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บทคดัยอ่ 
 
 งานวิจัยจัดท าข้ึนโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาอิทธิพลเชิงบวกของปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับ
สุขภาพ (Health Influence) ปัจจัยโรคประจ าตัว (Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) influencing consumer’s decision to take the 
supplement) ปัจจัยในการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริม (Place to purchase dietary supplements) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม (Perceived indication of dietary supplements) ที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อปัจจัยความ
ตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) จากแบบสอบถาม จ านวน 320 ชุด จากกลุ่มเป้าหมายในเขตบางแค
และภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร ช่วงมิถุนายนถึงเดือนกรกฎาคม 2558 และวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สันและวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า มีเพียงปัจจัยบุคคลที่
มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) influencing consumer’s decision to 

take the supplement) (β = 0.210) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 

(Perceived indication of dietary supplements) ( β = 0.171) และปัจจัยในการด าเนินชีวิต 

(Lifestyle Factors) ( β = 0.113) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสามารถอธิบายอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของ
ผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร ได้ร้อยละ 53 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 
.01 
 
ค าส าคัญ: การรับรู้ถึงตัวบ่งชี้, การด าเนินชีวิต, บุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ, ความตั้งใจซื้อ
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ABSTRACT 
 
 The researcher attempted to study the positive influence of factors, which 
were health influence, comorbidities, person (s) influencing consumer’s decision to 
take the supplement, lifestyle factors, place to purchase dietary supplements, 
perceived indication of dietary supplements, affecting customer intention to 
purchase dietary supplement in Bangkok. The authors received 320 respondents from 
the customers in Bang Khae and Phasi Charoen Districts in Bangkok from June to July 
2015. The data were analyzed using Pearson Product-Moment correlation coefficient 
and Multiple Regression Analysis. The researcher found that the following 
independent factors had positively effected on customer purchase intention of the 
dietary supplement at .01 level of significance: person (s) influencing consumer’s 

decision to take the supplement (β = 0.210), perceived indication of dietary 

supplements ( β = 0.171), and lifestyle factors ( β = 0.113) ,explaining 53% of the 
customers’ purchase intention.  
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และความช่วยเหลือเป็นอย่างดีตลอดการศึกษาภายในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัย
กรุงเทพ   
 ขอขอบพระคุณ ผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านที่กรุณาให้ความร่วมมือและเสียสละเวลาใน
การตอบแบบสอบถาม ซึ่งเป็นส่วนส าคัญในการศึกษาครั้งนี้เป็นอย่างยิ่ง  
 ขอขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ ทุกคนในครอบครัว และเพ่ือน ๆ ที่ให้การสนับสนุน
การศึกษาครั้งนี้ และก าลังใจส าคัญจากบุคคลอันเป็นที่รักยิ่งที่มีส่วนส าคัญท่ีสุดในการศึกษาครั้งนี้  
ทีค่อยให้ก าลังใจ จนกระทั่งได้ส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตนี้ 
 คุณค่าและประโยชน์ของการศึกษาเฉพาะบุคคลครั้งนี้ ผู้วิจัยขอมอบให้แก่ทุกท่านที่มีส่วน
ร่วมในการศึกษาครั้งนี้ 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมล้วนแล้วแต่มีคุณสมบัติที่ช่วยให้ร่างกายแข็งแรง ช่วยเสริมสร้างส่วนที่
ร่างกายไม่ได้รับ และท าให้สุขภาพดี เป็นผลิตภัณฑ์ที่ก าลังได้รับความนิยมสูงในตลาด ซึ่งผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมเหล่านี้ได้รับการโฆษณาว่ามีผลช่วยป้องกันปัญหาด้านสุขภาพต่างๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง 
โรคอ้วน และโรคหัวใจ ซึ่งมีแนวโน้มผู้ป่วยเพิ่มมากขึ้น นอกจากนี้ผลิตภัณฑ์เหล่านี้ยังช่วยส่งเสริม
สุขภาพให้สมบูรณ์แข็งแรงอีกด้วย แม้จะยังไม่มีบทสรุปทางการแพทย์อย่างชัดเจนแต่ผู้บริโภคมีความ
เชื่อว่าการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเป็นปัจจัยหนึ่งในการท าให้ร่างกายแข็งแรง (ศูนย์วิจัยกสิกร
ไทย, 2007) ทั้งนี้เพ่ือที่จะได้ไม่ต้องเสียเงินในการรักษาพยาบาลเป็นจ านวนมากในแต่ละครั้ง รวมทั้ง
การด าเนินชีวิตที่มีการเปลี่ยนแปลงไป ความกดดันจากสภาพเศรษฐกิจ และสภาพแวดล้อมในสังคมที่
มีการเปลี่ยนแปลงไป ผู้บริโภคในปัจจุบันจึงให้ความส าคัญต่อการดูแลสุขภาพมากข้ึน และยินดีลงทุน
เพ่ือให้ได้มาซึ่งสุขภาพที่ดี  

ผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพที่ได้รับความนิยมในประเทศไทย ยังคงเป็นผลิตภัณฑ์ประเภท
ผลิตภัณฑ์วิตามินและผลิตภัณฑ์อาหารเสริม โดยมูลค่าการเติบโตภายในปี พ.ศ.2558 จะเพ่ิมข้ึน
มากกว่า 9.3 หมื่นล้านบาท หรือ มีอัตราการเจริญเติบโตเพ่ิมข้ึนคิดเป็นร้อยละ 12 เมื่อเทียบกับปี
ก่อนรองลงมาคือ ผลิตภัณฑ์สมุนไพร ซึ่งมีมูลค่าอยู่ที่ 1.2 หมื่นล้านบาท คาดว่าจะเพ่ิมข้ึนเป็น 1.4 
หมื่นล้านบาทภายในปี พ.ศ.2558 (“ข่าวเศรษฐกิจมหาภาค”, 2555) โดยที่จากการคาดการณ์ 
(“ธุรกิจอาหารเสริม”, 2558) ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่มีแนวโน้มเติบโตในระยะ 5 ปีข้างหน้าคือ 
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเฉพาะประเภท (Specialty Supplements) ในขณะที่ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
แบบเดิมจะมีแนวโน้มเติบโตไม่สูงมากนัก ไม่ว่าจะเป็นกลุ่มแร่ธาตุ วิตามิน ผลิตภัณฑ์สมุนไพร Sport 
Nutrition คาดว่าแนวโน้มนี้จะเข้ามาเป็นกระแสหลักในอนาคตของประเทศไทยที่จะผลักดันการ
ขยายตัวของธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริมต่อไป ส่วนทางด้านแรงขับเคลื่อน (Driving Force) ที่จะท า
ให้อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์อาหารเสริมและกลุ่มผลิตภัณฑ์วิตามิน มีการเติบโตมากขึ้นคือ แนวโน้มทั้ง
คนหนุ่ม สาวและคนสูงอายุในประเทศไทยให้ความสนใจดูแลสุขภาพกันมากข้ึน โดยที่คนสูงอายุใน
ประเทศไทยมีแนวโน้มที่จะอายุยืนมากข้ึน โดยมีการคาดการณ์ว่าตลาดผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในกลุ่ม
คนวัยทอง ผู้สูงอายุรวมถึงกลุ่มวิตามินเสริมด้านต่างๆ ปี พ.ศ.2558 จะมีการเติบโตไม่น้อยกว่า 20% 
ทั้งนี้รวมถึงตลาดสมุนไพรจากโอทอปที่มีมูลค่าเพ่ิมจาก 1.2 หมื่นล้านบาทเป็น 1.4 หมื่นล้านบาทในปี 
พ.ศ.2558 โดยที่มีการคาดการณ์ถึงผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่มีแนวโน้มที่จะได้รับความสนใจมากใน
ประเทศไทย ได้แก่ วิตามิน แร่ธาตุ และผลิตภัณฑ์บ ารุงร่างกาย , ผลิตภัณฑ์ที่ช่วยในการหมุนเวียน
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ของโลหิต และผลิตภัณฑ์ที่ช่วยควบคุมน้ าหนัก (สวทช, การประชุมวิชาการประจ าปี, 2556) ดังนั้น
ตลาดผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในประเทศไทยเป็นตลาดที่น่าสนใจ แม้ว่าภาวะเศรษฐกิจโดยรวมจะชะลอ
ตัวก็ตาม แต่ก็ส่งผลกระทบต่อตลาดผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโดยรวมไม่มากนัก ดังจะเห็นได้จาก
ศูนย์วิจัยกสิกรไทยมีการส ารวจ “พฤติกรรมการจับจ่ายใช้สอยของคนกรุงเทพฯ” พบประเด็นการ
เปลี่ยนแปลงค่าใช้จ่ายในด้านสุขภาพที่เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ผลการส ารวจระบุว่าคน
กรุงเทพฯ ที่เป็นกลุ่มตัวอย่างมีการปรับพฤติกรรมโดยร้อยละ 25.7 ของคนกรุงเทพฯ ที่เป็นกลุ่ม
ตัวอย่างเปลี่ยนมาบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่ผลิตในประเทศทดแทนการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมที่ผลิตในต่างประเทศที่มีราคาแพง (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2550) จากข้อมูลข้างต้นนี้จึงแสดงให้
เห็นว่าผู้บริโภคมีการตื่นตัวมากข้ึนและหันมาใส่ใจดูแลรักษาสุขภาพของตัวเองมากกว่าเดิม แนวโน้ม
ในการผลิตและการบริโภคผลิตภัณฑ์ที่ดีต่อสุขภาพจึงเพิ่มข้ึนตามมาอย่างเห็นได้ชัด ตลาดผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมภายในประเทศไทยของเราตกอยู่ในกระแสบริโภคนิยม ข้อมูลที่ออกมาจากภาคธุรกิจที่
เน้นส่งเสริมการขาย เป็นข้อมูลที่เข้าถึงผู้บริโภคได้ง่ายและกระท าซ้ าอยู่ตลอดเวลา ผู้บริโภคจึงถูก
กระตุ้นให้คล้อยตามได้โดยง่าย จะเห็นได้ว่าแนวโน้มการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมีมากข้ึน เพราะ
เหตุผลนี้นั้นท าให้ตลาดผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมีแนวโน้มที่จะเติบโตขึ้นเรื่อยๆ  
 โดยได้ท าการเลือกบริษัทผู้ผลิตผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมาท้ังหมด 3 บริษัท ได้แก่  
 1. บริษัท ไบโอฟาร์ม เคมิคัลส์ จ ากัด มีเวชภัณฑ์วางจ าหน่ายมากกว่า 50 แบรนด์ รวมแล้ว
กว่า 150 รายการ  ส าหรับช่องทางในการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของบริษัทที่ผ่านมา คิดเป็นสัดส่วน
ดังนี้ โรงพยาบาล ประมาณ 60% ร้านขายยาและโมเดิร์นเทรด ประมาณ 28% และการส่งออกไปยัง
ต่างประเทศ อาทิ มาเลเซีย ฟิลิปปินส์ ฮ่องกง ศรีลังกา เป็นต้น ประมาณ 12% และในปีที่ผ่านมานั้น 
บริษัท ไบโอฟาร์ม เคมิคัลส์ จ ากัด มียอดขายกว่า 1,000 ล้านบาท จะส่งผลให้ยอดขายรวมของไบโอ
ฟาร์มเติบโตขึ้นราว 11 % คิดเป็นมูลค่ารวมกว่า 1,111 ล้านบาท (“ไบโอฟาร์ม”, 2558) 
 2. บริษัท จิมสกรุ๊ป จ ากัด ก่อตั้งมาตั้งแต่ปี 1997 ต่อมาปี 1982 ก็เริ่มมีการก่อตั้ง
โรงงานผลิตสินค้า จนมาถึง ปี 1983 เริ่มต้นกิจการส่งออกไปทั่วโลกเป็นบริษัทที่รับจ้างผลิตสินค้า
ประเภทอาหารส าเร็จรูปให้แบรนด์ต่างๆ ทั้งในประเทศ และต่างประเทศ มีส่วนแบ่งตลาดของแบรนด์
สินค้าโอมิน่า มากถึง20% ของกลุ่มผลิตภัณฑ์อาหารเสริมประเภทคอลลาเจน คาดว่าจะสามารถมี
อัตราการเติบโตต่ปีได้อย่างต่อเนื่อง (“จิมสกรุ๊ป”, 2557) 
 3. บริษัท ซีจีบิซ จ ากัด ได้จดทะเบียนเมื่อ ปี ค.ศ. 2002 เป็นบริษัทของคนไทยที่ได้รับการ
สนับสนุนโดยกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม และยังได้ร่วมทุนกับ สสว. และ SME 
Bank เป็นผู้ผลิตคอลลาเจนจากปลา เป็นโรงงานอุตสาหกรรมที่ได้มาตรฐานสากล GMP ISO 
9001:2000 ,HACCP, HALAL (บริษัท ซีจีบิซ จ ากัด) 
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 เนื่องจาก 3 บริษัทเป็นบริษัทผู้ผลิต ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมรายใหญ่ เป็นที่ยอมรับและเป็นที่
นิยมของผู้บริโภค ซึ่งสามารถวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อนของบริษัททั้ง 3 บริษัท ได้ดังนี้  
 
ตารางที่ 1.1: จุดแข็งจุดอ่อนบริษัท ไบโอฟาร์ม เคมิคัลส์ จ ากัด  
 

จุดแข็ง จุดอ่อน 

บริษัทเปิดมานานกว่า 40 ปี ผลิตภัณฑ์บางตัวมีราคาสูงกว่าคู่แข่ง 

ผ่านการรับรองในระบบ ISO 9001 ทุกระบบ
รวมทั้งมาตรฐานที่ดี ด้านการผลิต GMP ขั้นสูง
อย่างต่อเนื่อง 

จุดจ าหน่ายส่วนใหญ่อยู่ในโรงพยาบาล 

มีผลิตภัณฑ์ในกลุ่มผลิตภัณฑ์อาหารเสริมหลาย
ประเภท 

 

วัตถุดิบที่น ามาผลิตมีคุณภาพผ่านการรับรอง  

เป็นบริษัทผลิตยาที่ได้รับจากมาตรฐาน PIC/S 
(Pharmaceutical Inspection Co-
operation Scheme) GMP ซึ่งเป็นมาตรฐาน
การผลิตยาตามข้อก าหนดอนุสัญญาระหว่าง
ประเทศ 

 

 
ที่มา: บริษัท ไบโอฟาร์ม เคมิคัลส์ จ ากัด.  (2555).  “เสริมอาหาร” เค้กก้อนโตหลายพันล้าน รายเล็ก- 

ใหญ่แข่งเดือดบุกตลาด AEC.  สืบค้นจาก http://biopharm.co.th/. 
 
ตารางที่ 1.2: จุดแข็งจุดอ่อนบริษัท จิมสกรุ๊ป จ ากัด 
 

จุดแข็ง จุดอ่อน 
มีวัตถุดิบที่มีคุณภาพ มีผลิตภัณฑ์ในกลุ่มผลิตภัณฑ์อาหารเสริมไม่มาก

นัก  
มีช่องทางการขายผ่านร้านขายยาสามารถท าให้
สร้างความน่าเชื่อถือให้แก่ลูกค้า 

ราคาผลิตภัณฑ์ยังมีราคาสูง 

(ตารางมีต่อ) 

http://biopharm.co.th/
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ตารางที่ 1.2 (ต่อ): จุดแข็งจุดอ่อนบริษัท จิมสกรุ๊ป จ ากัด 
 

จุดแข็ง จุดอ่อน 

ผ่านการรับรองในระบบ ISO 9001 ทุกระบบ
รวมทั้งมาตรฐานที่ดี ด้านการผลิต GMP 

 

ผ่านการรับรองมาตรฐานจากส านัก
คณะกรรมการกลางอิสลามแห่งประเทศไทย 

 

 
ที่มา: บริษัท จิมสกรุ๊ป จ ากัด.  (2555).  “เสริมอาหาร” เค้กก้อนโตหลายพันล้าน รายเล็ก-ใหญ่แข่ง

เดือดบุกตลาด AEC.  สืบคน้จาก http://www.jimsgroup.co.th/. 
 
ตารางที่ 1.3: จุดแข็งจุดอ่อนบริษัท ซีจีบิซ จ ากัด 
 

จุดแข็ง จุดอ่อน 

เป็นบริษัทที่ได้มาตราฐานสากล GMP ISO 
9001:2000 ,HACCP, HALAL 

รสชาติของผลิตภัณฑ์ยังคาวอยู่นัก 

เป็นบริษัทเจ้าแรกๆที่ผลิตอาหารเสริมเกี่ยวกับ
คอลลาเจน 

มีผลิตภัณฑ์ในกลุ่มผลิตภัณฑ์อาหารเสริมไม่มาก
นัก ส่วนใหญ่จะเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีเกี่ยวกับคอลลา
เจน 

มีตัวแทนจ าหน่ายอย่างแพร่หลาย  

 
ที่มา: บริษัท ซีจีบิซ จ ากัด.  (2556).  แบรนด์ไทย "Collagrace" บุกตลาดอาหารเสริม.  สืบคน้จาก  
       http://www.sentangsedtee.com/, http://www.thaitechno.net/t1. 
 
 ส่วนในด้านโอกาสและอุปสรรคของทั้ง 3 บริษัท มีลักษณะที่ใกล้เคียงกัน ดังนั้นจึงสามารถ
สรุปออกมา ดังนี้ 
 
 
 
 

http://www.jimsgroup.co.th/
http://www.sentangsedtee.com/
http://www.thaitechno.net/t1
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ตารางที ่1.4: โอกาสและอุปสรรคของทั้ง 3 บริษัท ได้แก ่บริษัท ไบโอฟาร์ม เคมิคัลส์ จ ากัด, บริษัท  
      จิมสกรุ๊ป จ ากัด, บริษัท ซีจีบิซ จ ากัด 

 

โอกำส อุปสรรค 
กระแสการรักสุขภาพของคนไทยได้รับความ
นิยมอย่างต่อเนื่อง  

มีบริษัทผู้ผลิตเกิดขึ้นมากมาย ท าให้เกิดการ
แข่งขันอย่างรุนแรง 

ชื่อเสียงของแบรนด์จากสินค้าที่วางจ าหน่าย
อยู่แล้ว เป็นใบเบิกทางให้กลุ่มผลิตภัณอาหาร
เสริมไปได้ดีในตลาด AECเป็นโอกาสที่จะเพ่ิม
ลูกค้าท่ีเป็นชาวต่างชาติมากขึ้น 

มีบริษัทผู้ผลิตเกิดขึ้นมากมาย ท าให้เกิดการ
ผู้บริโภคมีตัวเลือกในการซื้อผลิตภัณฑ์เพ่ิมมากขึ้น 

นวัตกรรมและเทคโนโลยีใหม่ๆ เป็นโอกาสให้
ผู้ผลิตคิดค้นและผลิตสินค้าออกมาใหม่ เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้
ได้มากท่ีสุด 

มีการแข่งขันในด้านราคาและการโฆษณาชวนเชื่อ
มากมาย 

โอกาสในการสร้างก าไรให้ให้บริษัทเพ่ิมมาก
ขึ้น 

ผู้บริโภคบางกลุ่มยังมีความเชื่อว่าการใช้ผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมไม่ได้ผล 

 
 จากการศึกษาค้นคว้าข้อมูลงานวิจัยที่มีผู้วิจัยได้ท าการวิจัยมาในอดีตมีงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม โดย Del, Valeria, Valeria, Alessia, Lorenzo, Poggiogalle & Pinto 
(2014) ได้ศึกษาเกี่ยวกับการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในแต่ละวันและการประเมินเกี่ยวกับการใช้
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมและการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (perceived indication 
of dietary supplements) เน้นให้ความส าคัญการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่
ถูกต้อง โดยเฉพาะอย่างยิ่งในแง่ของตัวบ่งชี้ที่ก่อให้เกิดการรับรู้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมและข้อ
ห้ามข้อก าหนดต่างๆ  ในงานวิจัยของ Chiu, Tsai, Lee, Liu, Huang & Chen (2014) ได้ศึกษา
เกี่ยวกับปัจจัยโรคประจ าตัว (comorbidities) และปัจจัยการด าเนินชีวิต (lifestyle factors) ที่เกิด
ขึ้นกับผู้บริโภคส่งผลต่อการใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร พบว่าการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้ที่มี
ความกังวลเกี่ยวกับสุขภาพของตนเองมีแนวโน้มที่จะใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมากขึ้น  และใน
การศึกษาของ Moslehpour, Aulia & Masarie (2015) ศึกษาอิทธิพลของความตั้งใจซื้อของ
ผู้บริโภค ซึ่งผลวิจัยนั้นเน้นใหค้วามส าคัญกับลักษณะของผลิตภัณฑ์และการรับรู้ด้านราคาและ
คุณภาพ ซึ่งเป็นปัจจัยที่ส าคัญที่สุดที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อของผู้บริโภค ซึ่งงานวิจัยก่อนหน้านี้ยัง
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สนับสนุนผลการวิจัยนี้ว่าลักษณะของผลิตภัณฑ์ และการรับรู้ทางด้านสุขภาพเป็นปัจจัยหลักที่มี
อิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อ  
 การศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยได้ท าการศึกษาปัจจัยด้านต่างๆ คือ ปัจจัย
ที่มีอิทธิพลเชิงบวกของปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) ปัจจัยโรคประจ าตัว 
(comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) 
influencing consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัยในการด าเนินชีวิต 
(Lifestyle Factors) ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase dietary 
supplements) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of 
dietary supplements) ต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมขของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษี
เจริญ กรุงเทพมหานคร ซึ่งจะท าให้ผู้ประกอบการหรือผู้ที่ท าธุรกิจทางด้านผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
ทราบถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อในอนาคตของผู้บริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร อันจะ
น าไปสู่การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมให้มากยิ่งขึ้นและการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด รวมถึง
การบริหารงานต่าง ๆ เพ่ือให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายให้ได้มากท่ีสุด  
 
1.2 วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย 
 เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกของ ปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health 
Influence) ปัจจัยโรคประจ าตัว (Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม (Person (s) influencing consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัย
ในการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to 
purchase dietary supplements) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
(Perceived indication of dietary supplements) และปัจจัยความตั้งใจซื้อ (Purchase 
Intention) ต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ 
กรุงเทพมหานคร 
 
1.3 ขอบเขตของงำนวิจัย 
 1.3.1 ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (ตัวแปรตาม)
ของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร โดยอาศัยความสัมพันธ์ของ 6 ตัวแปรต้น 
ซ่ึงได้แก่ 
   1.3.1.1 การอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) 
   1.3.1.2 โรคประจ าตัว (Comorbidities) 
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   1.3.1.3 บุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s)   
influencing consumer’s decision to take the supplement) 
   1.3.1.4 การด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) 
   1.3.1.5 สถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase dietary 
supplements) 
   1.3.1.6 การรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication 
of dietary supplements) 
 1.3.2 ศึกษาโดยเก็บตัวอย่างข้อมูลจากกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
หรือก าลังใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม หรือเคยซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของผู้บริโภคในเขตบางแคและ
ภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร โดยการเก็บตัวอย่างในงานวิจัยนี้อย่างน้อย จ านวน 320 ตัวอย่าง 
ระยะเวลาในการเก็บข้อมูลตั้งแต่ วันที่ 22 มิถุนายน 2558 ถึง วันที่ 12 กรกฎาคม 2558 
 
1.4 ค ำถำมของงำนวิจัย  
 1.4.1 ปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความ
ตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานครหรือไม่ 
อย่างไร 

1.4.2 ปัจจัยโรคประจ าตัว (Comorbidities) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานครหรือไม่ อย่างไร 
 1.4.3 ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) influencing 
consumer’s decision to take the supplement) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานครหรือไม่ อย่างไร 
 1.4.4 ปัจจัยในการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรงุเทพมหานครหรือไม่ อย่างไร 
 1.4.5 ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase dietary 
supplements) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของของผู้บริโภคในเขตบาง
แคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานครหรือไม่ อย่างไร 
 1.4.6 ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of 
dietary supplements) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของของผู้บริโภคใน
เขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานครหรือไม่ อย่างไร 
 1.4.7 ปัจจัยความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) มอิีทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานครหรือไม่ อย่างไร 
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 1.4.8 ปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) ปัจจัยโรคประจ าตัว 
(Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) 
influencing consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัยในการด าเนินชีวิต 
(Lifestyle Factors) ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase dietary 
supplements) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of 
dietary supplements) ปัจจัยความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) ต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและ
ภาษีเจริญ กรุงเทพมหานครหรือไม่ อย่างไร 
 
