการประเมินและเปรียบเทียบในแง่ของ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ ราคาโปรโมชัน รีวิว
ผู้บริโภค และความน่าเชื่อถือของผู้จ่าหน่าย ผ่านช่องทางสื่อ Online เป็นหลัก เนื่องจากง่ายต่อการ
เข้าถึงข้อมูลผ่าน Brand และสื่ออ่ืนที่เกี่ยวข้อง สอดคล้องกับงานวิจัยของสุทธาภา อมรวิวัฒน์  
(2560)  ที่อธิบายถึงพฤติกรรมของกลุ่มคน Gen Y ที่มีคุณลักษณะเด่นด้านความคล่องตัวด้าน
เทคโนโลยี  ท่าให้คนกลุ่มนี้กลายเป็นคน “ช่างเลือกและตัดสินใจบนข้อมูล” จากการใช้ชีวิตประจ่าวัน
อยู่กับอินเทอร์เน็ตและเทคโนโลยีในรูปแบบต่าง ๆ ตลอดเวลา นอกจากนี้ Gen Y ยังเป็นผู้ที่ฉลาดซื้อ 
สามารถค้นหาและเปรียบเทียบเพื่อให้ได้สินค้าที่ต้องการอย่างคุ้มค่าที่สุดอีกด้วย อีกท้ังการที่ Gen Y 
มีส่วนร่วมในโลกสื่อสังคมออนไลน์สูง จึงใช้สื่อสังคมออนไลน์ในการช่วยตรวจสอบและพิจารณา
เปรียบเทียบตัวเลือก โดยจะศึกษาจากการอ่านรีวิวเพ่ือดูความคิดเห็นเกี่ยวกับ “คุณสมบัติ/คุณภาพ
ของสินค้า” 

  
ทันทีท่ีความกังวลของผู้บริโภคถูกเติมเต็มด้วยความเชื่อมั่นผลิตภัณฑ์ ผ่านการถ่ายทอด

เนื้อหาของแบรนด์ ถึงคุณสมบัติ/คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ผ่านสื่อต่าง ๆ ประกอบกับความต้องการของ
ผู้บริโภคท่ีต้องการผิวพรรณท่ีดีขึ้นที่มีอยู่แล้ว จึงท่าให้ผู้บริโภคยอมรับในตัวแบรนด์และน่าไปสู่การ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวในท้ายที่สุด โดยผู้บริโภคจะมีพฤติกรรมเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมผ่านช่องทางออนไลน์ เพราะความสะดวกจากการรับการบริการ ทั้งในแง่การสื่อสารต่อ
ผู้ขาย การสั่งซื้อ การช่าระเงิน และการรับสินค้า สอดคล้องกับงานวิจัยของอีไอซี (2560) ที่กล่าวถึง
เหตุผลที่ Gen Y เลือกซื้อสินค้าผ่านออนไลน์ ว่าเป็นเพราะ “ความสะดวกสบายและมีบริการส่งถึง
บ้าน” และ “มีร้านค้าออนไลน์ให้เลือกซ้ือมากข้ึน” 

 
ทั้งนี้หากผู้บริโภครู้สึกพึงพอใจในผลลัพธ์ที่ได้ ผู้บริโภคจะมีพฤติกรรมบอกต่อคนรอบข้างที่

รู้จัก ถึงผลลัพธ์ที่ดีขึ้นหลังการบริโภคอาหารเสริมรักษาสิวด้วยตนเอง ในลักษณะเชิงค่าพูดปากเปล่า 
รวมถึงคนรอบข้างที่ไม่รู้จักในลักษณะการเขียนรีวิวสนับสนุนในรูปแบบลายลักษณ์ในวิธีที่ต่างกันไป 
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เช่น ผ่านช่องทางบล็อก/กระทู้ที่ตนสร้างหรือกระทู้สาธารณะที่มีคนกล่าวถึง  แสดงความคิดเห็นบน
ช่องทาง Brand media หรือแม้แต่ Social Media ของตน เป็นต้น สอดคล้องกับงานวิจัยของณัฐ
พงศ์ ชุมภู (2561) ที่กล่าวว่า กลุ่มผู้บริโภคหลังจากที่ได้มีการเปิดรับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
สุขภาพ จะมีพฤติกรรมในการบอกต่อเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์สุขภาพในระดับปานกลาง โดยมีพฤติกรรมใน
การแสดงความคิดเห็น แนะน่า บอกต่อเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์สุขภาพให้ผู้อื่นได้รับความรู้สึกดีเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์สุขภาพมากท่ีสุด ซึ่งสิ่งเหล่านี้เป็นผลมาจากการที่ผู้บริโภคมีการประเมินว่าผลิตภัณฑ์
สุขภาพนั้นดีหรือไม่ดีอย่างไร นั่นคือการประเมินว่าผลิตภัณฑ์สุขภาพนั้นเป็นสิ่งที่คาดหวังและได้รับ
การตอบสนองทั้งหมด ก็จะท่าให้เกิดทัศนคติที่ดีต่อผลิตภัณฑ์สุขภาพ โดยการประเมินของผู้บริโภคท่ี
มีต่อผลิตภัณฑ์สุขภาพและการมีความรู้สึกท่ีดีนั้นมาจากประสบการณ์โดยตรงที่ได้รับเกี่ยวข้องกับ
ผลิตภัณฑ์อันเนื่องมาจากความพอใจจากประสบการณ์ของการบริโภค จึงหันมาให้การสนับสนุน
ผลิตภัณฑ์นั้น โดยการบอกเล่าสิ่งดี ที่เก่ียวกับผลิตภัณฑ์นั้น ให้กับเพ่ือนหรือคนอ่ืนที่รู้จัก 

