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บทคัดยอ

การศึกษาพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารในเขต
กรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงสํารวจ มีวัตถุประสงคเพื่อทําการศึกษาพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภค  และปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

ประชากรในการวิจัย คือ คนกรุงเทพมหานครที่ใชผลิตภัณฑเสริมอาหาร ซึ่งจะสุมตัวอยาง
ประชากรจํานวน 400 คนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการใชการสุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน (
Multi – stage  sampling )

เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี ประกอบดวย แบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางและพัฒนาขึ้นเอง
ไดแก แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งประกอบดวยชุดคําถามที่แบงออกเปน 3 สวน ดังน้ี สวนที่
1 เปนคําถามเกี่ยวกับปจจับสวนบุคคล สวนที่ 2 เปนคําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ
เสริมอาหาร  สวนที่ 3 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร  มีคาสัมประสิทธิ์
ความเชื่อมั่นเทากับ 0.812

สถิติที่ใชในการวิจัย ไดแก รอยละ  คาเฉลี่ย  คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  การทดสอบ
ความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระที่มีผลตอตัวแปรตามโดยใชการทดสอบแบบไคสแควร  และ
การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA) การ
วิเคราะหผลทําโดยคอมพิวเตอรโปรแกรม SPSS for Windows ไดผลการวิจัยดังน้ี



1. ผลการวิจัยพบวา สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ ระหวาง ระหวาง 21 – 30 ป ระดับ
การศึกษาระดับปริญญาตรี มีสถานภาพโสด  อาชีพนักเรียน/นักศึกษา และมีระดับรายไดอยูในชวง
10,001 – 30,000 บาท

2. จากผลการศึกษาพบวา พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคมี
พฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวและวิตามิน/แรธาตุ ผูบริโภคตัดสินใจซื้อดวยตนเองเปน
สวนใหญ มักจะซื้อ 1-2 คร้ังตอเดือน รูปแบบที่นิยมเลือกใชมากที่สุดมีลักษณะเปนแคปซูลและ
เปนผลิตภัณฑในประเทศ โดยวัตถุประสงคในการซื้อสวนใหญมักจะซื้อเพื่อรับประทานเอง และ
มีคาใชจายเฉลี่ยในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ังคือ 501-1,000 บาท

3. จากผลการศึกษาในสวนของสวนประสมทางการตลาด  พบวาปจจัยทางดานผลิตภัณฑ
ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขายมีระดับความสําคัญมาก

ผลการวิจัยน้ีสามารถนําไปประยุกตใชเปนแนวทางใหกับผูที่ดําเนินธุรกิจผลิตภัณฑเสริม
อาหารในการปรับปรุงแผนการดําเนินงานใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคได และ
เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุดและมีอัตราการบริโภคที่เพิ่มมากขึ้น



ฉ

กิตติกรรมประกาศ

งานวิจัยฉบับน้ีสามารถสําเร็จลุลวงได ดวยความรวมมือจากผูตอบแบบสอบถามทุก ๆ ทาน
ที่ยอมเสียสละเวลาใหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหารในเขตกรุงเทพมหานคร   เพื่อเปนแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑใหดีขึ้น อีก
ทั้งยังสามารถนําไปเปนตัวอยางและแนวทางสําหรับธุรกิจผลิตภัณฑืเสริมอาหารตาง ๆ เพื่อนําไป
ประยุกตใชใหเขากับความตองการของผูบริโภคใหมากที่สุด อีกทั้งสามารถนําความรูไปประยุกตใช
กับการวิจัยเร่ืองอ่ืนตอๆไป

ทั้งน้ีขอขอบพระคุณรองศาสตราจารย สุรเสกข  พงษหาญยุทธ  ที่ใหคําแนะนําตางๆและ
การตรวจแกไขรายงานวิจัยใหมีความถูกตองในการทํางานวิจัยเร่ืองน้ีใหสําเร็จลุลวง

อนงคนุช   รัตนวิจิตร
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สารบัญ

หนา
บทคัดยอ ง
กิตติกรรมประกาศ ฉ
สารบัญตาราง ฌ
สารบัญภาพ ฏ
บทที่ 1 บทนํา

หลักการและเหตุผล 1
วัตถุประสงคของงานวิจัย 3
ขอบเขตของการวิจัย 3
สมมติฐานการศึกษา 4
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 4
นิยามศัพทเฉพาะ 5
กรอบแนวความคิด 6