1.5 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 

1.5.1 ท าให้ทราบถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
1.5.2 ผลการวิจัยในครั้งนี้เป็นประโยชน์ต่อผู้ผลิต และผู้จ าหน่าย ท าให้ทราบถึงปัจจัยที่มี

อิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม  
 1.5.3 ผลการวิจัยในครั้งนี้สามารถน าไปพัฒนาทางการตลาดและกลยุทธ์ของธุรกิจผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมได้ เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคให้มากขึ้น 
 
1.6 ค ำนิยำมศัพท์เฉพำะ  
 1.6.1 ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม หมายถึง ผลิตภัณฑ์ที่บริโภคเพ่ือเสริมสารบางอย่าง 
นอกเหนือจากการรับประทานอาหารตามปกติ ซึ่งมักจะเสริมสารบางอย่างที่มีคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมนั้นๆ ส่วนใหญ่มักจะมีลักษณะเป็นเม็ด น้ า ผง แคปซูล หรืออ่ืนๆ เหมาะส าหรับ
บุคคลทั่วไป บุคคลที่มีสุขภาพปกติ ไม่ใช่เหมาะกับผู้ป่วย เด็กและสตรีมีครรภ์ควรได้รับค าแนะน าก่อน
บริโภค  
 1.6.2 พฤติกรรมการรับประทานผลิตภัณฑ์อาหารเสริม หมายถึง การเลือก การซื้อ การ
รับประทานผลิตภัณฑ์อาหารเสริม เพื่อวัตถุประสงค์ส่วนตัวของผู้บริโภค 
 1.6.3 การอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) หมายถึง การใช้ความคิดของตนเอง
เพ่ือหาข้อสรุปที่เกี่ยวกับสุขภาพ 

1.6.4 บุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) influencing 
consumer’s decision to take the supplement) หมายถึง บุคคล หรือ คนใดคนหนึ่งซึ่งมีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของตัวเราเอง เช่น แพทย์ ครอบครัว หรือเพ่ือน 

1.6.5 การด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) หมายถึง การด าเนินชีวิตจะมีการดูได้จากการใช
เวลาในการท ากิจกรรมอยางไร ใหความส าคัญกับสิ่งใดและความคิดของตนเอง กับสิ่งรอบตัว   
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1.6.6 สถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase dietary 
supplements) หมายถึง สถานที่ใช้ในการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ซึ่งสามารถส่งผลต่อความ
ตั้งใจซื้อของผู้บริโภคได้ 

1.6.7การรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of dietary 
supplements) หมายถึง การรับรู้ถึงการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม หรือ การรับรู้ถึงข้อดีและข้อเสีย
ของการใช้ผลิตภัณ์อาหารเสริม 
 1.6.8 ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) หมายถึง การอธิบายความเป็นไปได้ในการ
วางแผนของผู้บริโภคหรือการที่จะมีความตั้งใจซื้อสินค้าหรือบริการบางอย่างในอนาคต ซึ่งถือว่าเป็น
ความตั้งใจที่มีความเจาะจงของทางเลือกหนึ่งในความต้องการที่จะท าให้เกิดการด าเนินการในอนาคต 
ซึ่งก็ถือว่าเป็นขั้นตอนก่อนหน้านี้ที่มีการวางแผนไว้จนสุดท้ายกลายเป็นพฤติกรรมการซื้อที่เกิดขึ้นจริง    
 
 
 



บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 
ในการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกของปัจจัยการอนุมานเก่ียวกับสุขภาพ (Health 

Influence) ปัจจัยโรคประจ าตัว (Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม (Person (s) influencing consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัย
ในการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to 
purchase dietary supplements) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
(Perceived indication of dietary supplements) ปัจจัยความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) 
ต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม โดยในการวิจัยผู้วิจัยได้ศึกษา ค้นคว้า รวบรวมแนวคิด ทฤษฏี 
และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องซึ่งมีหัวข้อดังต่อไปนี้ 

2.1 ทฤษฎีแนวคิดเกี่ยวกับการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) 
2.2 ทฤษฎีแนวคิดเก่ียวกับโรคประจ าตัว (Comorbidities) 
2.3 ทฤษฏีแนวคิดเกี่ยวกับบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person 

(s) influencing consumer’s decision to take the supplement) 
2.4 ทฤษฏีแนวคิดเก่ียวกับการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) 
2.5 ทฤษฏีแนวคิดเกี่ยวกับสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (place to purchase 

dietary supplements) 
2.6 ทฤษฏีแนวคิดเกี่ยวกับการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived 

indication of dietary supplements) 
2.7 ทฤษฏีแนวคิดเก่ียวกับความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) 
2.8 เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
2.9 สมมติฐานการวิจัย 
2.10 ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 
2.11 กรอบแนวคิดตามทฤษฎี 

 
2.1 ทฤษฎีแนวคิดเกี่ยวกับการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) 
 Aschemann-Witzel & Grunert (2015) ได้อธิบายไว้ว่าการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ 
(Health Influence) คือ การสร้างการรับรู้ในเชิงบวกของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่เก่ียวข้องกับ
ทัศนคติ และผลกระทบที่มีประสิทธิภาพของข้อมูลที่เก่ียวข้องกับสุขภาพ เช่น ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
มีประโยชน์ต่อสุขภาพ ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมท าให้น้ าหนักลดลง ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมช่วยเสริมสร้าง
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ระบบภูมิคุ้มกัน ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมช่วยลดความเครียด เป็นต้น ซึ่งสิ่งเหล่านี้ส่งผลต่อการรับรู้ของ
ผู้บริโภค การอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพที่มีประสิทธิภาพมากนั้นมีความส าคัญมาก และต้องแน่ใจว่าการ
การอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพนั้นเกิดจากความถูกต้องไม่ใช่ความเข้าใจผิด โดยมีการวิจัยจากประชากร
ในประเทศเดนมาร์ก จ านวน 335 คน และประเทศสหรัฐอเมริกา จ านวน 291 คน พบว่าอิทธิพลที่ท า
ให้เกิดการอนุมานสุขภาพ คือ การรับรู้ทางสุขภาพ ซึ่งส่งผลกระทบต่อการหาข้อสรุปทางสุขภาพและ
ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์นั้นๆ ซึ่งมีค่าเฉลี่ยจากกลุ่มตัวอย่างในประเทศเดนมาร์ก อยู่ที่ 3.90 และค่าเฉลี่ย
จากกลุ่มตัวอย่างในประเทศสหรัฐอเมริกา อยู่ที่ 4.63 ซึ่งแน่นอนว่าหากเกิดการรับรู้ทางด้านใดมาไม่
ว่าจะดีหรือไม่ดี จะส่งผลต่อทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเป็นอย่างมาก ซึ่งส่งผลต่อการใช้
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม  
 จิรารัตน์ จีนวัฒนะ (2541) กล่าวว่าการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพหมายถึง การที่บุคคลประเมิน
ว่าตนมีร่างกาย จิตใจ และความเป็นอยูทางสังคมที่สมบูรณ หรือเปนความตอเนื่องของการมีสุขภาพดี
และเจ็บป่วยโดยภาวะสุขภาพดังกลาวมิไดหมายความวาจะตองปราศจากโรคและความพิการ และ
เป็นการรับรูทางสุขภาพสามารถเปลี่ยนแปลงไดตามความเชื่อและ แรงจูงใจของแตละบุคคล สรุปไดว
า การรับรูทางสุขภาพเปนการแสดงออกถึงความรูสึกและความคิดเห็นตอภาพรวมของสุขภาพท้ังทาง
ร่างกาย จิตใจ และสังคม ในชวงระยะเวลาหนึ่ง  
 นิพนธ์ แจงเอ่ียม (2524) ไดกลาววาการรับรูมีความส าคัญมากในการก าหนดหรือ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคล เพราะถาการรับรู้คลาดเคลื่อนไปจากความเปนจริง บุคคลจะแสดง
พฤติกรรมแบบผิด ๆ ซึ่งท าให เกิดผลเสียตอสุขภาพของตนเองได้ การรับรูทางสุขภาพเปนสิ่งที่ส าคัญ
ในการแสดงพฤติกรรมสงเสริมสุขภาพของบุคคล การรับรูทางสุขภาพที่ผิดหรือเบี่ยงเบนไปจากความ
จริง จะมีผลใหบุคคลไม่ใหความรวมมือ ในการสงเสริมสุขภาพ ไมพอใจกับแบบแผนการด าเนินชีวิตที่
เปลี่ยนไปและไมสามารถปรับเปลี่ยนพฤติกรรมไดในที่สุด  
 
2.2 ทฤษฎีแนวคิดเกี่ยวกับโรคประจ าตัว (Comorbidities)  
   Chiu, et al. (2014) ได้อธิบายไว้ว่าโรคประจ าตัว (Comorbidities) หมายถึง บุคคลไม่ว่า
จะเป็นเพศหญิง หรือเพศชาย พบว่ามีโรคประจ าตัวที่เกิดข้ึนกับตนเอง เช่นโรคที่เก่ียวกับระบบ
ทางเดินอาหาร หอบหืด ฮอร์โมน ความดันเลือด ไมเกรน เป็นต้น ซึ่งโรคประจ าตัวเหล่านี้ที่เกิดข้ึน
ส่งผลท าให้มีความกังวลมากขึ้นเกี่ยวกับสุขภาพส่วนบุคคลของพวกเขา มีความกังวลเกี่ยวกับระบบ
การท างานของร่างกาย และจิตใจของพวกเขาด้วย ซึ่งส่งผลท าให้เกิดแนวโน้มในการใช้ผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมที่เพ่ิมมากขึ้น โดยได้มีการวิจัยจากประชากรในประเทศใต้หวัน จ านวน 15,414 คน
เกีย่วกับความสัมพันธ์ของการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมกับบุคคลที่มีอาการปวดหัวและเป็นโรคไมเกรน 
โดยเปรียบเทียบระหว่าง เพศชาย และเพศหญิง ซึ่งพบว่าในเพศชาย จ านวน 1,364 คน หรือคิดเป็น 
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17.2% มีการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพ่ือช่วยในการรักษาอาการให้ดีขึ้น ซึ่งได้แก่ วิตามินบี วินตามิน
ซี แคลเซียม เล็คทิน เป็นต้น ส่วนเพศหญิง จ านวน 2,427 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 32.4% มีการใช้
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพ่ือช่วยในการรักษาอาการให้ดีขึ้น ซึ่งได้แก่ วิตามินบี วิตามินอี ธาตุเหล็ก สาร
สกัดจากเมล็ดองุ่น และสาหร่ายสีเขียว เป็นต้น จากที่กล่าวมานี้จะเห็นได้ว่า หากผู้บริโภคมีแนวโน้ม
ของการเกิดสภาวะโรคประจ าตัวของตนเองแล้วนั้น ย่อมส่งผลท าให้ผู้บริโภคสามารถเลือกใช้
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม เพ่ือรักษาโรคดังกล่าวที่เกิดข้ึน  
 Rogers (1986) กล่าวว่า การมีแรงจูงใจเพ่ือการป้องกันโรคจะเน้นเกี่ยวกับการตอบสนอง
เบื้องต้นทางด้านพุทธิปัญญา (Cognitive) ของบุคคล 2 ประการ ได้แก่ 
  1) การให้คุณค่าเกี่ยวกับข้อมูลข่าวสารที่เป็นความรู้หรือข้อมูลทางสุขภาพ   
  2) การให้ความส าคัญกับสิ่งที่มาคุกคามและการคิดแก้ปัญหาสิ่งที่คุกคามนั้น การมีแรงจูงใจ
เพ่ือการป้องกันโรคจะท าได้ดีที่สุดเมื่อ 
   - บุคคลเห็นว่าอันตรายต่อสุขภาพนั้นรุนแรง 
   - บุคคลมีความรู้สึกไม่มั่นคงหรือเสี่ยงต่ออันตรายนั้น 
   - เชื่อว่าการตอบสนองโดยการปรับตัวเป็นวิธีการที่ดีท่ีสุดที่จะก าจัดอันตรายนั้น 
   - บุคคลมีความเชื่อมั่นในตนเองว่าจะสามารถปรับตัวตอบสนอง หรือปรับเปลี่ยน   
พฤติกรรมนั้นได้อย่างสมบูรณ์ 
   - ผลจากการปรับตัวที่ไม่พึงประสงค์นั้นมีน้อย 
   - อุปสรรคเกี่ยวกับการปรับตัวหรือปรับเปลี่ยนพฤติกรรมนั้นต่ า 
 ซึ่งได้มีการน าไปประยุกต์ใช้เพ่ือการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมสุขภาพในกลุ่มเป้าหมายต่างๆ บน
พ้ืนฐานความเชื่อที่ว่าหากบุคคลมีความเชื่อในความรุนแรงของโรคและปัญหาสุขภาพ  เชื่อในโอกาส
เสี่ยงต่อการเกิดโรคและปัญหาสุขภาพ เชื่อในผลลัพธ์ของพฤติกรรมและความสามารถของตนเองที่จะ
ท าพฤติกรรมนั้น จะมีผลต่อความตั้งใจและมีอิทธิพลที่จะท าให้บุคคลเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม
สุขภาพที่เหมาะสมในที่สุด  
 
2.3 ทฤษฏีแนวคิดเกี่ยวกับบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) 
influencing consumer’s decision to take the supplement) 
 Del, et al. (2014) ได้อธิบายไว้ว่าบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
(Person (s) influencing consumer’s decision to take the supplement) หมายถึง บุคคลซึ่งมี
อิทธิพลต่อคนใดคนหนึ่ง เช่น แพทย์ นักโภชนาการ ครอบครัว/เพื่อน ตัวเอง เป็นต้น ซึ่งส่วนใหญ่แล้ว
บุคคลนั้นๆจะเป็นผู้ที่มีความรู้ถึงประโยชน์ของการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม เช่น การใช้ผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมเพ่ือป้องกัน หรือรักษาโรค เป็นต้น บุคคลนั้นจะตัดสินใจด้วยตัวเองถึงประโยชน์นั้นๆ ซึ่ง
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เกิดจากการที่เคยใช้ผลิตภัณฑ์มาก่อนและรู้ว่าดีหรือไม่ดี ซึ่งข้อมูลของบุคคลนั้นๆมีความส าคัญมากซึ่ง
ส่งผลท าให้บุคคลนั้นๆมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจที่จะใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมต่อคนใดคนหนึ่ง โดยได้มี
การศึกษาการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในหมู่วัยรุ่นในประเทศอิตาลี ที่มีอายุ 14-18 ปี จาก
โรงเรียนมัธยม 8 แห่งในจังหวัดหนึ่ง ของประเทศอิตาลี จ านวน 686 คน พบว่าบุคคลที่ให้ความรู้และ
ข้อเสนอแนะส าหรับการใช้งานเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริม และเป็นบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ซึ่งได้แก่ เพื่อน ซึ่งส่งผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมอย่างมี
นัยส าคัญท่ี 0.05 มีค่าเปอร์เซ็นของผู้ตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดถึง 14.9% จะเห็นได้ว่า หากบุคคล
นั้นๆสามารถท าให้คนใดคนหนึ่ง โดยใช้ข้อมูลของตนเองที่เกิดจากที่เคยใช้ผลิตภัณฑ์มาก่อน สามารถ
มาใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมได้ ซึ่งนั่นแสดงให้เห็นว่าบุคคลนั้นๆมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมของคนใดคนหนึ่ง 
 นราทิพย์ ชุติวงศ์ (2550)กล่าวว่า อุปสงค์ของผู้บริโภคจ านวนไม่น้อยมีความขึ้นอยู่กับการ
บริโภคของบุคคลอ่ืนๆ ในสังคม สิ่งที่เป็นเครื่องบ่งชี้ง่ายๆ ถึงพฤติกรรมเช่นว่านี้คือการโฆษณา ผู้
โฆษณามักจะยกเอากลุ่มผู้ซื้อบางกลุ่มท่ีมีลักษณะพิเศษมาเป็นตัวอย่างของลูกค้าท่ีตนมีอยู่ เพื่อเร่งเร้า
ให้บุคคลอื่นๆ ซื้อสินค้านั้นๆ ตามหรือในบางกรณีก็อาจจะชี้ให้เห็นว่า เมื่อผู้บริโภคซื้อสินค้านั้นๆ แล้ว
จะท าให้ผู้บริโภคนั้นๆ มีลักษณะเด่นแตกต่างกันออกไปจากบุคคลอ่ืนในสังคม ซึ่งนั่นแสดงให้เห็นว่า
อิทธิพลของบุคคลทางสังคมมีส่วนที่จะเข้ามาก าหนดพฤติกรรมของผู้บริโภคได้  
 Zajone (1965) ผู้สร้างทฤษฎีการเร้าทางสังคม กล่าวว่า การที่มนุษย์อยู่ร่วมกันในสังคม 
พฤติกรรมทางสังคมที่แสดงออกเกิดจากการเร้าทางสังคมทั้งสิ้น เช่น เร้าให้กระตือรือร้น เร้าให้เกิด
การกระท าตามบางอย่าง หรือเร้าให้เกิดความรู้สึกต่าง ๆ เป็นต้น สิ่งเร้าทางสังคม หมายถึง “บุคคล” 
ที่มีอิทธิพล ซึ่ง “เพียงแต่บุคคลอื่นปรากฏกายเท่านั้นจะมีผลต่อพฤติกรรมของสังคมของอีกบุคคล
หนึ่ง” ด้วยเช่นกัน 
 
2.4 ทฤษฏีแนวคิดเกี่ยวกับการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) 

Chiu, et al. (2014) ได้อธิบายไว้ว่าการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) หมายถึง การ
ด าเนินชีวิตของผู้บริโภค เช่น การบริโภคกาแฟ หรือ แอลกอฮอล์ ปริมาณการสูบบุหรี่ หรือการอยู่
ใกล้ชิดกับคนที่สูบบุหรี่ เป็นต้น ซึ่งมีผลกระทบต่อผู้บริโภคในการด าเนินชีวิต ส่งผลท าให้เกิดการ
บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม โดยได้มีการวิจัยจากประชากรในประเทศใต้หวัน จ านวน 15,414 คน
เกี่ยวกับความสัมพันธ์ของการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมกับบุคคลที่มีอาการปวดหัวและเป็นโรคไมเกรน 
โดยเปรียบเทียบระหว่าง เพศชาย และเพศหญิง จากผลที่ได้นั้นพบว่าเพศชาย จ านวน 7,912 คน มี
การด าเนินชีวิต ซึ่งได้แก่ การบริโภคแอลกอฮอล์และการสูบบุหรี่ ซึ่งส่งผลท าให้เกิดการบริโภค
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมอย่างมีนัยส าคัญ ส่วนเพศหญิง จ านวน 7,502 คน มีการด าเนินชีวิต ได้แก่ การ
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บริโภคแอลกอฮอล์ การสูบบุหรี่ การบริโภคกาแฟ และการอยู่ใกล้ชิดกับคนที่สูบบุหรี่ ส่งผลท าให้เกิด
การบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมอย่างมีนัยส าคัญ จากที่กล่าวมาข้างต้นจะเห็นได้ว่าผู้บริโภคจะมีวิถี
การด าเนินชีวิตที่ต่างกัน ซึ่งสิ่งเหล่านี้ย่อมส่งผลท าให้เกิดสภาวะของผู้บริโภคท่ีต่างกัน จึงท าให้
ผู้บริโภคในบางกลุ่มมีความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม  

Allen, Machleit & Kleine (1992) กล่าวว่ารูปแบบการด าเนินชีวิตของคนเรามีความ
หลากหลายวิถีทาง ทั้งนี้ขึ้นอยูกับประสบการณในอดีตลักษณะเฉพาะตัวของแต่ละคน และสถาน
การณแวดลอมที่แตกตางกัน หรืออาจกล่าวได้ว่ารูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบริโภคเปนผลลัพธที่เกิด
จากกลไกการผสมผสานของลักษณะเฉพาะตัวและประสบการณ์ในอดีตของผู้บริโภคแตละรายมา
ปฏิสัมพันธกับสภาวะแวดลอมทางสังคม ซ่ึงสงผลสูวิถีการปฏิบัติหรือพฤติกรรมของผูบริโภคในแตละ 
ชวงของวงจรชีวิตในที่สุด  

Berkman, Lindquist & Sirgy (อ้างใน อัญชัน สันติไชยกุล 2547) ได้อธิบายลักษณะ
รูปแบบการด าเนินชีวิตไว้ดังนี้คือ 

1.  รูปแบบการด าเนินชีวิตได้รับอิทธิพลมาจากกลุ่ม รูปแบบการด าเนินชีวิตของแต่ละบุคคล
ได้รับอิทธิพลมาจากหลายปัจจัย โดยกลุ่มทางสังคมที่บุคคลมีปฏิสัมพันธ์ด้วย นับเป็นปัจจัยที่มี
ความส าคัญต่อแบบการด าเนินชีวิตของบุคคลเป็นอย่างมาก เช่น กลุ่มเพื่อน ครอบครัว บุคคลส าคัญ
ในชีวิต  

2. รูปแบบการด าเนินชีวิตมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของบุคคล บุคคลจะแสดงพฤติกรรมต่างๆ 
ที่สอดคล้องกับรูปแบบการด าเนินชีวิตของตนเอง เมื่อเรารู้รูปแบบการด าเนินชีวิตของบุคคลใดบุคคล
หนึ่ง ก็มีความเป็นไปได้ที่เราจะสามารถคาดคะเนพฤติกรรมต่างๆ ของบุคคลนั้นได้  

3. รูปแบบการด าเนินชีวิตสามารถบอกจุดศูนย์กลางของความสนใจของบุคคล ท าให้เรา
สามารถคาดคะเนความสนใจอ่ืนๆที่เกี่ยวพันหรือใกล้เคียงกับความสนใจที่เป็นจุดศูนย์กลาง 

4. รูปแบบการด าเนินชีวิตแปรผันตามการเปลี่ยนแปลงทางสังคม เช่น สังคมในปัจจุบันที่
แตกต่างไปจากเดิม ผู้หญิงออกมาท างานนอกบ้านหาเลี้ยงครอบครัวได้เหมือนผู้ชาย ดังนั้นรูปแบบ
การด าเนนิชีวิตของผู้หญิงในปัจจุบันย่อมแตกต่างไปจากรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้หญิงเมื่อ
สมัยก่อน เป็นต้น  

 
2.5 ทฤษฏีแนวคิดเกี่ยวกับสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase 
dietary supplements) 

Del, et al. (2014) ได้อธิบายไว้ว่าสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to 
purchase dietary supplements) หมายถึง สถานที่ที่ใช้ในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมนั้น ๆ 
เช่น ร้านขายยา ซูเปอร์มาร์เก็ต โรงยิม เป็นต้น โดยได้มีการศึกษาการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมใน
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ประเทศอิตาลี ในกลุ่มวัยรุ่นที่มีอายุ 14-18 ปี จากโรงเรียนมัธยม 8 แห่งในจังหวัดหนึ่งของประเทศ
อิตาลี จ านวน 686 คน พบว่าสถานที่ท่ีใช้ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของวัยรุ่นมากที่สุดได้แก่ 
ร้านขายยา ซึ่งส่งผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมอย่างมีนัยส าคัญที่ มีค่าเปอร์เซ็นของผู้ตอบ
แบบสอบถามมากท่ีสุดถึง 69% จะเห็นได้ว่าผู้บริโภคท่ีใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมจะมีสถานที่ในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมตามแต่ที่ผู้บริโภคสะดวกและต้องการ  

Kotler (2000) ได้กล่าวไว้ว่าสถานที่ในการซื้อ คือ ชองทางการตลาดที่ใชในการแสดงหรือ
น าเสนอผลิตภัณฑหรือการบริการไปยังผูซื้อหรือผูใช ซึ่งรวมถึงคลังสินคายานพาหนะเคลื่อนที่ ชอง
ทางการคาอ่ืนๆ เชน ตัวแทนจ าหน่ายคาสง ผูคาปลีก และตัวแทนขาย ที่ตั้งรานและการใหบริการของ
ร้านคาที่เปนตัวแทนจ าหน่ายสินคา ซึ่งที่ตั้งรานที่สามารถติดตอไดสะดวก ถือได้ว่าเปนปัจจัยที่มี
ความส าคัญมากในการที่ผูซื้อจะสามารถหาซื้อสินคาไดสะดวกและผูซื้อสามารถเขาถึงสถานที่ซื้อสินค้า
ได้ง่าย  

 
2.6 ทฤษฏีแนวคิดเกี่ยวกับการรับรู้ถึงตัวบ่งช้ีในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived 
indication of dietary supplements)  
 Del, et al. (2014) ได้อธิบายไว้ว่า การรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
(Perceived indication of dietary supplements) เป็นสิ่งที่จ าเป็นที่จะต้องส่งเสริมให้เกิดการรับรู้
ที่เก่ียวกับการใช้ที่ถูกต้องของผลิตภัณฑ์อาหารเสริม โดยเฉพาะอย่างยิ่งในแง่ของการรับรู้และข้อห้าม 
การรับรู้ถึงประโยชน์และผลข้างเคียงที่เกี่ยวข้องกับการบริโภคท่ีไม่เหมาะสม โดยได้มีการศึกษาการ
บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในหมู่วัยรุ่นในประเทศอิตาลี ที่มีอายุ 14-18 ปี จากโรงเรียนมัธยม 8 
แห่งในจังหวัดหนึ่ง ของประเทศอิตาลี จ านวน 686 คน พบว่าการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมเป็นปัจจัยที่ส าคัญต่อการตัดสินใจว่าจะซื้อหรือไม่ซื้อผลิตภัณฑ์ จะเห็นได้ว่า ผู้บริโภคต้อง
มีการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมากพอสมควรและเคยมีการใช้ผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมมาก่อน ถึงจ าท าให้ทราบถึงการรับรู้ต่างๆ 
 จรัญญา ปานเจริญ (2550) กลาววาปจจัยทีม่ีผลตอการรับรูไดแกผูรับรู Perceiver) เกิดการ
รับรู Perception) โดยมีปจจัยต่างๆ เชนคานิยม ทัศนคติ บุคลิกภาพ สิ่งจูงใจ ความสนใจ
ประสบการณ์ในอดีต และความคาดหวังดังนั้น “การรับรูไมจ าเปนต้องเหมือนกับของจริงและการรับรู
ของคนสองคนไมจ าเป็นที่จะตองเหมือนกัน”  
 กันยา สุวรรณแสง (2540) กลาววา การรับรูของมนุษยสามารถ แบงออกเปน 2 ลักษณะใหญ
ๆ คือ      
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 1. ลักษณะของผูรับรู ไดแก ดานกายภาพ หมายถึงอวัยวะสัมผัสตาง ๆ เชน หู ตา จมูก และ
ด้านจิตวิทยา เชน ความจ า อารมณความพรอม สติปญญา การสังเกตพิจารณา ความสนใจ ตั้งใจ 
ทักษะ คานิยม เจตคติ วัฒนธรรม ประสบการณ์เดิม ฯลฯ อันเปนผลมาจากการเรียนรูเดิม  
 2.  ลักษณะของสิ่งเรา การที่บุคคลรับรูเรื่องใด ๆแตกตางกันขึ้นอยู่กับสิ่งเรานั้นดึงดูด ความ
สนใจเพียงใด (Schermerhorn, 2005) กลาวถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการรับรูของบุคคลดังภาพที่ 2.1 
 
ภาพที่ 2.1: ปัจจัยที่มีอิทธิพลตอการรับรูของ Schermerhorn   
 

 
 
ที่มา: Schermerhorn, O.  (2005).  Organizational behavior (9th ed.).  New Jersey: John   
       Wiley and Sons.  
 