 
นอกจากประเด็นเรื่องพฤติกรรมการบอกต่อของผู้ให้ข้อมูล ที่ท่าให้เกิดผลลัพธ์การตอบสนอง

ที่ดีต่อแบรนด์แล้ว จากการศึกษายังพบความเป็น Brand Loyalty ที่สูงมากอีกด้วย กล่าวคือ ผู้ให้
ข้อมูลมีแนวโน้มและความต้องการซื้อซ้่าเพ่ือบริโภคอย่างต่อเนื่องจนกว่าปัญหาสิวจะหมดไป  โดยที่ไม่
เลือกซื้อและพิจารณาแบรนด์ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมอ่ืนอีก สาเหตุเกิดจากความพึงพอใจของผู้บริโภค
ต่อผลิตภัณฑ์ที่เป็นไปตามความคาดหวัง และส่วนหนึ่งที่เกิดจากความกังวลในความเสี่ยงต่อการ
บริโภคผลิตภัณฑ์ชนิดอื่น สอดคล้องกับแนวคิดของ David A. Aaker (2010) ที่กล่าวเกี่ยวกับกลุ่มที่
หนักแน่นมั่นคงต่อแบรนด์ (Committed Loyalty) ว่า ลูกค้ากลุ่มนี้จะยึดติดในแบรนด์หนึ่ง โดยมี
ความรู้สึกว่าแบรนด์นี้เป็นเสมือนเพื่อน หรือคู่ใจ มักจะซื้อสินค้าเพียงแบรนด์เดียว ไม่ลังเลใจที่จะซื้อ
แบรนด์สินค้านั้น และเกิดการซื้อซ้่าอย่างต่อเนื่อง 

 
แต่อย่างไรก็ตามทันทีที่ปัญหาสิวได้รับการเยียวยาจนหายสนิทแล้ว ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่กลับมี

พฤติกรรมไม่ซื้ออาหารเสริมรักษาสิวต่อ เนื่องจากไม่เห็นถึงความส่าคัญของการซื้อเพ่ือบริโภคต่อ โดย
ค่านึงราคา และผลลัพธ์จากการบริโภคเป็นหลัก และส่วนหนึ่งเกิดจากความกังวลต่อผลกระทบที่ไม่ดี
ต่อสุขภาพระยะยาว เพราะมนุษย์มีความต้องการที่จะมีชีวิตยืนยาว ผู้บริโภคจึงมักให้ความสนใจใน
การเสพย์เนื้อหาความรู้เกี่ยวกับการรักษาสุขภาพเป็นอันดับแรก อย่างไรก็ตามบนสื่ออินเทอร์เน็ต 
กลับพบท้ังการเตือนภัยจากทั้งกูรูที่เชี่ยวชาญและไม่เชี่ยวชาญมากมายที่แนะน่าบอกเล่าถึงผลกระทบ
จากบริโภคอาหารเสริมอย่างต่อเนื่องเป็นเวลานาน ดังนั้นจึงท่าให้ผู้บริโภคบางส่วนเกิดความรู้สึกไม่
ปลอดภัยและเลือกท่ีจะมีพฤติกรรมบริโภคจนกว่าปัญหาสิวจะหมดไปเท่านั้น สอดคล้องกับแนวคิด
ของ Heng, Hock-Hai & Bernard (2012) ที่อธิบายถึงการรับรู้ความเสี่ยงว่า ทัศนคติเกี่ยวกับความ
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เสี่ยงจะส่งผลเชิงลบและมีความสัมพันธ์กับความเชื่อมั่นและความตั้งใจกระท่าหรือการตัดสินใจของ
ผู้บริโภค ในขณะที่มีเพียงบางส่วนเท่านั้นที่ยังคงมีพฤติกรรมซื้อผลิตภัณฑ์ต่อ เพราะต้องการป้องกัน
และรักษาสิวอย่างต่อเนื่อง  