 กลาวโดยสรุป การรับรู หมายถึงการแปลความหมายของการสัมผัสซึ่งไดรับจากการไดเห็น 
ไดยิน ไดสัมผัส แลวแสดงออกมาเปนความรูสึกนึกคิด ความเชื่อ และความเขาใจในเรื่องตาง ๆ ที่ได
สัมผัสเป็นลักษณะเฉพาะของแตละบุคคลเกิดขึ้นภายในตัวของบุคคลและมีอิทธิพลตอพฤติกรรมที่
บุคคลนั้นแสดงออกมา  
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2.7 ทฤษฏีแนวคิดเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) 
 Moslehpour, Aulia & Masarie (2015) ได้อธิบายไว้ว่าความตั้งใจซื้อ (Purchase 
Intention) หมายถึง การอธิบายความเป็นไปได้ในการวางแผนของผู้บริโภคหรือการที่จะมีความตั้งใจ
ซื้อสินค้าหรือบริการบางอย่างในอนาคต ซึ่งถือว่าเป็นความตั้งใจที่มีความเจาะจงของทางเลือกหนึ่งใน
ความต้องการที่จะท าให้เกิดการด าเนินการในอนาคต ซึ่งก็ถือว่าเป็นขั้นตอนก่อนหน้านี้ที่มีการวางแผน
ไว้จนสุดท้ายกลายเป็นพฤติกรรมการซื้อที่เกิดขึ้นจริง   
 นอกจากนั้นแล้วยังมีงานวิจัยในอดีตในช่วงสองทศวรรษที่ผ่านมาของ Dodds (1991) ได้
กล่าวถึงความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) ไว้ว่า “ความตั้งใจที่จะซื้อคือความน่าจะเป็นของผู้ซื้อที่
ซื้อผลิตภัณฑ์” Compeau (1998) ได้กล่าวถึงความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) ไว้ว่า เป็นความ
ตั้งใจซื้อของแต่ละบุคคลที่สามารถน ามาประเมินความเป็นไปได้ของผู้บริโภคท่ีจะซื้อสินค้านั้น และท่ี
สูงกว่าความตั้งใจซื้อจากการประเมินคือความตั้งใจซื้อของผู้บริโภคท่ีจะซื้อสินค้านั้นจริง นอกจากนี้
ความตั้งใจนี้สามารถถือเป็นความตั้งใจส่วนบุคคลที่ถือเป็นวิธีการที่ดีท่ีสามารถน ามาคาดการณ์ถึง
แนวโน้มบางอย่างของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 Fitzsimons & Morwitz (1996) ได้ศึกษาความตั้งใจซื้อของผูบริโภคพบวาความตั้งใจซื้อของ
ผูบริโภคนั้นขึ้นอยูกับประสบการณ์การในการใชสินค้าของผู้บริโภคและทัศนคติที่มีตอตราสินคา เชน 
ผูบริโภคท่ีใชผลิตภัณฑ์อาหารเสริมตราสินคาหนึ่งอยูแลวมักจะตอบว่าจะซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
ตราสินคาเดิม ซึ่งผูบริโภคกลุมนี้จะมีทัศนคติที่ดีตอสินคานั้นหลังจากใชสินคาดวย ในขณะที่ผูบริโภคท่ี
ไมเคยซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมจะมีความตั้งใจซื้อตราสินคาที่มีสวนแบงทางการตลาดที่สูงที่สุดแทน 
แมความตั้งใจซื้อของผูบริโภคจะเป็นปัจจัยที่ดีที่นักการตลาดจะน าไปใชเพ่ือคาดการณพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในอนาคตก็ตาม แตพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีแทจริงแลวยังมีองคประกอบอีกมากมายที่เข้ามา
มีอิทธิพลตอการเกิดพฤติกรรมอยางที่ Kotler (2000) กลาวว่าความตั้งใจซื้อของผู้บริโภคอาจไมถูกต
องเสมอไป เนื่องจากยังมีปัจจัยอื่นๆ ที่แทรกเขามาระหวางการตัดสินใจซื้อเชน สถานการณตางๆ ที่มี
อิทธิพลตอความตั้งใจซื้อ 
  
2.8 เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 Del, et al. (2014) ได้มีการส ารวจแบบตัดขวางเกี่ยวกับการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมใน
หมู่วัยรุ่นในประเทศอิตาลี โดยที่มีจุดมุ่งหมายเพ่ือส ารวจการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในแต่ละวัน
และการประเมินเกี่ยวกับการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมและการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม (Perceived indication of dietary supplements) กลุ่มเป้าหมายคือ การเก็บ
แบบสอบถามจ านวน 686 คน การคัดเลือกนักเรียนที่มีอายุตั้งแต่ 14-18 ปี จาก 8 โรงเรียนมัธยมใน
จังหวัดหนึ่ง ของประเทศอิตาลี จากผลการส ารวจพบว่า การบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในหมู่วัยรุ่น
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ในเมือง Frosinone ประเทศอิตาลี เน้นให้ความส าคัญการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริม (Perceived indication of dietary supplements) ที่ถูกต้อง โดยเฉพาะอย่างยิ่งในแง่ของตัว
บ่งชี้ที่ก่อให้เกิดการรับรู้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมและข้อห้ามข้อก าหนดต่างๆ  
 Chiu, et al. (2014) ได้ท าการศึกษาหาความสัมพันธ์ระหว่างการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
กับอาการปวดหัวและไมเกรน ซึ่งปัจจัยโรคประจ าตัว (Comorbidities) และปัจจัยการด าเนินชีวิต 
(Lifestyle Factors) ที่เกิดขึ้นกับผู้บริโภคส่งผลต่อการใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารอย่างมีนัยส าคัญท่ี
แตกต่างกัน  จากงานวิจัยก่อนหน้านี้มีผลข้อมูลคล้ายกันคือ พบว่าการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้
ที่มีความกังวลเกี่ยวกับสุขภาพของตนเองมีแนวโน้มที่จะใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมากขึ้นอย่างมี
นัยส าคัญ 
 Moslehpour, et al. (2015)ได้มีการศึกษาการรับรู้ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่และความตั้งใจซื้อของ
ผู้บริโภคอินโดนีเซียในไต้หวัน พบการศึกว่าพบว่าผู้บริโภคอินโดนีเซียในไต้หวันให้ความส าคัญกับ
ลักษณะของผลิตภัณฑ์และการรับรู้ด้านราคาและคุณภาพ ซึ่งเป็นปัจจัยที่ส าคัญที่สุดที่ส่งผลต่อความ
ตั้งใจซื้อของผู้บริโภคอินโดนีเซียในไต้หวัน ซึ่งงานวิจัยก่อนหน้านี้ยังสนับสนุนผลการวิจัยนี้ว่าลักษณะ
ของผลิตภัณฑ์และการรับรู้ทางด้านสุขภาพเป็นปัจจัยหลักที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อ  
 สุทัชชา เวฬุสุวรรณ (2546) ได้ท าการวิจัยเรื่องการศึกษาปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ลดความอ้วนประเภทอาหารควบคุมน้ าหนักเฉพาะหัวบุก ของคนกรุงเทพมหานครจ าแนก
ตามสถานภาพส่วนบุคคล คืออายุระดับการการศึกษา อาชีพ รายได้โดยศึกษาจากกลุ่ม ตัวอย่าง
จ านวน 200 ตัวอย่าง ผลการศึกษาพบว่าด้านสถานภาพส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ อายุ36-45 
ปีมีการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป ประกอบอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายได้รวมอยู่
ในช่วง 10000-20000 บาท โดยกลุ่มตัวอย่างทีมีค่าดัชนีความหนาของร่างกายที่มีผลเสียต่อสุขภาพ 
คือควรลดน้ าหนัก ด้านการรับประทานผลิตภัณฑ์ลดความอ้วนหัวบุกกลุ่ม ตัวอย่างส่วนใหญ่มีการ
รับประทานผลิตภัณฑ์ลดความอ้วนชนิดอื่นนอกเหนือจากหัวบุกเช่น ยาลดความอ้วน ยาชุด สารสกัด
จากเมล็ดทานตะวัน และชาลดความอ้วน มีเหตุผลในการรับประทาน ผลิตภัณฑ์ลดความอ้วนหัวบุก
คือเรื่องของน้ าหนักตัวเกิน กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ซื้อจากร้านค้าหรือ ซุปเปอร์มาร์เก็ต มีปริมาณการ
ซื้อ2 กล่อง/ครั้ง มีความถี่ในการรับประทานเฉลี่ย วันละ 3 ครั้ง โดยผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์คือแพทย์หรือเภสัชกร  
 ชนชญาน จันทนธิวัตรกุล (2542) ไดท าการวิจัยรูปแบบการด าเนินชีวิตและพฤติกรรม การ
บริโภคผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจัยสรุปไดดังนี้  1.รูปแบบ
การด าเนินชีวิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครสามารถจัดแบงไดเปน 5 กลุมคือกลุมปฏิบัติตัวเพ่ือ
สุขภาพ กลุมค านึงถึงสุขภาพ กลุมรักสวยรักงาม กลุมไมใสใจสุขภาพและ กลุมบั่นทอนสุขภาพ 2.
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร อยูในระดับต่ าและพบว่า
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แตกตางกันตามลักษณะทางประชากร ในดานเพศ สถานะภาพสมรส ระดับ การศึกษาและระดับการ
ดูแลสุขภาพ แตไมแตกตางกันตามอายุ อาชีพ รายไดและสถานะสุขภาพ 3.รูปแบบการด าเนินชีวิต
ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่ไดจากการวิจัยมีเพียง 2 กลมุที่มีความส าคัญในทางบวกกับ
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ ไดแก กลุมปฏิบัติตัวเพ่ือสุขภาพมีความสัมพันธกับการ
บริโภคผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพประเภทอาหารเสริม เนื่องจากตองการที่จะชดเชยในสวนของการท า
กิจกรรมสงเสริมสุขภาพที่ขาดหายไป เชนการออกก าลังกาย การพักผอน สวนรูปแบบการด าเนินชีวิต
กับทัศนคติท่ีมีตอผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ ไมพบความสัมพันธแตอยางใด  
 กรวร สินธนานุกูล และเพ็ญจิรา คันธวงศ์ (2558) ได้ท าการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความตั้งใจ
ซื้อแผ่นฟิล์มถนอมอาหาร B ของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเขตสายไหม จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
โดยงานวิจัยนี้จัดท าขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาอิทธิพลของปัจจัยทัศนคติที่มีต่อการโพสต์
ข้อความแนะน าของผู้สนับสนุน ปัจจัยนวัตกรรมด้านสิ่งแวดล้อม ปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรสีเขียว 
ปัจจัยการวินิจฉัยการรับรู้คุณภาพผลิตภัณฑ์ ปัจจัยการรับรู้ถึงคุณค่าของผลิตภัณฑ์ ปัจจัยการรับรู้ถึง
ความเสี่ยง ปัจจัยการรับรู้ถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ปัจจัยทัศนคติต่อการออกแบบบรรจุภัณฑ์ตามที่
มองเห็น ปัจจัยความชื่นชอบในตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ ที่มีผลต่อปัจจัยความตั้งใจซื้อ จาก
แบบสอบถาม จ านวน 250 ชดุ พบว่าข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 37-
42 ปีสถานภาพสมรสการศึกษาปริญญาตรี รายได้ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 20,000 บาทต่อเดือน อาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน/รับจ้าง โดยผลการวิจัยตัวแปรที่มีอ านาจพยากรณ์เชิงบวกท่ีดีที่สุดคือ ปัจจัย
ความชื่นชอบในตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ และปัจจัยภาพลักษณ์องค์กรสีเขียว ที่มีอิทธิพลต่อความ
ตั้งใจซื้อแผ่นฟิล์มถนอมอาหาร B ของผู้บริโภคห้างสรรพสินค้า ในเขตสายไหม จังหวัด
กรุงเทพมหานคร 
 กิรณา พงษ์ญาดา และเพ็ญจิรา คันธวงศ์ (2558) ได้ท าการศึกษาปัจจัยที่มีผลเชิงบวกต่อการ
ตั้งใจซื้อนมผงตราสินค้า A ของผู้บริโภค ในเขตคลองเตย จังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยงานวิจัยนี้
จัดท าขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาอิทธิพลของปัจจัยฉลากของผลิตภัณฑ์นมผง ปัจจัยการส่งเสริม
การขาย ปัจจัยคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ปัจจัยรสชาติของผลิตภัณฑ์ ปัจจัยประเภทของบรรจุภัณฑ์ 
ปัจจัยส่วนประกอบของสารอาหาร ปัจจัยช่องทางการจัดจ าหน่าย ที่มีผลต่อพฤติกรรมการตั้งใจซื้อ 
ของผู้บริโภค ในเขตคลองเตย จังหวัดกรุงเทพมหานคร จากแบบสอบถามจ านวน 250 ชุด ผลจาก
การศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31 – 40 ปี สถานภาพสมรส 
การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 - 40,000 บาท 
ส่วนใหญ่มีจ านวนบุตรหลานที่อยู่ในความดูแล 1 คน ความถ่ีในการเลือกซื้อนมผง 1-2 ครั้งต่อเดือน 
เอนฟาโกร เอพลัสเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีผู้บริโภคเคยซื้อมากที่สุด และบุคคลที่มีอิทธิพลในการเลือกซ้ือนม
ผงคือ ตนเอง โดยผลการวิจัยตัวแปรที่มีอ านาจพยากรณ์เชิงบวกท่ีดีที่สุดคือ ปัจจัยด้านฉลากของ
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ผลิตภัณฑ์นมผง รองลงมาคือปัจจัยช่องทางการจัดจ าหน่าย และปัจจัยส่วนประกอบของสารอาหาร ที่
มีผลต่อการตั้งใจซื้อนมผงแบรนด์ A ของผู้บริโภค ในเขตคลองเตย จังหวัดกรุงเทพมหานคร  
 ไพศาล เกษมพิพัฒน์กุล และเพ็ญจิรา คันธวงศ์ (2557) ได้ท าการศึกษาปัจจัยที่มี
ความสัมพันธ์และอิทธิพลต่อการตั้งใจซื้อซ้ าเวชภัณฑ์ยาที่ผลิตภายในประเทศไทย ของสถานพยาบาล
ประเภทคลินิกและโรงพยาบาล โดยงานวิจัยนี้จัดท าขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์
ระหว่างปัจจัยด้านภาพลักษณ์ประเทศ ปัจจัยด้านการรับรู้คุณภาพบริการ ปัจจัยด้านคุณภาพการ
สื่อสาร ปัจจัยด้านจรรยาบรรณการขาย ปัจจัยด้านกลยุทธ์ราคา และปัจจัยด้านคุณภาพสินค้า กับ
พฤติกรรมการตั้งใจซื้อซ้ าเวชภัณฑ์ยาที่ ผลิตภายในประเทศไทยของสถานพยาบาลประเภทคลินิกและ
โรงพยาบาล และเพ่ือศึกษาอิทธิพลของปัจจัยด้านภาพลักษณ์ประเทศ ปัจจัยด้านการรับรู้คุณภาพ
บริการ ปัจจัยด้านการสื่อสาร ปัจจัย ด้านจรรยาบรรณการขาย ปัจจัยด้านกลยุทธ์ราคา และปัจจัย
ด้านคุณภาพสินค้า ที่มีต่อพฤติกรรม การตั้งใจซื้อซ้ าเวชภัณฑ์ยาที่ผลิตภายในประเทศไทยของ
สถานพยาบาลประเภทคลินิกและ โรงพยาบาล โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูล โดยผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 210 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 222 คน อายุส่วน
ใหญ่อยู่ระหว่าง 36–40 ปี รายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 50,000 บาท และพบว่า ปัจจัยด้าน
ภาพลักษณ์ประเทศ ปัจจัยด้านการรับรู้คุณภาพ บริการ ปัจจัยด้านการสื่อสาร ปัจจัยด้านกลยุทธ์
ราคา และปัจจัยด้านคุณภาพสินค้ามีความสัมพันธ์ เชิงบวกกับการตั้งใจซื้อซ้ าเวชภัณฑ์ยาที่ผลิต
ภายในประเทศไทยของสถานพยาบาลประเภทคลินิก และโรงพยาบาล และปัจจัยด้านคุณภาพการ
สื่อสาร ปัจจัยด้านคุณภาพสินค้า มีอ านาจพยากรณ์การตั้งใจซื้อซ้ าเวชภัณฑ์ยาที่ผลิตภายในประเทศ
ไทยของ สถานพยาบาลประเภทคลินิกและโรงพยาบาลในประเทศไทย  
 
2.9 สมมติฐานการวิจัย 
  จากการทบทวนเอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องสามารถตั้งสมมติฐานได้ดังนี้ 
  2.9.1 ปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อความ
ตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
  2.9.2 ปัจจัยโรคประจ าตัว (Comorbidities) มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
  2.9.3 ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person(s) influencing 
consumer’s decision to take the supplement) มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
  2.9.4 ปัจจัยการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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     2.9.5 ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase dietary 
supplements) มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 
  2.9.6 ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of 
dietary supplements) มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 
     2.9.7 ปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) ปัจจัยโรคประจ าตัว 
(Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person(s) 
influencing consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัยในการด าเนินชีวิต 
(Lifestyle Factors) ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase dietary 
supplements) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of 
dietary supplements) มีอ านาจพยากรณ์ในเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 
2.10 ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 
 ตัวแปรอิสระ แบ่งออกเป็น 
 2.10.1 การอนุมานเก่ียวกับสุขภาพ (Health Influence)   
 2.10.2 โรคประจ าตัว (Comorbidities) 
 2.10.3 บุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) influencing 
consumer’s decision to take the supplement)  

2.10.4 การด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) 
 2.10.5 สถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase dietary 
supplements)  
 2.10.6 การรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of 
dietary supplements) 

ตัวแปรตาม 
 คือ ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในกรุงเทพมหานคร 
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โรคประจ าตัว (Comorbidities) 

2.11 กรอบแนวคิดตามทฤษฎี 
 
ภาพที่ 2.2: กรอบแนวความคิด 
 
 ตัวแปรอิสระ        ตัวแปรตาม 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ 
(Health Influence) 

ความตั้งใจซื้อ (Purchase 
Intention) 

บุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person(s) 

influencing consumer’s 
decision to take the 

supplement) 

การด าเนินชีวิต (Lifestyle 
Factors) 

สถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริม (Place to purchase 
dietary supplements) 

การรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 

(Perceived indication of 
dietary supplements) 



บทที่ 3 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 
 ผู้วิจัยได้ท ำกำรศึกษำวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อควำมตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำร
เสริม ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหำนคร ผู้วิจัยได้ท ำกำรศึกษำและค้นคว้ำตำมล ำดับดังนี้ 
 3.1 ประเภทของงำนวิจัย 
 3.2 กลุ่มประชำกรและกำรสุ่มกลุ่มตัวอย่ำง 
 3.3 เครื่องมือที่ใช้ในกำรศึกษำ 
 3.4 กำรทดสอบเครื่องมือ 
 3.5 วิธีกำรเก็บข้อมูล 
 3.6 กำรจัดท ำและกำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 3.7 วิธีกำรทำงสถิติ 
 
3.1 ประเภทของงานวิจัย 
 ในกำรวิจัยครั้งนี้เป็นกำรวิจัยเชิงปริมำณ (Quantitative) โดยกำรวิจัยเชิงส ำรวจ (Survey 
Method) และเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถำม (Questionnaire)  
 
3.2 ประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
 3.2.1 ประชำกรที่ใช้ในกำรวิจัย 
 ประชำกรที่ใช้ในกำรวิจัยครั้งนี้ คือกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีควำมตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมหรือ
ก ำลังใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม หรือเคยซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม ในเขตบำงแคและในเขตภำษีเจริญ 
กรุงเทพมหำนคร 
 3.2.2 กลุ่มตัวอย่ำงที่ใช้ในกำรวิจัย 
 กลุ่มตัวอย่ำงที่ใช้ในกำรศึกษำครั้งนี้ คือกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีควำมตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม
หรือก ำลังใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม หรือเคยซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม ในเขตบำงแคและในเขตภำษี
เจริญเท่ำนั้น ซึ่งผู้วิจัยได้ก ำหนดขนำดของกลุ่มตัวอย่ำงในกำรวิจัยครั้งนี้โดยอ้ำงอิงจำกสูตรกำรก ำหนด
ขนำดของตัวอย่ำง มีกำรใช้แบบสอบถำมเป็นเครื่องมือเก็บรวบรวมข้อมูล โดยกำรใช้หลักค ำนวณของ 
(Cohen, 1977) จำกแบบสอบถำมที่เป็น Pilot Test จ ำนวน 80 ชุด โดยใช้โปรแกรม G*Power 
เวอร์ชั่น 3.1.7 เพรำะเป็นโปรแกรมที่เป็นมำตรฐำนที่สร้ำงจำกสูตรของ (Cohen, 1977) และผ่ำนกำร
รับรอง ผ่ำนกำรตรวจสอบจำกนักวิจัยหลำยท่ำน (Faul, Erdfelder, Buchner & Lang, 2009 และ 

นงลักษณ์ วิรัชชัย, 2555) ในกำรค ำนวณก ำหนดให้ค่ำเพำเวอร์ (1– β) เท่ำกับ 0.70 ค่ำอัลฟำ (α) 
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เท่ำกับ 0.3 จ ำนวนตัวแปรท ำนำยเท่ำกับ 6 ค่ำขนำดของอิทธิพล (Effect Size) เท่ำกับ 0.0149834 
(ซึ่งค ำนวณได้จำกค่ำ Partial R2 เท่ำกับ 0.01476225) ผลที่ได้คือ ขนำดของกลุ่มตัวอย่ำงทั้งหมด
ส ำหรับงำนวิจัยครั้งนี้เท่ำกับ 316 ดังนั้นกลุ่มตัวอย่ำงส ำหรับงำนวิจัยนี้เก็บเป็นจ ำนวน 320 ตัวอย่ำง 
(Cohen, 1977) โดยระยะเวลำในกำรเก็บข้อมูลตั้งแต่วันที่ 22 มิถุนำยน 2558 ถึง วันที่ 12 
กรกฎำคม 255 
 3.2.3 กำรเลือกกลุ่มตัวอย่ำง 
 กำรเลือกกลุ่มประชำกรตัวอย่ำงตัวอย่ำงส ำหรับงำนวิจัยนี้ ทำงผู้วิจัยมีกำรก ำหนดและเลือก
กลุ่มตัวอย่ำงแบบไม่อำศัยหลักควำมน่ำจะเป็น (Non–probability Sampling) โดยใช้วธิีกำรเลือก
กลุ่มประชำกรตัวอย่ำงแบบสะดวก (Convenience Sampling) หมำยถึง กลุ่มเป้ำหมำยที่ยินดีให้
ควำมร่วมมือกับผู้วิจัยในกำรให้ข้อมูลตอบแบบสอบถำมของผู้วิจัย (ฉัตรศิริ ปิยะพิมลสิทธิ์, 2557) ใน
เขตบำงแคและในเขตภำษีเจริญ เนื่องจำกและต้องเป็นผู้ที่มีควำมตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมหรือ
ก ำลังใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม ผู้ท ำวิจัยได้ด ำเนินกำรเกี่ยวกับกำรเลือกตัวอย่ำงดังนี้  
 1. หำจ ำนวนของกลุ่มประชำกรทั้งหมด ซึ่งคือกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีควำมตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์
อำหำรเสริมหรือก ำลังใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม หรือเคยซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม ในเขตบำงแคและ
ในเขตภำษีเจริญ กรุงเทพมหำนคร  มีจ ำนวนทั้งหมด 320 คน 
 2. ก ำหนดขนำดตัวอย่ำงส ำเร็จรูปและได้จ ำนวน 320 คน 
 3. จัดแบ่งตัวอย่ำงเป็นกลุ่มย่อยโดยใช้เกณฑ์ที่ไม่อำศัยหลักควำมน่ำจะเป็น (Non-   
probability Sampling) จ ำนวน 2 เขตพ้ืนที่ในกรุงเทพมหำนคร 
 4. จัดสัดส่วนของจ ำนวนตัวอย่ำงในแต่ละเขตตำมตำรำงดังต่อไปนี้ 
 
ตำรำงที ่3.1: แสดงสัดส่วนข้อมูลของจ ำนวนตัวอย่ำงในแต่ละเขต 
 
ล าดับ เขต จ านวนประชากร (2557) จ านวนกลุ่มตัวอย่าง สัดส่วน 

1 เขตบำงแค 191,966 170 53% 

2 เขตภำษีเจริญ 129,238 150 47% 
รวม 321,204 320 100% 

 
ที่มำ: กรมกำรปกครอง.  (2557).   รายชื่อเขตในกรุงเทพมหานครเรียงตามจ านวนประชากร. สืบค้น            
       จำก http://www.dopa.go.th.  
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3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
 กำรสร้ำงเครื่องมือที่ใช้ในกำรศึกษำวิจัย  
 ขั้นตอนกำรสร้ำงเครื่องมือวิจัย  
 1) ศึกษำจำกต ำรำ เอกสำร และงำนวิจัยที่เก่ียวข้องที่เกี่ยวกับปัจจัยกำรอนุมำนเกี่ยวกับ
สุขภำพ (Health Influence) ปัจจัยโรคประจ ำตัว (Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อกำร
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Person (s) influencing consumer’s decision to take the 
supplement) ปัจจัยในกำรด ำเนินชีวิต (Lifestyle Factors) ปัจจัยสถำนที่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์
อำหำรเสริม (Place to purchase dietary supplements) ปัจจัยกำรรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในกำรใช้
ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Perceived indication of dietary supplements) ปัจจัยควำมตั้งใจซื้อ 
(Purchase Intention) เพ่ือเป็นแนวทำงในกำรสร้ำงแบบสอบถำมและขอรับค ำปรึกษำจำกอำจำรย์ที่
ปรึกษำในกำรศึกษำเฉพำะบุคคล 
 2) กำรสร้ำงแบบสอบถำมโดยอำศัยกรอบแนวคิดและทฤษฎีที่ใช้ในกำรวิจัยที่เก่ียวข้อง  
ได้แก่ ปัจจัยกำรอนุมำนเก่ียวกับสุขภำพ (Health Influence) ปัจจัยโรคประจ ำตัว (Comorbidities) 
ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Person (s) influencing consumer’s 
decision to take the supplement) ปัจจัยในกำรด ำเนินชีวิต (Lifestyle Factors) ปัจจัยสถำนที่
ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Place to purchase dietary supplements) ปัจจัยกำรรับรู้ถึงตัว
บ่งชี้ในกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Perceived indication of dietary supplements) ปัจจัย
ควำมตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) โดยควำมเห็นชอบจำกอำจำรย์ที่ปรึกษำกำรในศึกษำเฉพำะ
บุคคล 
 3) หำควำมเที่ยงตรง (Validity) ด้ำนเนื้อหำของข้อค ำถำมหลังจำกสร้ำงเครื่องมือในกำร
วิจัย จำกนั้นจึงน ำแบบสอบถำมให้อำจำรย์ที่ปรึกษำกำรศึกษำเฉพำะบุคคล 1 ท่ำน ได้แก่ ดร.เพ็ญจิรำ 
คันธวงศ์ และให้ผู้เชี่ยวชำญที่มีประสบกำรณ์ด้ำนผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม จ ำนวน 2 ท่ำน ได้แก่      
คุณกัญญำพิชฌำ นิธิเมธกุลวัฒน์ ผู้จัดกำรบริษัท ยูนิซิตี้ มำร์เก็ตติ้ง (ไทยแลนด์) จ ำกัด และคุณสำวิตรี 
บัวจันทร์ตัวแทนจ ำหน่ำยผลิตภัณฑ์บริษัท ไฮไลฟ์ เน็ทเวิร์ค จ ำกัด (จดหมำยตอบรับกำรเป็น
ผู้เชี่ยวชำญและแบบฟอร์มให้ผู้เชี่ยวชำญพิจำรณำอ้ำงอิงในภำคผนวก) เพ่ือท ำกำรตรวจสอบควำม
ถูกต้องและให้กำรเสนอแนะในกำรท ำวิจัย ซึ่งถือเป็นกำรตรวจสอบควำมเที่ยงตรงเชิงเนื้อหำ 
(Content Validity) เพ่ือให้ได้ข้อค ำถำมที่มีข้อควำมตรงตำมวัตถุประสงค์ของกำรวิจัย   
 4) น ำแบบสอบถำมที่ผ่ำนกำรตรวจสอบจำกอำจำรย์ที่ปรึกษำกำรศึกษำเฉพำะบุคคล  
และผู้เชี่ยวชำญทั้ง 2 ท่ำน มำท ำกำรแก้ไขให้ถูกต้อง (แบบสอบถำมอ้ำงอิงในภำคผนวก) ก่อนน ำไป
ทดลองใช้เก็บกับกลุ่มตัวอย่ำง 80 ชุด และน ำผลมำวิเครำะห์มำหำควำมเชื่อมั่น (Reliability) ของ
แบบสอบถำมในแต่ละตัวแปรด้วยวิธีกำรหำค่ำสัมประสิทธิ์ครอนบัคอัลฟำ (Cronbach’s Alpha 
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Coefficient) (กัลยำ วำนิชย์บัญชำ, 2551) เพ่ือทดสอบค่ำควำมเชื่อมั่นและควำมสอดคล้องใน

แบบสอบถำม ค่ำอัลฟำที่ได้จะแสดงค่ำควำมคงท่ีของแบบสอบถำม โดยจะมีค่ำระหว่ำง 0≤α≤ 1 
ค่ำท่ีใกล้เคียง 1 มำก แสดงว่ำมีควำมเชื่อมั่นสูง 
 5) กำรวิเครำะห์หำควำมเที่ยงตรงเชิงโครงสร้ำง (Construct Validity) ด้วย Factor 
Analysis ของแบบสอบถำมจ ำนวน 80 ชุด เพ่ือท ำกำรวิเครำะห์หำโครงสร้ำงที่แท้จริงของปัจจัย 
ต่ำง ๆ ตำมทฤษฎีที่ได้ศึกษำของงำนวิจัยนี้ ได้แก่ ปัจจัยกำรอนุมำนเกี่ยวกับสุขภำพ (Health 
Influence) ปัจจัยโรคประจ ำตัว (Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
อำหำรเสริม (Person (s) influencing consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัย
ในกำรด ำเนินชีวิต (Lifestyle Factors) ปัจจัยสถำนที่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Place to 
purchase dietary supplements) ปัจจัยกำรรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม 
(Perceived indication of dietary supplements) ปัจจัยควำมตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) 
เพ่ือให้แน่ใจได้ว่ำกำรจัดกลุ่มค ำถำมของแต่ละปัจจัย สอดคล้องกับทฤษฏีที่ศึกษำมำ (ฉัตรศิริ  
ปิยะพิมลสิทธิ์ และอุทัยวรรณ สำยพัฒนะ, 2555) 
 กำรวิจัยในครั้งนี้ใช้แบบสอบถำมเป็นเครื่องมือในกำรเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งแบบสอบถำมนี้
ถูกสร้ำงข้ึนจำกกำรทบทวนวรรณกรรม และงำนวิจัยที่เกี่ยวข้องโดยแบ่งเครื่องมือออกเป็น 4 ส่วน คือ 
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถำมเกี่ยวกับข้อมูลด้ำนประชำกรศำสตร์ และข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค 
ในจังหวัดกรุงเทพมหำนคร มีลักษณะค ำถำมเป็นค ำถำมแบบปลำยปิด (Close–Ended Response 
Question) จ ำนวน 6 ข้อ ประกอบด้วย เพศ อำยุ สถำนภำพ ระดับกำรศึกษำ รำยได้ต่อเดือน และ
อำชีพ  
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถำมเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปในกำรบริโภคผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม ในจังหวัด
กรุงเทพมหำนคร มีลักษณะค ำถำมเป็นค ำถำมถำมปลำยปิด (Close–Ended Response Question) 
จ ำนวน 5 ข้อ ประกอบด้วย กำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมให้ใครรับประทำน ควำมถี่ในกำรซื้อ
ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม  ระยะเวลำในกำรรับประทำนผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม งบประมำณในกำรซื้อ
ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม และกำรได้รับข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อำหำร 
 ส่วนที่ 3 ค ำถำมเกี่ยวกับควำมคิดเห็น ปัจจัยกำรอนุมำนเกี่ยวกับสุขภำพ (Health 
Influence) ปัจจัยโรคประจ ำตัว (Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
อำหำรเสริม (Person (s) influencing consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัย
ในกำรด ำเนินชีวิต (Lifestyle Factors) ปัจจัยสถำนที่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Place to 
purchase dietary supplements) ปัจจัยกำรรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม 
(Perceived indication of dietary supplements) ปัจจัยควำมตั้งใจซื้อ (Purchase Intention)  
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ข้อค ำถำมมีลักษณะค ำถำมเป็นค ำถำมปลำยปิด (Close–ended Response Question) มีจ ำนวน
ทั้งสิ้น 27 ข้อ ประกอบไปด้วย 
 1) ปัจจัยกำรอนุมำนเกี่ยวกับสุขภำพ (Health Influence) จ ำนวน 3 ข้อ 
 2) ปัจจัยโรคประจ ำตัว (Comorbidities) จ ำนวน 4 ข้อ 
 3) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Person (s) influencing 
consumer’s decision to take the supplement) จ ำนวน 3 ข้อ 
 4) ปัจจัยในกำรด ำเนินชีวิต (Lifestyle Factors) จ ำนวน 4 ข้อ  
 5) ปัจจัยสถำนที่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Place to purchase dietary 
supplements) จ ำนวน 4 ข้อ 
 6) ปัจจัยกำรรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Perceived indication of 
dietary supplements) จ ำนวน 5 ข้อ   
 7) ปัจจัยควำมตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) จ ำนวน 4 ข้อ  
 โดยใช้ระดับวัดข้อมูลประเภทอันตรภำคชั้น (Interval Scale) เป็นกำรวัดแบบ Likert 
Scale มี 5 ระดับ โดยมีเกณฑ์กำรให้คะแนนดังนี้ 
  ระดับควำมคิดเห็น 5  หมำยถึง มำกท่ีสุด 
  ระดับควำมคิดเห็น 4  หมำยถึง มำก 
  ระดับควำมคิดเห็น 3  หมำยถึง ปำนกลำง 
  ระดับควำมคิดเห็น 2  หมำยถึง น้อย 
  ระดับควำมคิดเห็น 1  หมำยถึง น้อยที่สุด 
 กำรอภิปรำยผลกำรวิจัย ผู้วิจยัใช้เกณฑ์ในกำรแปรผล ซึ่งผลค ำนวณโดยใช้สูตรกำรค ำนวณ
ควำมกว้ำงของอันตรภำคชั้น มีดังนี้ (มัลลิกำ บุนนำค, 2548) 

จำกสูตร  
ควำมกว้ำงของอันตรภำคชั้น  =       ข้อมูลที่มีค่ำสูงสุด – ข้อมูลที่มีค่ำต่ ำสุด  
                จ ำนวนชั้น  

=  5 – 1 
             5  

        =  0.8  
 ดังนั้นเกณฑ์ในกำรประเมินผล กำรอภิปรำยในส่วนของ Descriptive ผลของกำรวิจัย
ลักษณะแบบสอบถำมที่ใช้ระดับกำรวัดข้อมูลประเภทอันตรภำคชั้น (Interval Scale) ผูว้ิจัยใช้ 
เกณฑ์เฉลี่ย ดังนี้  
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 คะแนนที่มีค่ำเฉลี่ย 4.21–5.00 หมำยถึง ผู้บริโภคในกรุงเทพมหำนคร มีควำมคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยกำรอนุมำนเกี่ยวกับสุขภำพ (Health Influence) ปัจจัยโรคประจ ำตัว 
(comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Person(s) 
influencing consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัยในกำรด ำเนินชีวิต 
(lifestyle factors) ปัจจัยสถำนที่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Place to purchase dietary 
supplements) ปัจจัยกำรรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Perceived indication of 
dietary supplements) ปัจจัยควำมตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) ในสินค้ำผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม
อยู่ในระดับมำกท่ีสุด 
 คะแนนที่มีค่ำเฉลี่ย 3.41–4.21 หมำยถึง ผู้บริโภคในกรุงเทพมหำนคร มีควำมคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยกำรอนุมำนเกี่ยวกับสุขภำพ (Health Influence) ปัจจัยโรคประจ ำตัว 
(Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Person(s) 
influencing consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัยในกำรด ำเนินชีวิต 
(Lifestyle Factors) ปัจจัยสถำนที่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Place to purchase dietary 
supplements) ปัจจัยกำรรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Perceived indication of 
dietary supplements) ปัจจัยควำมตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) ในสินค้ำผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม
อยู่ในระดับมำก 
 คะแนนที่มีค่ำเฉลี่ย 2.61–3.40 หมำยถึง ผู้บริโภคในกรุงเทพมหำนคร มีควำมคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยกำรอนุมำนเกี่ยวกับสุขภำพ (Health Influence) ปัจจัยโรคประจ ำตัว 
(Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Person(s) 
influencing consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัยในกำรด ำเนินชีวิต 
(Lifestyle Factors) ปัจจัยสถำนที่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Place to purchase dietary 
supplements) ปัจจัยกำรรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Perceived indication of 
dietary supplements) ปัจจัยควำมตั้งใจซื้อ (purchase intention) ในสินค้ำผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม
อยู่ในระดับปำนกลำง  
 คะแนนที่มีค่ำเฉลี่ย 1.81–2.60 หมำยถึง ผู้บริโภคในกรุงเทพมหำนคร มีควำมคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยกำรอนุมำนเกี่ยวกับสุขภำพ (Health Influence) ปัจจัยโรคประจ ำตัว 
(comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Person(s) 
influencing consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัยในกำรด ำเนินชีวิต 
(Lifestyle Factors) ปัจจัยสถำนที่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Place to purchase dietary 
supplements) ปัจจัยกำรรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Perceived indication of 
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dietary supplements) ปัจจัยควำมตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) ในสินค้ำผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม
อยู่ในระดับน้อย 
 คะแนนที่มีค่ำเฉลี่ย 1.00–1.80 หมำยถึง ผู้บริโภคในกรุงเทพมหำนคร มีควำมคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยกำรอนุมำนเกี่ยวกับสุขภำพ (Health Influence) ปัจจัยโรคประจ ำตัว 
(Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Person(s) 
influencing consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัยในกำรด ำเนินชีวิต 
(Lifestyle Factors) ปัจจัยสถำนที่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Place to purchase dietary 
supplements) ปัจจัยกำรรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Perceived indication of 
dietary supplements) ปัจจัยควำมตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) ในสินค้ำผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม
อยู่ในระดับน้อยที่สุด 
 ส่วนที่ 4 เป็นส่วนที่เกีย่วกับค ำแนะน ำเพ่ิมเติมส ำหรับปัจจัยอ่ืนๆที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อ
ควำมตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหำนคร เพ่ือให้ทรำบถึงปัจจัยอื่นๆที่มี
อิทธิพลต่อผู้บริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหำนครมำกขึ้น โดยเป็นค ำถำมปลำยเปิด (Open–Ended 
Response Question) ให้มีกำรแสดงควำมคิดเห็น จ ำนวน 1 ข้อ 
 
3.4 การทดสอบเครื่องมือ 
 จำกกำรน ำแบบสอบถำมไปทดสอบใช้กับกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 80 ชุด พบว่ำ 
ค่ำสัมประสิทธิ์อัลฟ่ำของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ได้ผลดังนี้ ปัจจัยกำรอนุมำน
เกี่ยวกับสุขภำพ (Health Influence) เท่ำกับ 0.664 ค ำถำมปัจจัยโรคประจ ำตัว (Comorbidities) 
เท่ำกับ 0.710 ค ำถำมปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Person(s) 
influencing consumer’s decision to take the supplement) เท่ำกับ 0.711 ค ำถำมปัจจัยใน
กำรด ำเนินชีวิต (Lifestyle Factors) เท่ำกับ 0.684 ค ำถำมปัจจัยสถำนที่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำร
เสริม (Place to purchase dietary supplements) เท่ำกับ 0.735 ค ำถำมปัจจัยกำรรับรู้ถึงตัวบ่งชี้
ในกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Perceived indication of dietary supplements) เท่ำกับ 0.701 
และค ำถำมปัจจัยควำมตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) เท่ำกับ 0.689 จำกค่ำสัมประสิทธิ์อัลฟ่ำ
ของครอนบัคเกือบทุกปัจจัยมีค่ำใกล้เคียง 1 และไม่ต่ ำกว่ำ 0.65 (Nunnally J. C., 1978a) แสดงว่ำ 
ค ำถำมเกือบทุกค ำถำมในแต่ละปัจจัยมีค่ำควำมเชื่อมั่น (Reliability) สูง ซึ่งสำมำรถน ำแบบสอบถำมนี้
ไปเก็บข้อมูลกับกลุ่มเป้ำหมำยได้  
 นอกจำกนั้น ผู้วิจัยมีกำรวิเครำะห์กำรหำควำมเที่ยงตรงเชิงโครงสร้ำง (Construct 
Validity) ด้วย Factor Analysis โดยมีตัวแปรทั้งหมดดังนี้  
 1) ปัจจัยกำรอนุมำนเกี่ยวกับสุขภำพ (Health Influence) 
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 2) ปัจจัยโรคประจ ำตัว (Comorbidities)  
 3) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Person(s) influencing 
consumer’s decision to take the supplement)  
 4) ปัจจัยในกำรด ำเนินชีวิต (Lifestyle Factors)  
 5) ปัจจัยสถำนที่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Place to purchase dietary 
supplements)  
 6) ปัจจัยกำรรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Perceived indication of 
dietary supplements)   
 7) ปัจจัยควำมตั้งใจซื้อ (Purchase Intention)  
 ซึ่งผู้วิจัยได้ออกแบบสอบถำมจำกโครงสร้ำงข้ำงต้นได้จ ำนวน 27 ข้อ ดังนี้  
 1) ปัจจัยกำรอนุมำนเกี่ยวกับสุขภำพ (Health Influence) จ ำนวน 3 ข้อ 
 2) ปัจจัยโรคประจ ำตัว (Comorbidities) จ ำนวน 4 ข้อ 
 3) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Person(s) influencing 
consumer’s decision to take the supplement) จ ำนวน 3 ข้อ 
 4) ปัจจัยในกำรด ำเนินชีวิต (Lifestyle Factors) จ ำนวน 4 ข้อ  
 5) ปัจจัยสถำนที่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Place to purchase dietary 
supplements) จ ำนวน 4 ข้อ 
 6) ปัจจัยกำรรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Perceived indication of 
dietary supplements) จ ำนวน 5 ข้อ   
 7) ปัจจัยควำมตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) จ ำนวน 4 ข้อ 
 ผู้วิจัยท ำกำรวิเครำะห์องค์ประกอบเชิงโครงสร้ำงโดยวิธี Principal Component Analysis 
ในกำรหำจ ำนวนขององค์ประกอบ (Factor) ที่เกิดจำกข้อค ำถำมต่ำง ๆ และก ำหนดค่ำในโปรแกรม
ส ำเร็จรูปเพ่ือค ำนวณหำค่ำน้ ำหนักของข้อค ำถำมแต่ละองค์ประกอบโดยให้ Eigenvalue มีค่ำเท่ำกับ 
1 เป็นค่ำต่ ำที่สุด ในกำรควบคุมจ ำนวนองค์ประกอบแล้วก ำหนดค่ำหมุนแกน Orthogonal แบบ 
Varimax เพ่ือท ำให้ข้อค ำถำมบำงตัวที่เดิมเป็นสมำชิกหลำยองค์ประกอบกลำยเป็นสมำชิกของ
องค์ประกอบใดองค์ประกอบหนึ่งอย่ำงเด่นชัด เป็นกำรแยกว่ำข้อค ำถำมใดควรจะอยู่ในองค์ประกอบ
ใด ผลลัพธ์คือ หลังจำกกำรหมุนแกน 7 ครั้ง ผู้วิจัยได้พิจำรณำค่ำน้ ำหนักองค์ประกอบ (Factor 
Loading) ของข้อค ำถำมต่ำง ๆ ว่ำมีค่ำมำกท่ีสุดอยู่ที่องค์ประกอบใดก็จะจัดให้อยู่ในองค์ประกอบนั้น 
แต่มีข้อแม้ว่ำค่ำ Factor Loading ของแต่ละข้อค ำถำมควรจะมีค่ำตั้งแต่ 0.30 ขึ้นไป เพ่ือแสดงว่ำ 
ตัวแปรนั้นมีควำมเที่ยงตรงเชิงโครงสร้ำง (“Collinearity”, 2012; ฉัตรศิริ ปิยะพิมลสิทธิ์, 2548 และ 
รสริน ศรีสิกำนนท์, 2555) ผลลัพธ์ของกำรวัดควำมเท่ียงตรงในตัวแปรต่ำง ๆ มีดังนี ้
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ตำรำงที่ 3.2: กำรวิเครำะห์หำโครงสร้ำงที่แท้จริงของปัจจัยกำรอนุมำนเกี่ยวกับสุขภำพ (Health     
      Influence: HIF) ปัจจัยโรคประจ ำตัว (Comorbidities: CMB) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อ
      กำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Person (s) influencing consumer’s     
      decision to take the supplement: PER) ปัจจัยในกำรด ำเนินชีวิต (Lifestyle      
      Factors: LSF) ปัจจัยสถำนที่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Place to purchase 
      dietary supplements: PPD) ปัจจัยกำรรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม 
      (Perceived indication of dietary supplements: PCD) และปัจจัยควำมตั้งใจซื้อ 
      (Purchase Intention: PCI) (n = 320) 
 