5.2.2 จากการวิเคราะห์ความคาดหวังของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวบนสื่อ
ออนไลน์ ของคนในช่วงอายุ 19-30 ปี  สามารถกล่าวได้ว่า ผู้ให้ข้อมูลมีความต้องการข่าวสารจากทาง
แบรนด์ ในด้านคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์  ความรู้และค่าแนะน่าเกี่ยวกับการดูแลและป้องกันการเกิด
สิว ประกอบกับรีวิวประสบการณ์จริงจากผู้บริโภคหลังการรับประทาน และมีพฤติกรรมรอคอยและ
ติดตามโปรโมชันที่ทางแบรนด์จะจัดขึ้น ทั้งนี้ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่มีความชื่นชอบภาพลักษณ์แบรนด์
อาหารเสริมรักษาสีสันสดใสมากเป็นพิเศษ และให้ความรู้สึกท่ีดีในบรรยากาศแบรนด์อาหารเสริมเชิง
ผู้เชี่ยวชาญ มากกว่าลักษณะการแนะน่าทั่วไป เพราะผู้บริโภครู้สึกถึงความน่าเชื่อถือ และไว้วางใจใน
ผลิตภัณฑ์ว่าจะให้ผลลัพธ์ที่ดีกับผู้บริโภค อาจกล่าวได้ว่าประเด็นที่กล่าวมาข้างต้นถือเป็นคุณค่าที่
ผู้บริโภคมีความคาดหวังให้แบรนด์เป็นผู้ถ่ายทอด หากแบรนด์สามารถน่าเสนอข้อมูลเนื้อหาอย่างท่ี
ผู้ให้ข้อมูลคาดหวัง ผู้ให้ข้อมูลจะความซาบซึ้งในตัวแบรนด์ และเกิดความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ์ 
สอดคล้องกับแนวคิดของ ธวัชชัย สุวรรณสาร (2556) ที่อธิบายว่า เมื่อผู้บริโภคมองเห็นว่าผลิตภัณฑ์มี
คุณค่า  ผู้บริโภคจะมีทัศนคติและความเชื่อที่ดีต่อคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์นั้น เกิดความชื่นชอบใน
ผลิตภัณฑ์ ซึ่งจะน่าไปสู่การตัดสินใจซื้อ และความจงรักภักดีในผลิตภัณฑ์ และตราสินค้านั้นต่อไป 
 
5.3 ข้อเสนอแนะส ำหรับกำรน ำผลไปใช้ 
 ผู้ประกอบการ SME ที่ด่าเนินการเก่ียวกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวของผู้บริโภค ที่มี
กลุ่มเป้าหมายหลักเป็นกลุ่มคนอายุ 19-30 ปี และมีความต้องการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด
ออนไลน์ สามารถน่าผลการศึกษาไปใช้ได้ดังนี้ 
  

5.3.1 จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคบางส่วนยังคงมีทัศนคติที่ไม่ดีต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
และให้ความส่าคัญเป็นพิเศษในด้านความปลอดภัยในส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ ว่าจะก่อให้เกิด
ผลข้างเคียงต่อสุขภาพและร่างกายหรือไม่หากบริโภคเป็นเวลานาน อันเป็นอุปสรรคหลักที่ท่าให้ยาก
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ดังนั้นผู้ประกอบการจึงควรพัฒนาและออกแบบสูตรผลิตภัณฑ์
ให้อยู่บนส่วนผสมของความปลอดภัยต่อร่างกายผู้บริโภค และผู้ประกอบจ่าเป็นที่จะต้องสื่อสารให้
ผู้บริโภคเกิดความเข้าใจเกี่ยวกับ  คุณสมบัติ/คุณภาพของสินค้า และการรับประทานผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมรักษาสิว เพื่อลดการรับรู้ความเสี่ยง เนื่องจากได้รับข้อมูลที่ถูกต้อง ท่าให้เกิดการตัดสินใจซื้อใน
อนาคตต่อไป 
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 5.3.2 จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคใช้สื่อออนไลน์ตลอด Customer Journey โดยเริ่มตั้งแต่
การรับรู้แบรนด์ การพิจารณา การเปรียบเทียบ การสั่งซื้อ ตลอดจนการบอกต่อ ดังนั้นผู้ประกอบการ
จึงต้องตระหนักถึงการสื่อสารโดยการใช้ช่องทาง Media และสื่อออนไลน์อ่ืนที่เกี่ยวข้อง อย่างเช่น  
เว็บบล็อกด้านความงาม บิวตี้บล็อกเกอร์/YouTuber เพ่ือรองรับพฤติกรรม Gen Y ที่มีการใช้
ชีวิตประจ่าวันอยู่กับอินเทอร์เน็ตและเทคโนโลยีในรูปแบบต่าง ๆ ตลอดเวลา และด้วยพฤติกรรม
ความคล่องตัวด้านเทคโนโลยีนี้เอง จะเป็นการเอ้ือประโยชน์ในการเข้าถึงและรับรู้แบรนด์ได้อย่างมาก 
ในทางกลับกัน หากการสื่อสารบนช่องทางออนไลน์ของแบรนด์ไม่ครอบคลุมพอ ย่อมจะท่าให้เกิด
ความเป็นไปได้ที่ผู้บริโภคเปลี่ยนใจซื้อผลิตภัณฑ์แบรนด์คู่แข่งแทน เพราะกลุ่ม Gen Y นี้มีลักษณะ
ของการเป็นผู้ที่ฉลาดซื้อ และสามารถค้นหาและเปรียบเทียบเพื่อให้ได้สินค้าที่ต้องการอย่างคุ้มค่าที่สุด 
โดยมักเปิดกว้างกับคอนเทนท์ที่หลากหลาย ชอบทั้งหนัง รายการตลก ภาพยนตร์ซีรีส์ กีฬา และเรียล
ลิตี้โชว์ นอกจากนี้ Gen Y ยังมีความชื่นชอบโฆษณาท่ีมีเซเลบหรือดาราดัง ที่มากกว่าเจนอ่ืน และมี
ความชื่นชอบที่จะเข้าไปดู รีวิว จากท้ังผู้เชี่ยวชาญ และรีวิว ของผู้บริโภคอ่ืนด้วย 
 