 HIF CMB PER LSF PPD PCD PCI 

HIF1 0.710       

HIF3 0.772       
HIF4 0.607       

CMB1  0.678      

CMB2  0.683      
CMB3  0.616      

CMB4  0.688      
PER1   0.530     

PER2   0.705     

PER4   0.616     
LSF1    0.406    

LSF2    0.662    

LSF3    0.738    
LSF4    0.621    

PPD1     0.646   
PPD2     0.656   

PPD3     0.682   

PPD5     0.607   
(ตำรำงมีต่อ) 
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ตำรำงที่ 3.2 (ต่อ): กำรวิเครำะห์หำโครงสร้ำงที่แท้จริงของปัจจัยกำรอนุมำนเกี่ยวกับสุขภำพ (Health 
           Influence: HIF) ปัจจัยโรคประจ ำตัว (Comorbidities: CMB) ปัจจัยบุคคลที่มีผล
            ต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Person (s) influencing consumer’s 
           decision to take the supplement: PER) ปัจจัยในกำรด ำเนินชีวิต (Lifestyle 
            Factors: LSF) ปัจจัยสถำนที่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Place to             
           purchase dietary supplements: PPD) ปัจจัยกำรรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในกำรใช้ 
        ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Perceived indication of dietary supplements:  
        PCD) และปัจจัยควำมตั้งใจซื้อ (Purchase Intention: PCI) (n = 320) 
 
 HIF CMB PER LSF PPD PCD PCI 

PCD1      0.591  

PCD2      0.613  
PCD3      0.655  

PCD4      0.651  

PCD5      0.385  
PCI2       0.595 

PCI3       0.588 
PCI4       0.668 

PCI5       0.597 

  
 จำกตำรำงที่ 3.2 สำมำรถอธิบำยปัจจัยด้ำนต่ำง ๆ ได้ดังนี้ 
 ปัจจัยกำรอนุมำนเกี่ยวกับสุขภำพ (Health Influence) 
 จำกกำรวิเครำะห์องค์ประกอบในปัจจัยกำรอนุมำนเก่ียวกับสุขภำพ (Health Influence) 
สำมำรถจัดโครงสร้ำงในกลุ่มของตัวแปรอิสระ และใช้เทคนิค Factor Analysis ได้ 1 องค์ประกอบ 
ดังนี้ ประกอบด้วยค ำถำมจ ำนวน 3 ข้อค ำถำม ได้แก่ กำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมเป็นประจ ำส่งผล
ประโยชน์ต่อสุขภำพ (HIF1) กำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมช่วยเสริมสร้ำงระบบภูมิคุ้มกันของฉัน 
(HIF3) กำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมช่วยลดควำมเครียดของฉันได้ (HIF4)  
 ปัจจัยโรคประจ ำตัว (Comorbidities) 
 จำกกำรวิเครำะห์องค์ประกอบในปัจจัยโรคประจ ำตัว (Comorbidities) สำมำรถจัด
โครงสร้ำงในกลุ่มของตัวแปรอิสระ และใช้เทคนิค Factor Analysis ได้ 1 องค์ประกอบ ดังนี้ 
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ประกอบด้วยค ำถำมจ ำนวน 4 ข้อค ำถำม ได้แก่ ฉันใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมเพ่ือรักษำโรคที่เก่ียวกับ
ระบบทำงเดินอำหำร (CMB1) ฉันใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมเพ่ือรักษำโรคหอบหืด (CMB2) ฉันใช้
ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมเพ่ือเสริมสร้ำงฮอร์โมนของฉัน (CMB3) ฉันใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมเพ่ือรักษำ
โรคทีเ่กี่ยวกับควำมดันเลือด (CMB4) 
 ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Person (s) influencing 
consumer’s decision to take the supplement)  
 จำกกำรวิเครำะห์องค์ประกอบในปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำร
เสริม (Person (s) influencing consumer’s decision to take the supplement) สำมำรถจัด
โครงสร้ำงในกลุ่มของตัวแปรอิสระ และใช้เทคนิค Factor Analysis ได้ 1 องค์ประกอบ ดังนี้ 
ประกอบด้วยค ำถำมจ ำนวน 3 ข้อค ำถำม ได้แก่ แพทย์มีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำร
เสริมของฉัน (PER1) ครอบครัวมีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมของฉัน (PER2) 
เทรนเนอร์มีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมของฉัน (PER4)  
 ปัจจัยในกำรด ำเนินชีวิต (Lifestyle Factors) 
 จำกกำรวิเครำะห์องค์ประกอบในปัจจัยในกำรด ำเนินชีวิต (Lifestyle Factors) สำมำรถจัด
โครงสร้ำงในกลุ่มของตัวแปรอิสระ และใช้เทคนิค Factor Analysis ได้ 1 องค์ประกอบ ดังนี้ 
ประกอบด้วยค ำถำมจ ำนวน 4 ข้อค ำถำม ได้แก่ ฉันบริโภคกำแฟ (LSF1) ฉันบริโภคเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ (LSF2) ฉันสูบบุหรี่ (LSF3) ฉันอยู่กับคนที่สูบบุหรี่ (LSF4) 
  ปัจจัยสถำนที่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Place to purchase dietary 
supplements)  
 จำกกำรวิเครำะห์องค์ประกอบในปัจจัยสถำนที่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Pplace to 
purchase dietary supplements) สำมำรถจัดโครงสร้ำงในกลุ่มของตัวแปรอิสระ และใช้เทคนิค 
Factor Analysis ได้ 1 องค์ประกอบ ดังนี้ ประกอบด้วยค ำถำมจ ำนวน 4 ข้อค ำถำม ได้แก่ ฉันซื้อ
ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมที่ร้ำนขำยยำ (PPD1) ฉันซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมที่ซูเปอร์มำร์เก็ต (PPD2) ฉัน
ซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมที่ Fitness Center (PPD3) ฉันซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมที่ร้ำนค้ำของตรำ
สินค้ำนั้น (PPD5) 
 ปัจจัยกำรรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Perceived indication of 
dietary supplements) 
 จำกกำรวิเครำะห์องค์ประกอบในปัจจัยกำรรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม 
(Perceived indication of dietary supplements) สำมำรถจัดโครงสร้ำงในกลุ่มของตัวแปรอิสระ 
และใช้เทคนิค Factor Analysis ได้ 1 องค์ประกอบ ดังนี้ ประกอบด้วยค ำถำมจ ำนวน 5 ข้อค ำถำม 
ได้แก่ ฉันรับรู้ว่ำกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมสำมำรถเพ่ิมสำรอำหำรได้ (PCD1) ฉันรับรู้ว่ำกำรใช้
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ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมช่วยในกำรออกก ำลังกำยได้ (PCD2) ฉันรับรู้ว่ำกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม
สำมำรถทดแทนกำรบริโภคอำหำรที่ไม่เพียงพอ (PCD3) ฉันรับรู้ว่ำกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม
สำมำรถทดแทนอำหำรได้ (PCD4) ฉันรับรู้ว่ำกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมอำจเป็นอันตรำยหำกใช้ไม่
ถูกต้อง (PCD5) 
 ปัจจัยควำมตั้งใจซื้อ (Purchase Intention)    
 จำกกำรวิเครำะห์องค์ประกอบในปัจจัยควำมตั้งใจซื้อ (Purchase Intention)  สำมำรถจัด
โครงสร้ำงในกลุ่มของตัวแปรอิสระ และใช้เทคนิค Factor Analysis ได้ 1 องค์ประกอบ ดังนี้ 
ประกอบด้วยค ำถำมจ ำนวน 4 ข้อค ำถำม ได้แก่ ฉันจะซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมจำกร้ำนค้ำต่ำง ๆ ที่มี
รำคำท่ีเหมำะสม (PCI2) ฉันจะซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมจำกร้ำนค้ำต่ำงๆ ที่ดึงดูดสำยตำของฉัน
(PCI3) ฉันจะแนะน ำเพื่อนๆ ของฉันให้ลองผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (PCI4) ฉันจะแนะน ำผลิตภัณฑ์
อำหำรเสริมกับญำติพ่ีน้องของฉัน (PCI5)  
 
3.5 วิธีการเก็บข้อมูล  
 ผู้วิจัยได้ท ำกำรเก็บข้อมูลจำกแหล่งข้อมูล 2 ประเภท ดังต่อไปนี้  
 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่ทำงผู้วิจัยรวบรวมจำกแบบสอบถำม มีข้ันตอน
ในกำรเก็บรวบรวมข้อมูล ดังนี้  
 3.5.1 ผู้วิจัยศึกษำกรอบแนวคิด ทฤษฎี กำรทบทวนวรรณกรรม และเอกสำรต่ำงๆ ที่
เกี่ยวข้องกับหัวข้อวิจัย เพ่ือใช้เป็นกรอบในกำรศึกษำและน ำมำสร้ำงเป็นแบบสอบถำมในกำรเก็บ
รวบรวมข้อมูล จำกกลุ่มของตัวอย่ำงที่ได้จ ำนวน 320 ชุด โดยท ำกำรเก็บรวบรวมข้อมูล ตั้งแต่วันที่ 
22 มิถุนำยน 2558 ถึง วันที่ 12 กรกฎำคม 2558 
 3.5.2 ตรวจสอบควำมถูกต้องและครบถ้วนสมบูรณ์ของข้อมูลในแบบสอบถำมที่ได้รับจำก
ผู้ตอบแบบสอบถำม น ำมำประมวลผลในระบบ โดยได้รับค ำปรึกษำจำกอำจำรย์ที่ปรึกษำกำรศึกษำ
เฉพำะบุคคล และผู้เชี่ยวชำญทำงด้ำนธุรกิจผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม 
 3.5.3 น ำแบบสอบถำมที่ผ่ำนกำรตรวจสอบควำมถูกต้องและมีควำมครบถ้วนสมบูรณ์ ผู้วิจัย
มีกำรเลือกแบบสอบถำมเฉพำะฉบับที่สมบูรณ์ จำกนั้นน ำมำลงรหัสตัวเลขในแบบลงรหัสส ำหรับกำร
ประมวลผลด้วยคอมพิวเตอร์ตำมเกณฑ์ของเครื่องมือแต่ละส่วน แล้วจึงน ำไปประมวลผลและ
วิเครำะห์ข้อมูลในขั้นต่อไป 
 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่เก็บรวบรวมจำกหนังสือ บทควำม 
ผลงำนวิจัยที่มีกำรศึกษำมำก่อนหน้ำนี้ และรวมถึงข้อมูลทำงอินเทอร์เน็ตที่สำมำรถหำได้ โดย
เกี่ยวข้องกับด้ำน กำรอนุมำนเกี่ยวกับสุขภำพ (Health Influence) โรคประจ ำตัว (Comorbidities) 
บุคคลที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Person(s) influencing consumer’s 
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decision to take the supplement) กำรด ำเนินชีวิต (Lifestyle Factors) สถำนที่ในกำรซื้อ
ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Place to purchase dietary supplements) กำรรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในกำรใช้
ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Perceived indication of dietary supplements) และปัจจัยควำมตั้งใจซื้อ 
(Purchase Intention เพ่ือใช้ข้อมูลทั้งหมดที่ท ำกำรค้นคว้ำมำก ำหนดกรอบแนวควำมคิดในกำรวิจัย
และสำมำรถใช้อ้ำงอิงในกำรเขียนรำยงำนผลกำรวิจัยได้  
 
3.6 การจัดท าและการวิเคราะห์ข้อมูล  
 ผู้วิจัยได้น ำแบบสอบถำมที่ได้จำกลุ่มตัวอย่ำงมำท ำกำรรวบรวม และท ำกำรประมวลผล 
โดยใช้โปรแกรมส ำเร็จรูปทำงสถิติ คือ SPSS และท ำวิเครำะห์ข้อมูลตำมล ำดับขั้นตอน ดังนี้   
 3.6.1 กำรตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้วิจัยท ำกำรตรวจสอบควำมถูกต้องและควำมสมบูรณ์
ของข้อมูลในแบบสอบถำมและแยกแบบสอบถำมที่ไม่สมบูรณ์ออกไป  
 3.6.2 กำรลงรหัส (Coding) น ำแบบสอบถำมฉบับสมบูรณ์ มำลงรหัสตำมท่ีได้ก ำหนดไว้  
 3.6.3 น ำแบบสอบถำมที่ลงรหัสแล้วไปบันทึกลงในโปรแกรมประมวลผลโดยใช้โปรแกรม
ส ำเร็จรูปทำงสถิติประมวลผลข้อมูล โดยในกำรวิจัยครั้งนี้ใช้ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ .01 
(Level of Significance) 
 3.6.4 กำรวิเครำะห์ข้อมูลในแบบสอบถำม จะท ำกำรวิเครำะห์หำค่ำสถิติต่ำง ๆ ดังนี้  
   3.6.4.1 กำรวิเครำะห์สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics Analysis)  
   1) ข้อมูลส่วนที่ 1 เป็นค ำถำมที่เก่ียวกับข้อมูลด้ำนประชำกรศำสตร์และข้อมูลทั่วไป
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหำนคร วิเครำะห์โดยกำรแจกแจงควำมถี่และร้อยละ 
   2) ข้อมูลส่วนที่ 2 เกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปในกำรบริโภคผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหำนคร วิเครำะห์โดยกำรแจกแจงควำมถี่และร้อยละ 
   3) ข้อมูลส่วนที่ 3 เป็นค ำถำมเกี่ยวกับระดับควำมเห็นในปัจจัยกำรอนุมำนเกี่ยวกับ
สุขภำพ (Health Influence) ปัจจัยโรคประจ ำตัว (Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อกำร
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Person(s) influencing consumer’s decision to take the 
supplement) ปัจจัยในกำรด ำเนินชีวิต (Lifestyle Factors) ปัจจัยสถำนที่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์
อำหำรเสริม (Place to purchase dietary supplements) ปัจจัยกำรรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในกำรใช้
ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Perceived indication of dietary supplements) ต่อควำมตั้งใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมของผู้บริโภคในกรุงเทพมหำนคร ท ำกำรวิเครำะห์โดยกำรหำค่ำเฉลี่ย (�̅�) และ
ค่ำส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน (SD)  
   4) ข้อมูลส่วนที่ 4 เป็นค ำถำมส ำหรับกำรให้ค ำแนะน ำเพ่ิมเติมส ำหรับปัจจัยอื่นๆ ที่
มีอิทธิพลเชิงบวกต่อควำมตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมของผู้บริโภคในกรุงเทพมหำนคร 
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   4.6.4.2 กำรวิเครำะห์สถิติเชิงอนุมำน (Inferential Statistics Analysis) เป็นสถิติ
ที่ใช้ส ำหรับกำรทดสอบสมมติฐำน ดังนี้ 
   1) ปัจจัยกำรอนุมำนเกี่ยวกับสุขภำพ (Health Influence) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อ
ควำมตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) โดยใช้ค่ำสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson 
Product–Moment Correlation Coefficient)  

           2) ปัจจัยโรคประจ ำตัว (Comorbidities) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อควำมตั้งใจซื้อ 
(Purchase intention) โดยใช้ค่ำสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product–
Moment Correlation Coefficient)   

          3) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Person(s) 
influencing consumer’s decision to take the supplement) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อควำมตั้งใจ
ซื้อ (Purchase Intention) โดยใช้ค่ำสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product–
Moment Correlation Coefficient)   

   4) ปัจจัยในกำรด ำเนินชีวิต (Lifestyle Factors) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อควำมตั้งใจซื้อ 
(Purchase intention) โดยใช้ค่ำสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product–
Moment Correlation Coefficient)   

   5) ปัจจัยสถำนที่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Place to purchase dietary 
supplements) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อควำมตั้งใจซื้อ (Purchase intention) โดยใช้ค่ำสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product–Moment Correlation Coefficient)   

   6) ปัจจัยกำรรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Perceived 
indication of dietary supplements) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อควำมตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) 
โดยใช้ค่ำสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product–Moment Correlation 
Coefficient)   

   7) ปัจจัยกำรอนุมำนเกี่ยวกับสุขภำพ (Health Influence) ปัจจัยโรคประจ ำตัว 
(Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Person (s) 
influencing consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัยในกำรด ำเนินชีวิต 
(Lifestyle Factors) ปัจจัยสถำนที่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Place to purchase dietary 
supplements) ปัจจัยกำรรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (Perceived indication of 
dietary supplements) ปัจจัยควำมตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) ในสินค้ำผลิตภัณฑ์เสริมอำหำร 
โดยใช้สถิติกำรวิเครำะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
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3.7 วิธีการทางสถิติ  
 สถิติที่ใช้ในก ำรวิเครำะห์ข้อมูล ประกอบด้วย  
 3.7.1 ค่ำควำมเชื่อมั่นของชุดค ำถำม (Reliability of the Test) โดยกำรใช้สูตร 
ค่ำสัมประสิทธิ์ครอนบัคอัลฟำ (Cronbach’s Alpha Coefficient) (กัลยำ วำนิชย์บัญชำ, 2551) 

                                                  
  
เมื่อ 

 
 

 
 

 3.7.2 สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics Analysis)  
   3.7.2.1 ร้อยละ (Percentage) เป็นสถิติท่ีใช้ในกำรเปรียบเทียบควำมถี่หรือจ ำนวน
ที่ต้องกำรกับควำมถี่หรือจ ำนวนทั้งหมด โดยเทียบเป็น 100 ท ำกำรหำค่ำร้อยละจำกสูตร ดังต่อไปนี้  
 

 
     เมื่อ      P      แทน ค่ำร้อยละ 

         f    แทน ควำมถี่ที่ต้องกำรแปลงให้เป็นค่ำร้อยละ  
        N  แทน จ ำนวนควำมถี่ทั้งหมด 

   ค่ำร้อยละจะแสดงควำมหมำยของค่ำและสำมำรถน ำค่ำท่ีได้ไปเปรียบเทียบกันได้  
   3.7.2.2 ค่ำเฉลี่ย (Mean) หรือค่ำเฉลี่ย    
 

                                                               
 
   เมื่อ      

 
 
 

แทน ค่ำควำมเชื่อมั่นของแบบสอบถำมทั้งฉบับ  
แทน จ ำนวนข้อค ำถำมในแบบสอบถำม  
แทน ผลรวมค่ำคะแนนควำมแปรปรวนเป็นรำยข้อ  
แทน คะแนนควำมแปรปรวนของแบบสอบถำมท้ังฉบับ 
 

แทน ค่าเฉลี่ย  
แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดในกลุ่ม  
แทน จ านวนของคะแนนในกลุ่ม 
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   3.7.2.3 ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน (Standard Deviation) เป็นกำรวัดกำรกระจำย  
เขียนแทนด้วย S.D. หรือ S 

                                                     
 
หรือ 

                                                     
 
เมื่อ     S.D.  แทน ค่ำส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน 

               X  แทน ค่ำคะแนน 
                  n    แทน จ ำนวนคะแนนแต่ละกลุ่ม 
            ∑  แทน ผลรวม 
 3.7.3 สถิติเชิงอนุมำน (Inferential Statistics)  
   3.7.3.1 วิเครำะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis: MRA) เป็น 
กำรวิเครำะห์ข้อมูลเพื่อหำควำมสัมพันธ์ระหว่ำงตัวแปรตำม (Dependent Variable) หนึ่งตัวแปร 
กับตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ตั้งแต่ 2 ตัวแปรขึ้นไป ซึ่งเป็นสถิติที่ใช้ ในกำรทดสอบ
สมมติฐำนหำกทรำบค่ำตัวแปรหนึ่งก็จะท ำนำยอีกตัวแปรหนึ่งได้ สำมำรถเขียนให้อยู่ในสมกำร 
เชิงเส้นตรงรูปแบบคะแนนดิบ ได้ดังนี้ (กัลยำ วำนิชย์บัญชำ, 2551) 
 
    Ý  =  b0 + b1 X 1 + b2 X 2 + ··· + bkXk  

 
   เมื่อ  Ý      คือ คะแนนพยำกรณ์ของตัวแปรตำม  
     b0      คือ ค่ำคงที่ของสมกำรพยำกรณ์ในรูปแบบคะแนนดิบ  

     b1 ,..., bk    คือ น้ ำหนักคะแนนหรือสัมประสิทธิ์กำรถดถอยของ 
ตัวแปรอิสระตัวที่ 1 ถึงตัวที่ k ต ำมล ำดับ  
     X0 ,…, Xk    คือ คะแนนตัวแปรอิสระ ตัวที่ 1 ถึง ตัวที่ k  
     k       คือ จ ำนวนตัวแปรอิสระ  
   3.7.3.2 วิธีกำรตรวจสอบควำมสัมพันธ์ระหว่ำงตัวแปรตำมและตัวแปรอิสระทุกตัว

พร้อมกัน โดยท ำกำรวิเครำะห์ควำมแปรปรวน (ANOVA) มีสมมติฐำนของกำรทดสอบ คือ H0 : β1 
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= β2 =…= βk = 0 เทียบกับ H1 : มี βi อย่ำงน้อย 1 ตัว ที ่≠ 0 (i=1,…,k) (กัลยำ วำนิชย์บัญชำ, 
2551)   
 
ตำรำงที่ 3.3: กำรวิเครำะห์ควำมแปรปรวนของกำรวิเครำะห์กำรถดถอยเชิงพหุคูณ 
 

แหล่งความแปรปรวน 
(Source of Variance) 

องศาอิสระ
(df) 

ผลบวกก าลัง
สอง (Sum 

Square: SS) 

ผลบวกก าลังสอง
เฉลี่ย (Mean 
Square: MS) 

F–Statistics 

กำรถดถอย 
(Regression) 
 

k SSR MSR    =    SSR 
                 K 

 
F = MSR 
      MSE 

ควำมคลำดเคลื่อน 
(Error/ Residual) 

n–k–1 SSE MSE    =    SSE 
               n–k–1 

ผลรวม (Total) 
 

n–1 SST  

 
ที่มำ: กัลยำ วำนิชย์บัญชำ.  (2551).  การวิเคราะห์สถิติ สถิติส าหรับการวิจัย (พิมพ์ครั้งที่ 11).  
       กรุงเทพฯ: จุฬำลงกรณ์มหำวิทยำลัย. 
 
   เมื่อ    k   คือ จ ำนวนตัวแปรอิสระ  
     n  คือ จ ำนวนตัวอย่ำง 
     SST (Sum Square of Total) คือ ค่ำควำมแปรปรวนทั้งหมดของ 

    
     SSR (Sum Square of Regression) คือ ค่ำควำมแปรปรวนของ Y
เนื่องจำก อิทธิพลของ X0 ,…, Xk  
     SSE (Sum Square of Error/Sum Square of Residual) คือ  
ค่ำควำมแปรปรวนของ Y เนื่องจำกอิทธิพลอื่นๆ ∑ = 1(–) 

     MSR (Mean Square of Regression) คือ ค่ำเฉลี่ยควำมแปรปรวนของ Y  
เนื่องจำกอิทธิพลของ X0 ,…, Xk  
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     MSE (Mean Square of Error) คือ ค่ ำเฉลี่ยควำมแปรปรวนของ Y 
เนื่องจำกอิทธิพลอื่น  
     F คือ ค่ำสถิติทดสอบที่พิจำรณำมีกำรแจกแจงแบบ F (F–distribution) 
จำกกำรปฎิเสธ H0 เมื่อค่ำ F ที่ค ำนวณได้ มีค่ำมำกกว่ำ F1–, k, n–k–1  

   3.7.3.3 ค่ำสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product–Moment 
Correlation Coefficient) เพ่ือหำควำมสัมพันธ์ระหว่ำงตัวแปร (บุญชม ศรีสะอำด, 2538) 
 

                                            
  

   เมื่อ  R xy คือ ค่ำสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน 

∑  คือ ผลรวมของข้อมูลที่วัดได้จำกตัวแปรตัวที่ 1 (X) 
∑  คือ ผลรวมของข้อมูลที่วัดได้จำกตัวแปรตัวที่ 2 (Y) 
∑  คือ ผลรวมของผลคูณระหว่ำงข้อมูลตัวแปรที่ 1 และ 2 
∑X2 คือ ผลรวมก ำลังสองของข้อมูลที่วัดได้จกตัวแปรตัวที่ 1 

∑Y  คือ ผลรวมก ำลังสองของข้อมูลที่วัดได้จกตัวแปรตัวที่ 2 
N  คือ ขนำดของกลุ่มตัวอย่ำง 

  โดยที่ค่ำสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์มีค่ำอยู่ระหว่ำง –1≤ r ≤ 1 ควำมหมำยของค่ำ r คือ 
เครื่องหมำยบวกและลบจะเป็นตัวบ่งบอกถึงทิศทำงของควำมสัมพันธ์ 
   ค่ำ r ที่มีค่ำเป็นบวก หมำยถึง ตัวแปรทั้งสองมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกัน  
   ค่ำ r ที่มีค่ำเป็นลบ  หมำยถึง ตัวแปรทั้งสองมีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงตรงกันข้ำม  
ส ำหรับขนำดของควำมสัมพันธ์สำมำรถดูได้จำกค่ำ r ที่เป็นตัวเลข  
   ค่ำ r ที่มีค่ำสูง (ค่ำเข้ำใกล้ 1) หมำยถึง มีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกันและ  
มีสัมพันธ์กันมำก  
   ค่ำ r ที่มีค่ำต่ ำ (ค่ำเข้ำใกล้ –1) หมำยถึง มีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงตรงกันข้ำม  
และมีสัมพันธ์กันน้อย  
   ค่ำ r ที่มีค่ำเป็นศูนย์ หมำยถึง ไม่มีควำมสัมพันธ์กันเลย  
   ค่ำ r ที่มีค่ำเข้ำใกล้ศูนย์ หมำยถึง มีควำมสัมพันธ์กันน้อย 



บทที่ 4  
การวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 การศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกของปัจจัยการอนุมานเก่ียวกับสุขภาพ (Health 
Influence) ปัจจัยโรคประจ าตัว (Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม (Person (s) influencing consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัย
ในการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to 
purchase dietary supplements) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
(Perceived indication of dietary supplements) ต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของ
ผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร ได้เก็บรวบรวมข้อมูลตั้งแต่วันที่ 22 มิถุนายน 
2558 ถึง วันที่ 12 กรกฎาคม 2558 โดยใช้การแจกแบบสอบถามกับกลุ่มเป้าหมาย ในเขตบางแคและ
ภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ กลุ่มเป้าหมายที่มีความตั้งใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมและเป็นผู้ที่บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมอยู่เป็นประจ า จ านวน 320 คนและ
ได้รับแบบสอบถามกลับคืนจ านวน 320 ชุดคิดเป็นอัตราการตอบกลับของแบบสอบถามประมาณ 
100% 
 โดยได้ค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่าของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ดังนี้ค าถาม
ปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) เท่ากับ 0.661 ค าถามปัจจัยโรคประจ าตัว 
(Comorbidities) เท่ากับ 0.771  ค าถามปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
(Person (s) influencing consumer’s decision to take the supplement) เท่ากับ 0.679 
ค าถามปัจจัยในการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) เท่ากับ 0.670 ค าถามปัจจัยสถานที่ในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase dietary supplements) เท่ากับ 0.723 ค าถามปัจจัย
การรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of dietary 
supplements) เท่ากับ 0.771 และค าถามปัจจัยความตั้งใจซื้อ (Purchase intention) เท่ากับ 
0.767 จากค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่าของครอนบัคเกือบทุกปัจจัยมีค่าใกล้เคียง 1 และไม่ต่ ากว่า 0.65 
(Nunnally, 1978) จึงสามารถน าผลลัพธ์ไปวิเคราะห์ในขั้นต่อไป ผู้วิจัยได้ด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูล
และน าเสนอผลการวิเคราะห์ดังนี้ 
 
4.1 การสรุปข้อมูลทางประชากรศาสตร์ 
 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามใช้สถิติเชิงพรรณนาได้แก่ การแจกแจง
ความถี่ค่าร้อยละเพ่ืออธิบายถึงลักษณะทั่วไปของตัวแปรข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่ง 
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มีจ านวน 6 ข้อ ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน และอาชีพ  
ดังตารางที่ 4.1–4.6 ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.1: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 101 31.6 

หญิง 219 68.4 
รวม 320 100 

 
 จากการศึกษาด้านเพศของผู้ตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 219 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 68.4 มากกว่าเพศชายซึ่งมีจ านวน 101 คนหรือ
คิดเป็นร้อยละ 31.6 
 
ตารางที่ 4.2: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 
 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ไม่เกิน 20 ปี 15 4.7 

21-25 ปี 93 29.1 
26-30 ปี 144 45.0 

31-35 ปี  44 13.8 

36 ปี ขึ้นไป 24 7.5 
รวม 320 100 

 
 จากการศึกษาด้านอายุของผู้ตอบแบบสอบถามผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่มีอายุ 26-30 ปี จ านวน 144 คนหรือคิดเป็นร้อยละ45.0 รองลงมาคืออายุ 21-25 ปี จ านวน 93
คนหรือคิดเป็นร้อยละ 29.1 ล าดับต่อมาอายุ 31-35 ปีจ านวน 44 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 13.8 ล าดับ
ต่อมาอายุ 36 ปี ขึ้นไปจ านวน 24 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 7.5 และล าดับสุดท้ายอายุ ไม่เกิน 20 ปี
จ านวน 15 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 4.7 
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ตารางที่ 4.3: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกสถานภาพ 
 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

โสด 216 67.5 
สมรส 85 26.6 

หย่าร้าง/หม้าย/แยกกันอยู่ 19 5.9 

รวม 320 100 
 
 จากการศึกษาด้านสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสดจ านวน 216 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 67.5 รองลงมาคือ
สถานภาพสมรสจ านวน 85 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 26.6 และล าดับสุดท้ายสถานภาพหย่าร้าง/หม้าย/
แยกกันอยู่จ านวน 19 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 5.9 
 
ตารางที่ 4.4: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่าปริญญาตรี  28 8.8 
อนุปริญญา/ปวส. 59 18.5 

ปริญญาตรี 186 58.3 

ปริญญาโท 41 12.9 
ปริญญาเอก 5 1.6 

รวม 320 100 

 
 จากการศึกษาด้านระดับการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถามผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีจ านวน 186 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 58.3 
รองลงมาคือระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส.จ านวน 59 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 18.5 ล าดับต่อมา
ระดับการศึกษาปริญญาโท จ านวน 41 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 12.9 ล าดับต่อมาระดับการศึกษาต่ า
กว่าปริญญาตรีจ านวน 28 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 8.8  และล าดับสุดท้ายระดับการศึกษาปริญญาเอก
จ านวน 5 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 1.6 
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ตารางที่ 4.5: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 5,000 บาท 8 2.5 
5,001 – 10,000 บาท  27 8.4 

10,001 – 15,000 บาท  121 37.8 

15,001 – 20,000 บาท  97 30.3 
20,001 บาทข้ึนไป  67 20.9 

รวม 320 100 

  
 จากการศึกษาด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถามผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน10,001 – 15,000 บาท จ านวน 121 คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ 37.8 รองลงมาคือรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท จ านวน 97 คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ 30.3 ล าดับต่อมารายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 บาทข้ึนไป จ านวน 67 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 
20.9 ล าดับต่อมารายได้เฉลี่ยต่อเดือน 5,001 – 10,000 บาทจ านวน 27 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 8.4
และล าดับสุดท้ายรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 5,000 บาท จ านวน 8 คนหรือคิดเป็น 
ร้อยละ 2.5 
 
ตารางที่ 4.6: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ /รับราชการ 20 6.3 

พนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง 138 43.1 

ธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย 108 33.8 
นิสิต / นักศึกษา 49 15.3 

อ่ืนๆ โปรดระบุ........................ 5 1.5 

รวม 320 100 
 
 จากการศึกษาด้านอาชีพของผู้ตอบแบบสอบถามผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้างจ านวน 138 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 43.1 รองลงมาคือ
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อาชีพธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย จ านวน 108 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 33.8 ล าดับต่อมานิสิต / นักศึกษา
จ านวน 49 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 15.3 ล าดับต่อมาอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ /รับราชการจ านวน 
20 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 6.3 และล าดับสุดท้ายอาชีพอ่ืนๆจ านวน 5 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 1.5 
 
4.2 การสรุปข้อมูลทั่วไปในการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
 ข้อมูลทั่วไปในการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปในการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้ตอบแบบสอบถามใช้
สถิติเชิงพรรณนาได้แก่ การแจกแจงความถี่ค่าร้อยละเพ่ืออธิบายถึงลักษณะทั่วไปในการบริโภค
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งมีจ านวน 5 ข้อ ประกอบด้วย ท่านซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมให้ใครรับประทาน ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของท่าน  ท่านรับประทาน
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเป็นระยะเวลานานเท่าใด งบประมาณในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในแต่ละ
ครั้ง และท่านได้รับข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมจากท่ีใด ดังตารางที่ 4.7–4.11 ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.7: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมให้ 
       ใครรับประทาน 
 

ท่านซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมให้ใคร
รับประทาน 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ตัวท่านเอง 203 63.8 
ผู้อื่น 2 0.6 

ทั้งตัวท่านเองและผู้อ่ืน 113 35.5 

รวม 320 100 
 
 จากการศึกษาด้านการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมให้ใครรับประทานของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมให้ตัวเองรับประทานจ านวน 
203 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 63.8 รองลงมาคือซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมให้ตัวเองและผู้อ่ืนรับประทาน
จ านวน 113 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 35.5 และล าดับสุดท้ายซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมให้ผู้อื่น
รับประทานจ านวน 2 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0.6 
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ตารางที่ 4.8: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์ 
  อาหารเสริม 
  

ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม จ านวน (คน) ร้อยละ 
1 ครั้ง/เดือน 142 44.4 

2 ครั้ง/เดือน 151 47.2 
3 ครั้ง/เดือน 22 6.9 

4 ครั้ง/เดือนขึ้นไป 5 1.6 

รวม 320 100 
 
 จากการศึกษาด้านความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้ตอบแบบสอบถาม ผล
การศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม2 ครั้ง/เดือน
จ านวน 151 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 47.2 รองลงมาคือมีความถ่ีในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม1 
ครั้ง/เดือนจ านวน 142 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 44.4 ล าดับต่อมามีความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริม3 ครั้ง/เดือนจ านวน 22 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 6.9 และล าดับสุดท้ายมีความถี่ในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม4 ครั้ง/เดือนขึ้นไปจ านวน 5 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 1.6 
 
ตารางที่ 4.9: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระยะเวลาในการรับประทาน 
  ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
 

ระยะเวลาในการรับประทานผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

น้อยกว่า 6 เดือน 81 25.5 

6 เดือน – 1ปีขึ้นไป 114 35.6 
1ปีขึ้นไป – 1ปี6เดือน 73 22.8 

1ปี6เดือนขึ้นไป – 2ปี 28 8.8 
มากกว่า  2 ปีขึ้นไป 24 7.5 

รวม 320 100 
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 จากการศึกษาด้านระยะเวลาในการรับประทานผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการรับประทาน
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม6 เดือน – 1ปีขึ้นไปจ านวน 114 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 35.6 รองลงมาคือ
ระยะเวลาในการรับประทานผลิตภัณฑ์อาหารเสริมน้อยกว่า 6 เดือนจ านวน 81 คนหรือคิดเป็นร้อย
ละ 25.5 ล าดับต่อมาระยะเวลาในการรับประทานผลิตภัณฑ์อาหารเสริม1ปีขึ้นไป – 1ปี6เดือนจ านวน 
73 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 22.8 ล าดับต่อมาระยะเวลาในการรับประทานผลิตภัณฑ์อาหารเสริม1ปี6
เดือนขึ้นไป – 2ปีจ านวน 28 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 8.8 และล าดับสุดท้ายระยะเวลาในการ
รับประทานผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมากกว่า  2 ปีขึ้นไปจ านวน 24 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 7.5 
 
ตารางที่ 4.10: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามงบประมาณในการซื้อ 
    ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในแต่ละครั้ง 
 

 
 จากการศึกษาด้านงบประมาณในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในแต่ละครั้งของผู้ตอบ
แบบสอบถามผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีงบประมาณในการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมในแต่ละครั้ง801 – 1,000 บาท/ครั้งจ านวน 92 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 28.8 รองลงมาคือ
งบประมาณในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในแต่ละครั้ง1,001 บาท/ครั้งขึ้นไปจ านวน 85 คนหรือคิด
เป็นร้อยละ 26.6 ล าดับต่อมางบประมาณในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในแต่ละครั้ง601 – 800 
บาท/ครั้งจ านวน 77 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 24.1 ล าดับต่อมางบประมาณในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมในแต่ละครั้ง401 – 600 บาท/ครั้งจ านวน 38 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 11.9 ล าดับต่อมา
งบประมาณในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในแต่ละครั้ง201 – 400 บาท/ครั้งจ านวน 25 คนหรือคิด

งบประมาณในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมในแต่ละครั้ง 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่า 200 บาท/ครั้ง 3 0.9 

201 – 400 บาท/ครั้ง 25 7.8 

401 – 600 บาท/ครั้ง 38 11.9 
601 – 800 บาท/ครั้ง 77 24.1 

801 – 1,000 บาท/ครั้ง      92 28.8 
1,001 บาท/ครั้งขึ้นไป 85 26.6 

รวม 320 100 
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เป็นร้อยละ 7.8และล าดับสุดท้ายงบประมาณในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในแต่ละครั้งต่ ากว่า 200 
บาท/ครั้งจ านวน 3 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0.9 
 
ตารางที่ 4.11: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามการได้รับข้อมูลเกี่ยวกับ 
    ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
 

งบประมาณในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมในแต่ละครั้ง 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

เภสัชกร 17 5.3 

ญาติ/เพ่ือน 92 28.8 
ป้ายโฆษณา 45 14.1 

อินเทอร์เน็ต 83 25.9 

นิตยสาร/วารสาร 42 13.1 
งานอีเว้นต์ต่างๆ 10 3.1 

สื่อโทรทัศน์และวิทยุ   28 8.8 

หนังสือพิมพ์ 3 0.9 
รวม 320 100 

 
 จากการศึกษาด้านการได้รับข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้ตอบแบบสอบถาม
ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ได้รับข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมจากญาติ/
เพ่ือนจ านวน 92 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 28.8 รองลงมาคือได้รับข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
จากอินเทอร์เน็ตจ านวน 83 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 25.9 ล าดับต่อมาได้รับข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมจากป้ายโฆษณาจ านวน 45 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 14.1 ล าดับต่อมาได้รับข้อมูลเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมจากนิตยสาร/วารสารจ านวน 42 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 13.1 ล าดับต่อมาได้รับ
ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมจากสื่อโทรทัศน์และวิทยุจ านวน 28 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 8.8 
ล าดับต่อมาได้รับข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมจากเภสัชกรจ านวน 17 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 
5.3 ล าดับต่อมาได้รับข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมจากงานอีเว้นต์ต่างๆจ านวน 10 คนหรือคิด
เป็นร้อยละ 3.1 และล าดับสุดท้ายได้รับข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมจากหนังสือพิมพ์จ านวน 
3 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0.9 
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4.3 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นโดยรวมเป็นรายปัจจัย 
 
ตารางที่ 4.12: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อ 
    ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร  
      ปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) 
 

ปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (health 
influence) 

Mean S.D. ระดับความเห็น 

1. การใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเป็นประจ าส่งผล
ประโยชน์ต่อสุขภาพ 

4.08 0.79 มากที่สุด 

2. การใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมช่วยเสริมสร้าง
ระบบภูมิคุ้มกันของฉัน 

3.98 0.88 มาก 

3. การใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมช่วยลดความเครียด
ของฉันได้ 

3.97 0.89 มาก 

เฉลี่ย 4.01 0.85 มาก 

 
 ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ระดับความเห็นของปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความ
ตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร ปัจจัยการ

อนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( x =4.01) และเมื่อ
พิจารณารายข้อพบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเป็นประจ าส่งผลประโยชน์

ต่อสุขภาพ ( x =4.08) และการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมช่วยลดความเครียดของฉันได้( x =3.97) 
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ตารางที่ 4.13: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อ 
    ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร  
    ปัจจัยโรคประจ าตัว (Comorbidities)    
 

ปัจจัยโรคประจ าตัว 
(comorbidities)    

Mean S.D. ระดับความเห็น 

1. ฉันใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพ่ือรักษาโรคที่เก่ียวกับ
ระบบทางเดินอาหาร 

3.30 1.26 ปานกลาง 

2. ฉันใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพ่ือรักษาโรคหอบหืด 3.13 1.30 ปานกลาง 

3. ฉันใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพ่ือเสริมสร้างฮอร์โมน
ของฉัน 

3.40 1.29 
ปานกลาง 

4. ฉันใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพ่ือรักษาโรคที่เก่ียวกับ
ความดันเลือด 

2.86 1.40 
ปานกลาง 

เฉลี่ย 3.17 1.31 ปานกลาง 

 
 ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ระดับความเห็นของปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความ
ตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร ปัจจัยโรค

ประจ าตัว (Comorbidities) โดยภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง ( x =3.17) และเม่ือพิจารณารายข้อ

พบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือฉันใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพ่ือเสริมสร้างฮอร์โมนของฉัน ( x =3.40) 

และข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือฉันใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพ่ือรักษาโรคที่เก่ียวกับความดันเลือด ( x

=2.86) 
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ตารางที่ 4.14: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ ปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อ 
    ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร  
    ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s)  
    influencing consumer’s decision to take the supplement) 
 

ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม (person (s) influencing 
consumer’s decision to take the 

supplement) 

Mean S.D. ระดับความเห็น 

1. แพทย์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมของฉัน 

3.90 0.97 มาก 

2. ครอบครัวมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมของฉัน 

3.87 1.00 มาก 

3. เทรนเนอรม์ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมของฉัน 

3.77 1.09 มาก 

เฉลี่ย 3.85 1.02 มาก 
              

 ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ระดับความเห็นของปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความ
ตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร ปัจจัย
บุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (person (s) influencing consumer’s 

decision to take the supplement)  โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( x =3.785) และเมื่อพิจารณา
รายข้อพบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือแพทย์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของฉัน (

x =3.90) และข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือเทรนเนอร์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม

ของฉัน ( x =3.77) 
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ตารางที่ 4.15: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อ 
   ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร  
   ปัจจัยในการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) 
 

ปัจจัยในการด าเนินชีวิต 
 (lifestyle factors ) 

Mean S.D. ระดับความเห็น 

1. ฉันบริโภคกาแฟ 3.48 1.42 มาก 

2. ฉันบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 2.71 1.39 ปานกลาง 
3. ฉันสูบบุหรี่      2.80 1.31 ปานกลาง 

4. ฉันอยู่กับคนที่สูบบุหรี่ 3.13 1.34 ปานกลาง 

เฉลี่ย 3.03 1.37 ปานกลาง 
 
 ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ระดับความเห็นของปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความ
ตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร ปัจจัยใน

การด าเนินชีวิต (lifestyle factors ) โดยภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง ( x =3.03) และเม่ือพิจารณา

รายข้อพบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือฉันบริโภคกาแฟ ( x =3.48) และข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือฉัน

บริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์( x =2.71) 
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 ตารางที่ 4.16: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อ 
    ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร  
    ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase dietary  
    supplements)   
 

ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
(place to purchase dietary supplements )   

Mean S.D. ระดับความเห็น 

1. ฉันซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่ร้านขายยา 3.63 0.96 มาก 
2. ฉันซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่ซูเปอร์มาร์เก็ต 3.52 1.04 มาก 

3. ฉันซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่ fitness center 3.26 1.17 ปานกลาง 
4. ฉันซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่ร้านค้าของตรา
สินค้านั้น 

3.64 0.90 มาก 

เฉลี่ย 3.51 1.02 มาก 
 
 ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ระดับความเห็นของปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความ
ตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร ปัจจัย
สถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase dietary supplements) โดยภาพรวม

อยู่ในระดับมาก ( x =3.51) และเมื่อพิจารณารายข้อพบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือฉันซื้อผลิตภัณฑ์

อาหารเสริมที่ร้านค้าของตราสินค้านั้น ( x =3.64) และข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือฉันซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร

เสริมที่ fitness center  ( x =3.26) 
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ตารางที่ 4.17: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อ 
   ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร  
   ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of  
   dietary supplements)    
 

ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งช้ีในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริม (perceived indication of dietary 

supplements )    
Mean S.D. ระดับความเห็น 

1.ฉันรับรู้ว่าการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมสามารถเพ่ิม
สารอาหารได้ 

4.15 0.86 มาก 

2. ฉันรับรู้ว่าการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมช่วยในการ
ออกก าลังกายได้ 

3.95 0.92 มาก 

3. ฉันรับรู้ว่าการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมสามารถ
ทดแทนการบริโภคอาหารที่ไม่เพียงพอ 

4.08 0.88 มาก 

4. ฉันรับรู้ว่าการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมสามารถ
ทดแทนอาหารได้ 

3.92 1.00 มาก 

5. ฉันรับรู้ว่าการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมอาจเป็น
อันตรายหากใช้ไม่ถูกต้อง 

4.18 0.89 มาก 

เฉลี่ย 4.06 0.91 มาก 
             

 ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ระดับความเห็นของปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความ
ตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร ปัจจัยการ
รับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (perceived indication of dietary supplements )  

โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( x =4.06) และเม่ือพิจารณารายข้อพบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือฉันรับรู้

ว่าการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมอาจเป็นอันตรายหากใช้ไม่ถูกต้อง ( x =4.18) และข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุด

คือฉันรับรู้ว่าการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมสามารถทดแทนอาหารได้( x =3.92) 
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ตารางที่ 4.18: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อ 
   ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร  
   ปัจจัยความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) 
 
          

ปัจจัยความตั้งใจซื้อ  
(purchase intention) 

Mean S.D. ระดับความเห็น 

1. ฉันจะซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมจากร้านค้า
ต่างๆ ที่มีราคาท่ีเหมาะสม 

3.79 0.88 มาก 

2. ฉันจะซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมจากร้านค้า
ต่างๆที่ดึงดูดสายตาของฉัน 

3.66 0.97 
 

มาก 

3. ฉันจะแนะน าเพ่ือนๆของฉันให้ลองผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม 

3.77 0.86 
 

มาก 

  4. ฉันจะแนะน าผลิตภัณฑ์อาหารเสริมกับญาติ
พ่ีน้องของฉัน 

3.86 0.88 
 

มาก 

เฉลี่ย 3.77 0.90 มาก 

  
 ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ระดับความเห็นของปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความ
ตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร ปัจจัยความ

ตั้งใจซื้อ (purchase intention)  โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( x =3.77) และเมื่อพิจารณารายข้อ

พบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือฉันจะแนะน าผลิตภัณฑ์อาหารเสริมกับญาติพ่ีน้องของฉัน ( x =3.86) 

และข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือฉันจะซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมจากร้านค้าต่างๆที่ดึงดูดสายตาของฉัน ( x

=3.66) 
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4.4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามสมมติฐาน 
 ข้อมูลด้านความคิดเห็นเกี่ยวกับ ปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) 
ปัจจัยโรคประจ าตัว (Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
(Person (s) influencing consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัยในการด าเนิน
ชีวิต (Lifestyle Factors) ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase 
dietary supplements) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (perceived 
indication of dietary supplements) ปัจจัยความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention)
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ตารางที่ 4.19: การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต้นกับตัวแปรตาม โดยใช้สูตรของเพียร์สัน (Pearson’s Correlation Coefficient) 
 

Variable Mean S.D. 
Conba
ch’s 

Alpha 
HIF CMB PER LSF PPD PCD PCI 

health influence (HIF) 4.01 0.69 0.732 1       

Comorbidities (CMB) 3.17 1.05 0.810  .153** 1      

person (s) influencing 
consumer’s decision to take 
the supplement (PER) 

3.85 0.85 0.777 .315** .342** 1 

 

   

lifestyle factors (LSF) 3.03 0.99 0.705 .009 .116* .008 1    

place to purchase dietary 
supplements (PPD) 

3.51 0.80 0.788 .157** .235** .337** .102 1   

perceived indication of 
dietary supplements (PCD) 

4.05 0.66 0.780 .189** .195** .242** .036 .151** 1  

purchase intention (PCI) 3.77 0.69 0.767 .169** .183** .313** .136* .225** .257** 1 