 5.3.3 จากการศึกษาพบว่า กรณีที่ปัญหาสิวของผู้บริโภคได้ถูกรักษาเยียวยาจนหายแล้ว 
ผู้บริโภคจะหยุดการซื้อเพ่ือบริโภคต่อ เนื่องจากความกังวลในผลข้างเคียงต่อสุขภาพในระยะยาว  
และไม่เห็นถึงความส่าคัญของการบริโภคต่อ ดังนั้นผู้ประกอบการจึงควรให้ข้อมูลข่าวสารในด้านความ
ปลอดภัยในส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ ประกอบกับค่าแนะน่าและประโยชน์ในส่วนของระยะเวลา
การกินอย่างชัดเจน เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับข้อมูลที่ถูกต้องครบถ้วน และไว้วางใจในการซื้อเพ่ือบริโภค
ต่อ อันเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการในการเพิ่มปริมาณความถ่ีในการสั่งซื้อต่อคนให้มากข้ึน อย่างไร
ก็ตามผู้ประกอบการจ่าเป็นที่จะต้องใช้กลยุทธ์ในการเพิ่มแตกไลน์ผลิตภัณฑ์ เพ่ือเป็นแผนการรับมือ
และต่อยอดจ่านวนผู้บริโภคให้เติบโตอย่างต่อเนื่อง เช่นการผลิตโฟมล้างหน้าป้องกันสิว เจลแต้มสิว 
ครีมเพ่ือปกป้องและเยียวยาสิว เป็นต้น เพ่ือสร้างความจ่าเป็นและเหตุผลในการซื้อของผู้บริโภคต่อแบ
รนด์ผลิตภัณฑ์อย่างสม่่าเสมอจากการใช้เพ่ือป้องกันปัญหาสิวจากภายนอกแทน 
 
5.4 ข้อเสนอแนะส ำหรับกำรวิจัยครั้งไป 
 เพ่ือให้ผลการศึกษาในครั้งนี้สามารถขยายกว้างมากข้ึนอันจะเป็นประโยชน์ในการอธิบาย
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อและความคาดหวังของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวผ่าน
ช่องทางออนไลน์ ผู้วิจัยจึงขอเสนอแนะประเด็นส่าหรับการท่าวิจัยครั้งต่อไป ดังนี้ 
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5.4.1 ผู้วิจัยควรมีการส่ารวจทัศนคติและความคิดเห็นของกลุ่มท่ีมีปัญหาสิว ที่ยังไม่เคยมี
ประสบการณ์ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวเพ่ือบริโภคมาก่อน เพ่ือให้ทราบถึงปัจจัยและสาเหตุที่
มีผลกระทบต่อความกังวลในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 
 

5.4.2 ผู้วิจัยควรมีการส่ารวจและสอบถามกลุ่มผู้บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรักษาสิวที่มี
พฤติกรรมการซื้อสินค้าเฉพาะร้านค้าออฟไลน์เท่านั้น ถึงปัจจัยและสาเหตุที่มีผลกระทบต่อความกังวล
ในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางออนไลน์ 
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