  **มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01   *มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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 จากตารางที ่4.19: สามารถอธิบายสมมติฐานที่ตั้งไว้ได้  
 สมมติฐานข้อ 1 ปัจจัยการอนุมานเก่ียวกับสุขภาพ (Health Influence) กับความตั้งใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร มีอิทธิพลในเชิงบวก 
จากผลการวิเคราะห์พบว่าปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) กับความตั้งใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร มีอิทธิพลในเชิง
บวก (Pearson’s Correlation = 0.169) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ.01  
 สมมติฐานข้อ 2 ปัจจัยโรคประจ าตัว (Comorbidities) กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร มีอิทธิพลในเชิงบวก จากผลการ
วิเคราะห์พบว่าปัจจัยโรคประจ าตัว (Comorbidities) กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของ
ผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร มีอิทธิพลในเชิงบวก (Pearson’s 
Correlation = 0.183) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ.01  
 สมมติฐานข้อ 3 ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) 
influencing consumer’s decision to take the supplement) กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร มีอิทธิพลในเชิงบวก จากผล
การวิเคราะห์พบว่าปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) 
influencing consumer’s decision to take the supplement) กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร มีอิทธิพลในเชิงบวก (Pearson’s 
Correlation = 0.313) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ.01  
 สมมติฐานข้อ 4 ปัจจัยการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร มีอิทธิพลในเชิงบวก จากผลการ
วิเคราะห์พบว่าปัจจัยการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors)  กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
ผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร มีอิทธิพลในเชิงบวก (Pearson’s 
Correlation = 0.136) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ.05 
 สมมติฐานข้อ 5 ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase 
dietary supplements) กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ 
กรุงเทพมหานคร มีอิทธิพลในเชิงบวก จากผลการวิเคราะห์พบว่าปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม (Place to purchase dietary supplements) กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
ผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร มีอิทธิพลในเชิงบวก (Pearson’s 
Correlation = 0.225) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ.01  
 สมมติฐานข้อ 6 ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived 
indication of dietary supplements) กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขต
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บางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร มีอิทธิพลในเชิงบวก จากผลการวิเคราะห์พบว่าปัจจัยการรับรู้
ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of dietary supplements) กับ
ความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร มีอิทธิพล
ในเชิงบวก (Pearson’s Correlation = 0.227) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ.01  
 
4.5 การวิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA)  
 
ตารางที่ 4.20: การวิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) ของปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ  
    (Health Influence) ปัจจัยโรคประจ าตัว (Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อ 
    การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) influencing consumer’s  
    decision to take the supplement) ปัจจัยในการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors)  
    ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase dietary  
    supplements) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived  
    indication of dietary supplements) ปัจจัยความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) 
 

ANOVAa 

Model 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 24.751 6 4.125 10.118 .000a 

Residual 127.617 313 .408   

Total 152.368 319    

       

  **มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตารางที่ 4.20 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนแสดงค่านัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ.01 
กล่าวคือมีปัจจัยอิสระประกอบด้วย ปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) ปัจจัย
โรคประจ าตัว (Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
(Person (s) influencing consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัยในการด าเนิน
ชีวิต (Lifestyle Factors) ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase 
dietary supplements) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived 
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indication of dietary supplements) มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของ
ผู้บริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร มีอิทธิพลต่อตัวแปรตามคือปัจจัยความตั้งใจซื้อ (Purchase 
intention) เพราะจะพบว่าค่า Sig มีเท่ากับ 0.000 แสดงว่าตัวแปรอิสระอย่างน้อย 1 ตัวมี
ความสัมพันธ์กับตัวแปรตาม 
 
4.6 การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  
 
ตารางที่ 4.21: การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health  
    Influence) ปัจจัยโรคประจ าตัว (Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจ 
    ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) influencing consumer’s decision to  
    take the supplement) ปัจจัยการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) ปัจจัยสถานที่ 
    ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase dietary supplements)  
    ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of  
    dietary supplements) และปัจจัยความตั้งใจซื้อ (Purchase intention) 
 

Dependent Variable : ความตั้งใจซื้อ, R Square = 0.162, Adjusted R2 = 0.146,Constant(a) = 
.0314 

Independent 
Variables 

Hypot
heses 

r β 
Std 
Error 

t Sig 
Tolera
nce 

VIF 

(Constant)    .314 5.022 0.000   

การอนุมานเกี่ยวกับ
สุขภาพ  
(Sumhif) 

 
H1 0.169 0.049 0.055 .883 0.378 0.884 1.131 

โรคประจ าตัว 
(Sumcmb) 

H2 0.183 0.033 0.037 590 0.556 0.846 1.183 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.21 (ต่อ): การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ  
      (Health Influence) ปัจจัยโรคประจ าตัว (Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผล 
     ต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) influencing  
     consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัยการด าเนินชีวิต  
     (Lifestyle Factors) ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to  
     purchase dietary supplements) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์ 
     อาหารเสริม (Perceived indication of dietary supplements) และปัจจัย 
      ความตั้งใจซื้อ (Purchase intention) 
 

Dependent Variable : ความตั้งใจซื้อ, R Square = 0.162, Adjusted R2 = 0.146,Constant(a) = 
.0314 

Independent 
Variables 

Hypot
heses 

r β 
Std 
Error 

t Sig 
Tolera
nce 

VIF 

บุคคลที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริม  
(Sumper) 

H3 0.313 0.210** 0.049 3.499 0.001 0.742 1.347 

การด าเนินชีวิต  
(Sumlsf) 

H4 0.136 0.113** 0.036 2.167 0.031 0.977 1.023 

สถานที่ในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริม  
(Sumppd) 

H5 0.225 0.102 0.048 1.825 0.069 0.858 1.165 

การรับรู้ถึงตัวบ่งชี้
ในการใช้ผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม  
(Sumpcd) 

H6 0.257 0.171** 0.056 3.157 0.002 0.911 1.097 

     **มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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 จากตารางที่ 4.21 สามารถอธิบายสมมติฐานที่ตั้งไว้ได้ดังนี้ 
การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ด้วยวิธ ีEnter พบว่าตัวแปร
ต้นสามารถพยากรณ์ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) และผลการวิเคราะห์จะเห็นได้ว่าปัจจัย
บุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) influencing consumer’s 
decision to take the supplement) (Sig = 0.001)  ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม (Perceived indication of dietary supplements) (Sig = 0.002) มีระดับนัยส าคัญ
ที.่01 และปัจจัยการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) (Sig = 0.031) แสดงว่าปัจจัยดังกล่าวสามารถ
พยากรณค์วามตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) ได้ทางสถิติอย่างมีนัยส าคัญ 
 ในขณะที่ปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) (Sig = 0.378) ปัจจัยโรค
ประจ าตัว (Comorbidities) (Sig = 0.556) และปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
(Place to purchase dietary supplements) (Sig = 0.069) ไม่มีระดับนัยส าคัญแสดงว่าปัจจัย
ดังกล่าวไม่สามารถพยากรณ์ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) ได้ทางสถิติอย่างมีนัยส าคัญ  
กล่าวได้ว่าตัวแปรที่มีอ านาจพยากรณ์ท่ีดีที่สุดคือปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม (Person (s) influencing consumer’s decision to take the supplement) โดยมี
ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวพยากรณ์เท่ากับ 0.313 ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม (Perceived indication of dietary supplements) โดยมีค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยของ
ตัวพยากรณ์เท่ากับ 0.257 และปัจจัยการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) โดยมีค่าสัมประสิทธิ์
ถดถอยของตัวพยากรณ์เท่ากับ 0.136 ตามล าดับ ตัวแปรทั้ง 3 ตัวนี้สามารถร่วมอธิบายความ
แปรปรวนของความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) ได้ร้อยละ 53 หรือมีอ านาจพยากรณ์ร้อยละ 53 
และมีความคลาดเคลื่อนของการพยากรณ์ท่ี ±0.314 ซึ่งผู้วิจัยสามารถสร้างสมการการถดถอยได้ดังนี้ 
 Y (ความตั้งใจซื้อ) (Purchase Intention) = 0.314+ 0.210 (ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม) (Person (s) influencing consumer’s decision to take the 
supplement) + 0.171 (ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม) (Perceived 
indication of dietary supplements) + 0.113 (ปัจจัยการด าเนินชีวิต) (Lifestyle Factors) 
 จากสมการข้างต้นนี้จะเห็นได้ว่า 
 ถ้าเพ่ิมปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) 
influencing consumer’s decision to take the supplement) 1 หน่วยในขณะที่ปัจจัยอ่ืนๆคงที่ 
ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) จะเพ่ิมขึ้นเป็น 0.210 หน่วย 
 ถ้าเพ่ิมปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of 
dietary supplements) 1 หน่วยในขณะที่ปัจจัยอื่นๆคงท่ี ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) จะ
เพ่ิมข้ึนเป็น 0.171 หน่วย 
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 ถ้าเพ่ิมปัจจัยการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) 1 หน่วยในขณะที่ปัจจัยอื่นๆคงที่ ความ
ตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) จะเพ่ิมข้ึนเป็น 0.113 หน่วย 
 จากตารางที่ 4.21 ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) 
influencing consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of dietary supplements) ปัจจัยการด าเนินชีวิต 
(Lifestyle Factors) มีอิทธิพลเชิงบวกกับความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) ที่สถิติอย่างมี
นัยส าคัญท่ีระดับ 0.1 ส่วนปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) ปัจจัยโรค
ประจ าตัว (Comorbidities) ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase 
dietary supplements) ไม่มีอิทธิพลในเชิงบวกกับความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) ทางสถิติ
อย่างไม่มีนัยส าคัญ 
 จากตารางที่ 4.21 สามารถอธิบายสมมติฐานที่ตั้งไว้ได้ ดังนี้ 
 สมมติฐานข้อ 7 ปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) ปัจจัยโรค
ประจ าตัว (Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) 
influencing consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัยในการด าเนินชีวิต 
(Lifestyle Factors) ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase dietary 
supplements) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of 
dietary supplements) มีอ านาจพยากรณ์ความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
 ผลการทดสอบสมมติฐานคือ ยอมรับสมมติฐาน หมายถึง ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) influencing consumer’s decision to take the 

supplement) (β = 0.210) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived 

indication of dietary supplements) ( β = 0.171) และปัจจัยในการด าเนินชีวิต (Lifestyle 

Factors) ( β = 0.113) มีอ านาจพยากรณค์วามตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ.05 ส่วนปัจจยัการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) ปัจจัยโรคประจ าตัว 
(Comorbidities) ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase dietary 
supplements) ไม่มีอ านาจพยากรณ์ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) ทางสถิติอย่างไม่มี
นัยส าคัญ 
 สรุปผลจากตารางท่ี 4.21 ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 

(Person (s) influencing consumer’s decision to take the supplement) (β = 0.210) 
ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of dietary 
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supplements) ( β = 0.171) และปัจจัยในการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) ( β = 0.113) มี
ผลต่อความตั้งใจซื้อ (purchase intention) ทางสถิติอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
4.7 การวิเคราะห์ข้อมูลอ่ืนๆ 
 Collinearity หมายถึงสภาพที่เกิดสหสัมพันธ์ (Correlation) กันเองระหว่างตัวแปรอิสระ
ในระดับค่อนข้างสูงเมื่อท าการวิเคราะห์ด้วย Multiple Linear Regressions ส่วน 
Multicollinearity คือมีสหสัมพันธ์กันเองระหว่างตัวแปรอิสระมากกว่า 2 ตัวขึ้นไป (“Collinearity”, 
2012) หรือหมายถึง สภาพที่กลุ่มของตัวแปรอิสระในสมการมีความสัมพันธ์ซึ่งกันและกัน 
 ในกรณีที่ขนาดของความสัมพันธ์มีค่าสูง (High Multicollinearity) จะมีผลท าให้ตัวค านวณ
ที่ได้มีค่าเบี่ยงเบนไปจากค่าที่แท้จริงปัญหาเรื่อง Multicollinearity มีสาเหตุจากขนาด (Degree) 
ของความสัมพันธ์ถ้าขนาดความสัมพันธ์มีค่าน้อยๆก็ยังถือว่าตัวค านวณจะไม่เบี่ยงเบนไปจาก 
ค่าท่ีแท้จริงมากนักดังนั้นในการวิเคราะห์ด้วย Multiple Linear Regressions ตัวแปรอิสระ 
จะต้องไม่มีความสัมพันธ์กันเองหรือไม่เกิด Multicollinearity ("ความหมายขอบเขต และขั้นตอนการ
วิจัยทางเศรษฐมิติ", 2554) 
 การตรวจสอบ Multicollinearity จะใช้ค่า Variance Inflation Factor (VIF) หรือ 
ค่า Tolerance หรือค่า Eigen Value ตัวใดตัวหนึ่งก็ได้ โดยมีเกณฑ์การตรวจสอบดังนี้ 
 Variance Inflation Factor (VIF) ค่า VIF ที่เหมาะสมไม่ควรเกิน 4 หากเกินกว่านี้แสดงว่า
ตัวแปรอิสระมีความสัมพันธ์กันเอง 
 Tolerance หากค่า Tolerance < 0.2 ("การใช้โปรแกรม SPSS for Windows 11.5 ใน
การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้น (Linear Regression Analysis," 2555) หรือ Tolerance <0  
(Pedhazur, 1997) แสดงว่าเกิด Multicollinearity 

 Eigen Value หากค่า Eigen Value ตัวที่มากที่สุดมีค่า β 10 แสดงว่าเกิด
Multicollinearity  
 ส าหรับงานวิจัยนี้ผลการวิเคราะห์ Collinearity มีดงันี้ 
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ตารางที่ 4.22: การตรวจสอบค่า Collinearity ของตัวแปรอิสระ 
 

ตัวแปรอิสระ Tolerance VIF 

การอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (health influence)  0.884 1.131 
โรคประจ าตัว (comorbidities)  0.846 1.183 

บุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (person 
(s) influencing consumer’s decision to take the 
supplement) 

0.742 1.347 

การด าเนินชีวิต (lifestyle factors) 0.977 1.023 
สถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (place to purchase 
dietary supplements) 

0.858 1.165 

การรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (perceived 
indication of dietary supplements) 

0.911 1.097 

 
 ผลการวิเคราะห์จากตารางที่ 4.22 พบว่าค่า Tolerance ที่มีค่าน้อยที่สุดคือ 0.742 
ซึ่งมากกว่า 0.2 และค่า VIF ที่มีค่ามากที่สุดคือ 1.347 ซึ่งน้อยกว่า 4 แสดงว่าตัวแปรอิสระไม่มี
ความสัมพันธ์กันหรือไม่เกิด Multicollinearity 
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โรคประจ าตัว  
H2: β = 0.033 r = 0.183 

ภาพที่ 4.1: แนวคิดปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคใน 
    เขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ  
H1: β = 0.049 r = 0.169 

บุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม  

H3: β = 0.210** r = 0.313 
ความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
ของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษี

เจริญ กรุงเทพมหานคร 
  

การด าเนินชีวิต  
H4: β = 0.113** r = 0.136 

 
สถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 

 H5: β = 0.102 r = 0.225 
 

การรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม  

H6: β = 0.171**r = 0.257 

 

            ** 
หมายถึงมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
หมายถึง มีอิทธิพลหรือมีความสัมพันธ์ในเชิงบวก 
หมายถึง ไม่มีอิทธิพลหรือไม่มีความสัมพันธ์ในเชิงบวก 



บทที่ 5 
สรุปผลอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกของปัจจัยการ
อนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) ปัจจัยโรคประจ าตัว (Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) influencing consumer’s decision to 
take the supplement) ปัจจัยในการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) ปัจจัยสถานที่ในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase dietary supplements) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ใน
การใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of dietary supplements) ต่อความตั้งใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยได้ท าการ
เก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจ านวน320 ชุดจากนั้นได้น าข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามมาวิเคราะห์
ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติผลการวิจัยสรุปได้ดังนี้ 
 
5.1 สรุปผลการศึกษาสมมติฐาน 
 การวิจัยครั้งนี้ได้ศึกษาปัจจัยที่ส าคัญได้แก่ ปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกของปัจจัยการอนุมาน
เกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) ปัจจัยโรคประจ าตัว (Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) influencing consumer’s decision to take 
the supplement) ปัจจัยในการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม (Place to purchase dietary supplements) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of dietary supplements) ต่อความตั้งใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง อายุ 26-30 ปี มีสถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน10,001 – 
15,000 บาท อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง ผลการศึกษาและวิเคราะห์ตามสมมติฐานพบจาก
สมมติฐานที่ตั้งไว้ทั้งหมด 7 ข้อ มีผลยอมรับสนับสนุนสมมติฐานที่ตั้งไว้มีดังนี้ 
 สมมติฐานข้อ 1 ปัจจัยการอนุมานเก่ียวกับสุขภาพ (Health Influence) มีอิทธิพลในเชิง
บวกต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 ผลการทดสอบสมมติฐานคือยอมรับสมมติฐานหมายถึง ปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ 
(Health Influence) กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มี
อิทธิพลในเชิงบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ.01  
 สมมติฐานข้อ 2 ปัจจัยโรคประจ าตัว (Comorbidities) มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อความตั้งใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานคือยอมรับสมมติฐานหมายถึง ปัจจัยโรคประจ าตัว 
(Comorbidities) กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มีอิทธิพล
ในเชิงบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ.01  
 สมมติฐานข้อ 3 ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person(s) 
influencing consumer’s decision to take the supplement) มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อความ
ตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 ผลการทดสอบสมมติฐานคือยอมรับสมมติฐานหมายถึง ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person(s) influencing consumer’s decision to take the 
supplement) กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มีอิทธิพลใน
เชิงบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ.01  
 สมมติฐานข้อ 4 ปัจจัยการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อความ
ตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของผู้บริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร  
 ผลการทดสอบสมมติฐานคือยอมรับสมมติฐานหมายถึง ปัจจัยการด าเนินชีวิต (Lifestyle 
Factors) กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มีอิทธิพลในเชิง
บวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ.05 
 สมมติฐานข้อ 5 ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase 
dietary supplements) มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 
 ผลการทดสอบสมมติฐานคือยอมรับสมมติฐานหมายถึง ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม (Place to purchase dietary supplements) กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มีอิทธิพลในเชิงบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ.01 
 สมมติฐานข้อ 6 ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived 
indication of dietary supplements) มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 ผลการทดสอบสมมติฐานคือยอมรับสมมติฐานหมายถึง ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of dietary supplements) กับความตั้งใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มีอิทธิพลในเชิงบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ที่ระดับ.01 
 สมมติฐานข้อ 7 ปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) ปัจจัยโรค
ประจ าตัว (Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person(s) 
influencing consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัยในการด าเนินชีวิต 
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(Lifestyle Factors) ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase dietary 
supplements) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of 
dietary supplements) มีอ านาจพยากรณ์ในเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 ผลการทดสอบสมมติฐานคือยอมรับสมมติฐานหมายถึง แต่มีเพียงปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person(s) influencing consumer’s decision to take the 

supplement) (β = 0.210) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived 

indication of dietary supplements) ( β = 0.171) และปัจจัยในการด าเนินชีวิต (Lifestyle 

Factors) ( β = 0.113) มีอ านาจพยากรณค์วามตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .01และนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  ส่วนในขณะที่ปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับ
สุขภาพ (Health Influence) ปัจจัยโรคประจ าตัว (Comorbidities) และปัจจัยสถานที่ในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase dietary supplements) ไม่มีระดับนัยส าคัญ แสดงว่า
ปัจจัยดังกล่าวไม่สามารถพยากรณ์ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 จากสมมติฐานข้อ 7 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) (Y) ปัจจัย
บุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person(s) influencing consumer’s 
decision to take the supplement) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
(Perceived indication of dietary supplements) และปัจจัยในการด าเนินชีวิต (Lifestyle 
Factors) สามารถอธิบายการเปลี่ยนแปลงของความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) ได้ 53% และมี
ความคลาดเคลื่อนของการพยากรณ์ที่ ±0.314 สามารถเขียนให้อยู่ในรูปสมการเชิงเส้นตรงในรูป
คะแนนมาตรฐานได้ดังนี้ 
 Y (ความตั้งใจซื้อ) (Purchase Intention) = 0.314+ 0.210 (ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม) (Person(s) influencing consumer’s decision to take the 
supplement) + 0.171 (ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม) (Perceived 
indication of dietary supplements) + 0.113 (ปัจจัยการด าเนินชีวิต) (Lifestyle Factors) 
 
5.2 การอภิปรายผล 
 การศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกของปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health 
Influence) ปัจจัยโรคประจ าตัว (Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม (Person (s) influencing consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัย
ในการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to 
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purchase dietary supplements) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
(Perceived indication of dietary supplements) ต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มีประเด็นที่น่าสนใจน ามาอภิปรายผลดังนี้ 
 สมมติฐานข้อ 1 ปัจจัยการอนุมานเก่ียวกับสุขภาพ (Health Influence) กับความตั้งใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของผู้บริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธ์กันในเชิงบวก อย่าง
มีนัยส าคัญทางสถิติที่ .01 ผลการทดสอบตามสมมติฐานโดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์
แบบเพียร์สันพบว่า ปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) กับความตั้งใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธ์กันในเชิงบวก อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ี .01 ซึ่งสอดคล้องกับวิจัยของ Aschemann-Witzel & Grunert (2015) ได้ให้ค านิยามไว้
ว่าการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) คือ การสร้างการรับรู้ในเชิงบวกของผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมที่เกี่ยวข้องกับทัศนคติ และผลกระทบที่มีประสิทธิภาพของข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับสุขภาพ 
ซ่ึงสิ่งเหล่านี้ส่งผลต่อการรับรู้ของผู้บริโภค การอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพที่มีประสิทธิภาพมากนั้นมี
ความส าคัญมาก และต้องแน่ใจว่าการการอนุมานเก่ียวกับสุขภาพนั้นเกิดจากความถูกต้องไม่ใช่ความ
เข้าใจผิด ซ่ึงแน่นอนว่าหากเกิดการรับรู้ทางด้านใดมาไม่ว่าจะดีหรือไม่ดี จะส่งผลต่อทัศนคติต่อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเป็นอย่างมาก ซึ่งส่งผลต่อการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
 สมมติฐานข้อ 2 ปัจจัยโรคประจ าตัว (Comorbidities) กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธ์กันในเชิงบวก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .01 
ผลการทดสอบตามสมมติฐานโดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สันพบว่าปัจจัยการ
อนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธ์กันในเชิงบวก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี .01 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยปัจจัยโรคประจ าตัว (Comorbidities) เป็นตัวแปรอิสระซ่ึงสอดคล้องผลลัพธ์
งานวิจัยของ Chiu, et al. (2014) ได้อธิบายไว้ว่าโรคประจ าตัว (Comorbidities) หมายถึง บุคคลไม่
ว่าจะเป็นเพศหญิง หรือเพศชาย พบว่ามีโรคประจ าตัวที่เกิดขึ้นกับตนเองซึ่งโรคประจ าตัวเหล่านี้ที่
เกิดข้ึนส่งผลท าให้มีความกังวลมากข้ึนเกี่ยวกับสุขภาพส่วนบุคคลของพวกเขา มีความกังวลเกี่ยวกับ
ระบบการท างานของร่างกาย และจิตใจของพวกเขาด้วย ซึ่งส่งผลท าให้เกิดแนวโน้มในการใช้
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่เพ่ิมมากข้ึน ซึ่งผลการวิจัยพบว่าผู้บริโภคท่ีมีอาการปวดหัวและเป็นโรคไม
เกรน มีการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพ่ือรักษา เช่น วิตามินบี วินตามินซี แคลเซียม เล็คทิน วิตามินบี 
วิตามินอี ธาตุเหล็ก สารสกัดจากเมล็ดองุ่น และสาหร่ายสีเขียว เป็นต้น จะเห็นได้ว่า หากผู้บริโภคมี
แนวโน้มของการเกิดสภาวะโรคประจ าตัวของตนเองแล้วนั้น ย่อมส่งผลท าให้ผู้บริโภคสามารถเลือกใช้
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม เพ่ือรักษาโรคดังกล่าวที่เกิดข้ึน 
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 สมมติฐานข้อ 3 ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) 
influencing consumer’s decision to take the supplement) กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธ์กันในเชิงบวก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 
.01 ผลการทดสอบตามสมมติฐานโดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สันพบว่า
ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) influencing consumer’s 
decision to take the supplement)  กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคใน
จังหวัดกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธ์กันในเชิงบวก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .01 ซึ่งสอดคล้อง
กับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) 
influencing consumer’s decision to take the supplement) เป็นตัวแปรอิสระซ่ึงสอดคล้อง
ผลลัพธ์งานวิจัยของ นราทิพย์ ชุติวงศ์ (2550) กล่าวว่า อุปสงค์ของผู้บริโภคจ านวนไม่น้อยมีความ
ขึ้นอยู่กับการบริโภคของบุคคลอื่นๆ ในสังคม สิ่งที่เป็นเครื่องบ่งชี้ง่ายๆ ถึงพฤติกรรมเช่นว่านี้คือการ
โฆษณา ผู้โฆษณามักจะยกเอากลุ่มผู้ซื้อบางกลุ่มที่มีลักษณะพิเศษมาเป็นตัวอย่างของลูกค้าที่ตนมีอยู่ 
เพ่ือเร่งเร้าให้บุคคลอ่ืนๆ ซื้อสินค้านั้นๆ ตามหรือในบางกรณีก็อาจจะชี้ให้เห็นว่า เมื่อผู้บริโภคซื้อสินค้า
นั้นๆ แล้วจะท าให้ผู้บริโภคนั้นๆ มีลักษณะเด่นแตกต่างกันออกไปจากบุคคลอ่ืนในสังคม ซึ่งนั่นแสดง
ให้เห็นว่าอิทธิพลของบุคคลทางสังคมมีส่วนที่จะเข้ามาก าหนดพฤติกรรมของผู้บริโภคได้ และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ Del, et al. (2014) ได้อธิบายไว้ว่าบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมคือบุคคลซึ่งมีอิทธิพลต่อคนใดคนหนึ่ง ซึ่งส่วนใหญ่แล้วบุคคลนั้นๆจะเป็นผู้ที่มี
ความรู้ถึงประโยชน์ของการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม บุคคลนั้นจะตัดสินใจด้วยตัวเองถึงประโยชน์
นั้นๆ ซึ่งเกิดจากการที่เคยใช้ผลิตภัณฑ์มาก่อนและรู้ว่าดีหรือไม่ดี ซึ่งข้อมูลของบุคคลนั้นๆมี
ความส าคัญมากซ่ึงส่งผลท าให้บุคคลนั้นมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจที่จะใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมต่อคน
ใดคนหนึ่ง  

สมมติฐานข้อ 4 ปัจจัยการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์
อาหารเสริมของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธ์กันในเชิงบวก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 
.01 ผลการทดสอบตามสมมติฐานโดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สันพบว่า
ปัจจัยการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธ์กันในเชิงบวก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี .05 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยปัจจัยการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) เป็นตัวแปรอิสระ ซึ่งสอดคล้อง
ผลลัพธ์งานวิจัยของ Allen, Machleit & Kleine (1992) ได้กล่าวว่ารูปแบบการด าเนินชีวิตของ
คนเรามีความหลากหลายวิถีทาง ทั้งนี้ขึ้นอยูกับประสบการณในอดีตลักษณะเฉพาะตัวของแต่ละคน 
และสถานการณแวดลอมที่แตกตางกัน หรืออาจกล่าวได้ว่ารูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบริโภคเป
นผลลัพธที่เกิดจากกลไกการผสมผสานของลักษณะเฉพาะตัวและประสบการณ์ในอดีตของผู้บริโภคแต
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ละรายมาปฏิสัมพันธกับสภาวะแวดลอมทางสังคม ซึ่งสงผลสูวิถีการปฏิบัติหรือพฤติกรรมของผูบริโภค
ในแตละ ชวงของวงจรชีวิตในที่สุด 

สมมติฐานข้อ5 ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase 
dietary supplements) กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มี
ความสัมพันธ์กันในเชิงบวก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .01 ผลการทดสอบตามสมมติฐานโดยการ
วิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สันพบว่าปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
(Place to purchase dietary supplements) กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภค
ในกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธ์กันในเชิงบวก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .01 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase dietary 
supplements) เป็นตัวแปรอิสระซ่ึงสอดคล้องกับผลลัพธ์งานวิจัยของ Kotler (2000) ได้กล่าวไว้ว่า
สถานที่ในการซื้อ คือ ชองทางการตลาดที่ใชในการแสดงหรือน าเสนอผลิตภัณฑหรือการบริการไปยังผู
ซื้อหรือผูใช ซึ่งรวมถึงคลังสินคายานพาหนะเคลื่อนที่ ชองทางการคาอ่ืนๆ เชน ตัวแทนจ าหน่ายคาสง 
ผูคาปลีก และตัวแทนขาย ทีต้ั่งรานและการใหบริการของร้านคาที่เปนตัวแทนจ าหน่ายสินคา ซ่ึงที่ตั้งร
านทีส่ามารถติดตอไดสะดวก ถือไดว้่าเปนปัจจัยที่มีความส าคัญมากในการที่ผูซ้ือจะสามารถหาซื้อสิ
นคาไดสะดวกและผูซื้อสามารถเขาถึงสถานที่ซื้อสินค้าได้ง่าย 
 สมมติฐานข้อ6 ปัจจัยเกี่ยวกับการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
(Perceived indication of dietary supplements)  กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธ์กันในเชิงบวก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .01 ผลการ
ทดสอบตามสมมติฐานโดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สันพบว่าปัจจัยเกีย่วกับ
การรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of dietary 
supplements) กับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มี
ความสัมพันธ์กันในเชิงบวก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดย
ปัจจัยเกี่ยวกับการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of dietary 
supplements) เป็นตัวแปรอิสระ ซึ่งสอดคล้องผลลัพธ์งานวิจัยของ Del, et al. (2014) ได้อธิบายไว้
ว่า การรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of dietary 
supplements) เป็นสิ่งที่จ าเป็นที่จะต้องส่งเสริมให้เกิดการรับรู้ที่เกี่ยวกับการใช้ที่ถูกต้องของ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม โดยเฉพาะอย่างยิ่งในแง่ของการรับรู้และข้อห้าม การรับรู้ถึงประโยชน์และ
ผลข้างเคียงท่ีเกี่ยวข้องกับการบริโภคท่ีไม่เหมาะสม โดยผลวิจัยพบว่าการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเป็นปัจจัยที่ส าคัญต่อการตัดสินใจว่าจะซื้อหรือไม่ซื้อผลิตภัณฑ์   

สมมติฐานข้อ7 ปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ (Health Influence) ปัจจัยโรคประจ าตัว 
(Comorbidities) ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) 
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influencing consumer’s decision to take the supplement) ปัจจัยในการด าเนินชีวิต 
(Lifestyle Factors) ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Place to purchase dietary 
supplements) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of 
dietary supplements) มีอ านาจพยากรณ์ความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ของผู้บริโภคในเขต
บางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบถามสมมติฐานโดยการวิเคราะห์การถดถอย
พหุคูณพบว่าปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person (s) influencing 

consumer’s decision to take the supplement) (β = 0.210) ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการ

ใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of dietary supplements) ( β = 0.171) และ

ปัจจัยในการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) ( β = 0.113) มีอ านาจพยากรณ์ความตั้งใจซ้ือ 
(Purchase Intention) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้โดย
ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) เป็นตัวแปรตาม 

 
5.3 ข้อเสนอแนะ 
 5.3.1 ข้อเสนอแนะเพื่อน าไปใช้งาน 

จากการศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกของปัจจัยการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ ปัจจัย
โรคประจ าตัว ปัจจัยบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ปัจจัยในการด าเนินชีวิต 
ปัจจัยสถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ปัจจัยการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 
ต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร 

เนื่องจากปัจจัยด้านบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ด้านการรับรู้ถึงตัว
บ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม และด้านการด าเนินชีวิต มีอ านาจพยากรณ์ความตั้งใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตบางแคและภาษีเจริญ กรุงเทพมหานคร ได้สูงที่สุด ผู้วิจัยขอ
เสนอแนะดังนี้ 
    ผู้ประกอบการหรือนักการตลาดควรค านึงถึงปัจจัยด้านบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Person(s) influencing consumer’s decision to take the 
supplement) การท าให้เกิดแรงจูงใจและแรงขับเคลื่อนที่เป็นตัวผลักดันให้ผู้บริโภคเกิดพฤติกรรม
การซื้อตาม ควรมีการโฆษณาโดยใช้พรีเซนเตอร์ที่สามารถท าให้เกิดผลต่ออีกบุคคลหนึ่งซึ่งเป็นที่ท าให้
เกิดการกระตุ้นความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมให้มากยิ่งขึ้น การใช้ Social Network ในการรีวิว
สินค้าท าให้ผู้บริโภคเห็นความแตกต่างของการใช้ และการสร้างวิธีโดยเน้นคุณภาพในตัวสินค้า 
ผู้บริโภคจะได้รับสุขภาพที่ดีเมื่อบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม รวมถึงความปลอดภัยต่อผู้บริโภคด้วย 
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ซึ่งสิ่งเหล่านี้นั้นเมื่อผู้บริโภคเกิดความพอใจในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมก็จะมีการบอกต่อมาก
ยิ่งขึ้น ซึ่งจากที่กล่าวมาก็จะท าให้ผู้บริโภคสามารถตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมได้ดียิ่งขึ้น 

ผู้ประกอบธุรกิจหรือนักการตลาด ควรค านึงถึงปัจจัยด้านการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived indication of dietary supplements) การสื่อสารข้อมูลที่
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมแก่ผู้บริโภคอย่างทั่วถึง เพ่ือให้ผู้บริโภครับรู้ข้อมูลที่ถูกต้องและเชื่อถือ
ได้ต่อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ซึ่งสามารถน าผลจากการวิจัยครั้งนี้ไปใช้ในการสร้างกลยุทธ์ของบริษัทได้ 
โดยการน าข้อมูลที่ได้จากการวิจัยด้านการรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Perceived 
indication of dietary supplements) โดยการท าให้ผู้บริโภคได้รับรู้ถึงประโยชน์หรือข้อห้าม 
ข้อจ ากัดต่างๆในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมให้ได้มากท่ีสุด ท าให้ผู้บริโภคทราบถึงคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมว่าสามารถทดแทนอาหารในมื้อหลักได้หรือไม่ หรือการรับรู้วิธีการใช้อย่าง
ถูกต้องเพ่ือไม่ให้เกิดอันตรายต่อร่างกาย ซ่ึงหากผู้บริโภครับรู้ถึงข้อมูลต่างๆ แล้วนั้นจะท าให้ผู้บริโภค
สามารถตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมได้ดียิ่งขึ้น 

ผู้ประกอบการหรือนักการตลาดควรค านึงปัจจัยในการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) การ
รับรู้ถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันว่าก าลังมีภาวะเสี่ยงอย่างไร หรือมีการด าเนินชีวิตไปใน
แนวทางใด ซึ่งสามารถน าผลจากการวิจัยครั้งนี้ไปใช้ในการสร้างกลยุทธ์ของบริษัท ได้โดยการน าข้อมูล
ที่ได้จากการวิจัยด้านปัจจัยในการด าเนินชีวิต (Lifestyle Factors) น ามาพัฒนาผลิตภัณฑ์อาหาร
เสริมเพ่ือให้เหมาะกับการด าเนินชีวิตในประจ าวันของผู้บริโภค โดยใส่ใจกับสภาวะของการด าเนินชีวิต
ในปัจจุบันของผู้บริโภคว่ามีภาวะเสี่ยงทางใดบ้าง ทั้งยังต้องใส่ใจในกระบวนการผลิตสินค้าเพ่ือให้ไม่มี
ผลกระทบต่อผู้บริโภค ซึ่งหากสินค้ามีความปลอดภัยต่อผู้บริโภค ส่งผลให้ผู้บริโภคมีสุขภาพท่ีดีแล้ว
นั้นจะส่งผลให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมต่อไป 

5.3.2 ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัย 
 5.3.2.1 ควรมีการศึกษาการอนุมานเกี่ยวกับสุขภาพ โรคประจ าตัว บุคคลที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม การด าเนินชีวิต สถานที่ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม การ
รับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในการใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ใน
จังหวัดอ่ืนๆ เพราะกลุ่มตัวอย่างที่น ามาศึกษาครั้งนี้ศึกษาเฉพาะในกรุงเทพมหานคร เพ่ือให้เกิดความ
ครอบคลุมในกลุ่มเป้าหมายมากกว่านี้  

 5.3.2.2 งานวิจัยในอนาคตแนะน าให้ผู้วิจัยท่านต่อไปอาจจะต้องศึกษาตัวแปรต้น
โดยมีตัวแปรเพ่ิมขึ้น เช่น ปัจจัยเหตุผลส าหรับการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Reasons of 
dietary supplement-use) ปัจจัยพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Dietary 
supplement-use) เป็นต้น  
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  5.3.2.3 ข้อจ ากัดในงานวิจัยเล่มนี้พบว่า ข้อค าถามในแบบสอบถามในส่วนปัจจัย
เหตุผลส าหรับการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Reasons of dietary supplement-use) ได้แก่ 
ค าถามข้อที่ 1 (RES1) ถึงข้อที่ 5 (RES5) มีค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่าของครอนบัค (Cronbach’s Alpha 
Coefficient) ของปัจจัยเหตุผลส าหรับการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Reasons of dietary 
supplement-use) เท่ากับ 0.385 ซ่ึงต่ ากวา่ 0.65 (Nunnally, 1978) ดังนั้น ผู้วิจัยจึงไม่น าตัวแปรนี้
มาศึกษาในงานวิจัยนี้ แต่ส าหรับงานวิจัยในอนาคต อาจจะมีการปรับปรุงหรือเพ่ิมข้อค าถามส าหรับ
ปัจจัย เหตุผลส าหรับการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Reasons of dietary supplement-use) 
เพ่ือตรวจสอบอิทธิพลของปัจจัยดังกล่าวได้  
   5.3.2.4 ข้อจ ากัดในงานวิจัยเล่มนี้พบว่า ข้อค าถามในแบบสอบถามในส่วนปัจจัย
พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Dietary supplement-use) ได้แก่ ค าถามข้อที่ 1 
(DSE1) ถึงข้อที่ 6 (DSE6) มีค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่าของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
ของปัจจัยพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Dietary supplement-use) เท่ากับ 0.404
ซ่ึงต่ ากวา่ 0.65 (Nunnally, 1978) ดังนั้น ผู้วิจัยจึงไม่น าตัวแปรนี้มาศึกษาในงานวิจัยนี้ แต่ส าหรับ
งานวิจัยในอนาคต อาจจะมีการปรับปรุงหรือเพ่ิมข้อค าถามส าหรับปัจจัย พฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม (Dietary supplement-use)  เพ่ือตรวจสอบอิทธิพลของปัจจัยดังกล่าวได้ 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถามงานวิจัย 

 
 
 
 
 
 

ชุดที่............. 
 

แบบสอบถาม 
 

เรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู้บริโภคใน
       กรุงเทพมหานคร  

ค ำชี้แจง : แบบสอบถำมนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษำปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อควำมตั้งใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมของผู้บริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหำนคร เพ่ือประโยชน์ต่อนักวิจัย 
ดังนั้นจึงใคร่ขอควำมร่วมมือจำกท่ำนในกำรตอบแบบสอบถำมให้ตรงตำมควำมเห็นของท่ำน 
โอกำสนี้ผู้ศึกษำวิจัย ชนิดำภำ หิรัญสุรงค์ นักศึกษำปริญญำโท สำขำวิชำเอก กำรตลำด คณะ
บริหำรธุรกิจ มหำวิทยำลัยกรุงเทพขอขอบคุณในควำมร่วมมือของท่ำนเป็นอย่ำงสูง 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



82 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง : ให้ท่ำนตอบค ำถำมโดยท ำเครื่องหมำย  ในชอ่ง   ที่ตรงกับควำมเป็นจริงของท่ำน
มำกที่สุดโดยเลือกตอบเพียงช่องเดียว 
1. เพศ 
  1.)  ชำย    2.)  หญิง  
 
2. อำยุ 

 1.) ไม่เกิน 20 ปี  2.) 21-25 ปี  
 3.) 26-30 ปี  4.) 31-35 ปี  
 5.) 36 ปี ขึ้นไป 

 
3.  สถำนภำพ  
   1.) โสด         2.) สมรส        3.) หย่ำร้ำง/หม้ำย/แยกกันอยู่ 
 
4.  ระดับกำรศึกษำ 

 1.) ต่ ำกว่ำปริญญำตรี     2.) อนุปริญญำ/ปวส.   
 3.) ปริญญำตรี     4.) ปริญญำโท   
 5.) ปริญญำเอก     6.) อ่ืนๆ โปรดระบุ...................

  
5.  รำยได้ต่อเดือน 

 1.) ต่ ำกว่ำหรือเท่ำกับ 5,000 บำท   2.) 5,001 – 10,000 บำท   
 3.) 10,001 – 15,000 บำท    4.) 15,001 – 20,000 บำท  
 5.) 20,001 บำทข้ึนไป 

 
6. อำชีพ 

 1.) พนักงำนรัฐวิสำหกิจ / รับรำชกำร   2.) พนักงำนบริษัทเอกชน / รับจ้ำง 
 3.) ธุรกิจส่วนตัว / ค้ำขำย    4.) นิสิต / นักศึกษำ  
 5.) อ่ืนๆ โปรดระบุ................... 

 



83 
 

ค าชี้แจง : ให้ท่ำนตอบค ำถำมโดยท ำเครื่องหมำย  ในชอ่ง   ที่ตรงกับควำมเป็นจริงของท่ำน
มำกที่สุดโดยเลือกตอบเพียงช่องเดียว 
1. ท่ำนซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมให้ใครรับประทำน 
 1.) ตัวท่ำนเอง   2.) ผู้อื่น   
 3.) ทั้งตัวท่ำนเองและผู้อ่ืน 
 
2. ควำมถี่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมของท่ำน 
 1.) 1 ครั้ง/เดือน   2.) 2 ครั้ง/เดือน    
 3.) 3 ครั้ง/เดือน            4.) 4 ครั้ง/เดือนขึ้นไป  
 
3. ท่ำนรับประทำนผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมเป็นระยะเวลำนำนเท่ำใด 
 1.) น้อยกว่ำ 6 เดือน            2.) 6 เดือน – 1ปีขึ้นไป   3.) 1ปีขึ้นไป – 1ปี6เดือน 
 4.) 1ปี6เดือนขึ้นไป – 2ปี  5.) มำกกว่ำ  2 ปีขึ้นไป 
 
4. งบประมำณในกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมในแต่ละครั้ง 
 1.) ต่ ำกว่ำ 200 บำท/ครั้ง  2.) 201 – 400 บำท/ครั้ง    
 3.) 401 – 600 บำท/ครั้ง        4.) 601 – 800 บำท/ครั้ง 
 5.) 801 – 1,000 บำท/ครั้ง      6.) 1,001 บำท/ครั้งขึ้นไป 
 
5. ท่ำนได้รับข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมจำกท่ีใด 
 1.) เภสัชกร         2.) ญำติ/เพ่ือน   3.) ป้ำยโฆษณำ 
 4.) อินเทอร์เน็ต   5.) นิตยสำร/วำรสำร     6.) งำนอีเว้นต์ต่ำงๆ 
 7.) สื่อโทรทัศน์และวิทยุ    8.) หนังสือพิมพ์                   9.) อ่ืนๆระบุ ………………  
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ค าชี้แจง :  โปรดท ำเครื่องหมำย  ลงในช่องที่ตรงกับควำมคิดเห็นของท่ำนมำกท่ีสุดในแต่ละข้อ 
เพียงข้อละหนึ่งค ำตอบ และโปรดท ำให้ครบทุกข้อ 
 
 

 

ระดับความเห็นด้วย 

มำก
ที่สุด 
(5 ) 

มำก 
 

(4 ) 

ปำน
กลำง 
( 3 ) 

น้อย 
 

( 2 ) 

น้อย
ที่สุด 
( 1 ) 

เหตุผลส ำหรับกำรบริโภคผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (reasons of dietary supplement-use) 
1 ฉันใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมเพ่ือที่ต้องกำรจะลดน้ ำหนัก      

2 ฉันใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมเพ่ือที่ต้องกำรที่จะเพ่ิมน้ ำหนัก      
3 ฉันใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมเพ่ือที่ต้องกำรพัฒนำสุขภำพ 

และภำวะโภชนำกำรที่ดี 
     

4 ฉันใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมเพ่ือรักษำโรค      
5 ฉันใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมเพ่ือกำรปรับปรุงสุขภำพผิว      

กำรอนุมำนเกี่ยวกับสุขภำพ (health Influence)  
1 กำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมเป็นประจ ำส่งผลประโยชน์ต่อ

สุขภำพ 
     

2 กำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมท ำให้น้ ำหนักของฉันลดลง      
3 กำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมช่วยเสริมสร้ำงระบบภูมิคุ้มกัน

ของฉัน 
     

4 กำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมช่วยลดควำมเครียดของฉันได้      

พฤติกรรมกำรบริโภคผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (dietary supplement-use) 

1 ฉันรับประทำนผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมในเดือนที่แล้ว      
2 ฉันรับประทำนผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมเป็นครั้งเป็นครำว      

3 ฉันคิดว่ำฉันไม่จ ำเป็นต้องใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม      
4 ฉันใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมมำกกว่ำหนึ่งผลิตภัณฑ์      

5 ฉันรับประทำนผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมที่ท ำมำจำกจำกสสำร
วิทยำศำสตร์ 

     

6 ฉันรับประทำนผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมที่ท ำมำจำกธรรมชำติ      
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ระดับความเห็นด้วย 

มำก
ที่สุด 
(5 ) 

มำก 
 

(4 ) 

ปำน
กลำง 
( 3 ) 

น้อย 
 

( 2 ) 

น้อย
ที่สุด 
( 1 ) 

โรคประจ ำตัว (comorbidities)    

1 ฉันใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมเพ่ือรักษำโรคที่เกี่ยวกับระบบ
ทำงเดินอำหำร 

     

2 ฉันใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมเพ่ือรักษำโรคหอบหืด      

3 ฉันใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมเพ่ือเสริมสร้ำงฮอร์โมนของฉัน      
4 ฉันใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมเพ่ือรักษำโรคที่เกี่ยวกับควำม

ดันเลือด 
     

บุคคลที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (person(s) influencing consumer’s 
decision to take the supplement) 

1 แพทย์มีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม
ของฉัน 

     

2 ครอบครัวมีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำร
เสริมของฉัน 

     

3 เพ่ือนมีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม
ของฉัน 

     

4 เทรนเนอรม์ีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำร
เสริมของฉัน 

     

5 ตัวฉันเองมีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม
ของฉัน 

     

ปัจจัยในกำรด ำเนินชีวิต (lifestyle factors )   

1 ฉันบริโภคกำแฟ      
2 ฉันบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์      

3 ฉันสูบบุหรี่      

4 ฉันอยู่กับคนที่สูบบุหรี่      
สถำนที่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (place to purchase dietary supplements )   

1 ฉันซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมที่ร้ำนขำยยำ      
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ระดับความเห็นด้วย 

มำก
ที่สุด 
(5 ) 

มำก 
 

(4 ) 

ปำน
กลำง 
( 3 ) 

น้อย 
 

( 2 ) 

น้อย
ที่สุด 
( 1 ) 

2 ฉันซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมที่ซูเปอร์มำร์เก็ต      

3 ฉันซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมที่ fitness center      

4 ฉันซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมที่ตัวแทนจ ำหน่ำย      
5 ฉันซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมที่ร้ำนค้ำของตรำสินค้ำนั้น      

กำรรับรู้ถึงตัวบ่งชี้ในกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม (perceived indication of dietary 
supplements )    

1 ฉันรับรู้ว่ำกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมสำมำรถเพ่ิม
สำรอำหำรได้ 

     

2 ฉันรับรู้ว่ำกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมช่วยในกำรออกก ำลัง
กำยได้ 

     

3 ฉันรับรู้ว่ำกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมสำมำรถทดแทนกำร
บริโภคอำหำรที่ไม่เพียงพอ 

     

4 ฉันรับรู้ว่ำกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมสำมำรถทดแทน
อำหำรได้ 

     

5 ฉันรับรู้ว่ำกำรใช้ผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมอำจเป็นอันตรำย
หำกใช้ไม่ถูกต้อง 

     

ควำมตั้งใจซื้อ (purchase intention) 

1 ฉันจะซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมเพรำะคุณสมบัติต่ำงๆของ
ผลิตภัณฑ์ 

     

2 ฉันจะซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมจำกร้ำนค้ำต่ำงๆ ที่มีรำคำที่
เหมำะสม 

     

3 ฉันจะซื้อผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมจำกร้ำนค้ำต่ำงๆที่ดึงดูด
สำยตำของฉัน 

     

4 ฉันจะแนะน ำเพ่ือนๆของฉันให้ลองผลิตภัณฑ์อำหำรเสริม      

5 ฉันจะแนะน ำผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมกับญำติพ่ีน้องของฉัน      
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ส่วนที่ 4 ขอให้ท่ำนแนะน ำเพ่ิมเติมส ำหรับปัจจัยอื่นๆที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อควำมตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์
อำหำรเสริม 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
____________________________________________________________________ 
 

 
โอกาสนี้ ผู้ศึกษาวิจัยขอขอบคุณในความร่วมมือของท่านเป็นอย่างสูง 

นางสาว ชนิดาภา หิรัญสุรงค์ 
E-Mail: yuwadee.hira@bumail.net 
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