2 แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ
แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค 7
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 11
โมเดลการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 13
ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 18
งานวิจัยที่เกี่ยวของ 22

3 ระเบียบวิธีการวิจัย
ประชากรและกลุมตัวอยาง 24
วิธีการสุมตัวอยาง 25
เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษา 25
การเก็บรวบรวมขอมูล 27
การทดสอบเคร่ืองมือ 27
สถิติที่ใชในการวิเคราะห 28



ซ

สารบัญ(ตอ)

บทที่ 4 ผลการวิเคราะหขอมูล
รายละเอียดที่เกี่ยวของกับขอมูลปจจัยสวนบุคคล 30
รายละเอียดที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร 33
รายละเอียดที่เกี่ยวของกับความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาด 42
รายละเอียดที่เกี่ยวของกับการวิจัยและการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ 47

5 สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ
สรุปผลการศึกษา 77
สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 81
ขอเสนอแนะ 83

บรรณานุกรม 86
ภาคผนวก

แบบสอบถามงานวิจัย 89



ฌ

สารบัญตาราง
ตารางท่ี หนา

1 คําถามที่ชวยในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 9
2 การใหคะแนนลําดับความสําคัญและชวงของระดับคะแนนของแตละปจจัย 26
3 จํานวนกลุมตัวอยางแยกตามเพศ 30
4 จํานวนกลุมตัวอยางแยกตามอายุ 30
5 จํานวนกลุมตัวอยางแยกตามสถานภาพ 31
6 จํานวนกลุมตัวอยางแยกตามการศึกษา 31
7 จํานวนกลุมตัวอยางแยกตามอาชีพ 32
8 จํานวนกลุมตัวอยางแยกตามรายได 32
9 ผลิตภัณฑเสริมอาหารที่ผูบริโภคซื้อเปนประจํา 33
10 ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร 34
11 สถานที่ผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารบอยที่สุด 34
12 สาเหตุที่ทานเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจากรานน้ันๆ 35
13 ความถี่ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร 35
14 วัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร 36
15 คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง 36
16 ยี่หอผลิตภัณฑเสริมอาหารที่ผูบริโภคเลือกซื้อมากที่สุด 37
17 รูปแบบผลิตภัณฑเสริมอาหารที่ผูบริโภคเลือกซื้อมากที่สุด 37
18 ลักษณะการใชผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภค 38
19 แนวโนมการใชผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภค 38
20 ประโยชนจากการใชผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภค 39
21 ความรูสึกหลังการใชผลิตภัณฑเสริมของผูบริโภค 39
22 แหลงขอมูลของผลิตภัณฑเสริมอาหารที่ผูบริโภคไดรับ 40
23 ปญหาที่ผูบริโภคพบในการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร 41
24 ความถี่จําแนกตามปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 42
25 ความถี่จําแนกตามปจจัยทางการตลาดดานราคา 43
26 ความถี่จําแนกตามปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย 45



ญ

สารบัญตาราง (ตอ)
ตารางท่ี หนา

27 ความถี่จําแนกตามปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการขาย 46
28 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานเพศ 47

กับคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง
29 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานอายุ 48

กับคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง
30 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานสถานภาพ 48

กับคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง
31 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานการศึกษา 49

กับคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง
32 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานอาชีพ 50

กับคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง
33 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานรายได 50

กับคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง
34 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานเพศ 51

กับวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
35 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานอายุ 52

กับวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
36 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานสถานภาพ 52

กับวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
37 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานการศึกษา 53

กับวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
38 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานอาชีพ 54

กับวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
39 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานรายได 55

กับวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
40 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร 56

จําแนกตามเพศ



ฎ

สารบัญตาราง (ตอ)
ตารางท่ี หนา

41 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร 58
จําแนกตามอายุ

42 การทดสอบรายคูของอายุตามวิธีการของ Scheffe 60
43 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร 61

จําแนกตามสถานภาพ
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บทที่ 1
บทนํา

หลักการและเหตุผล

ในปจจุบันวิถีชีวิตไดเปลี่ยนแปลงไปตามสภาวะเศรษฐกิจและสังคม  จึงทําใหรูปแบบการ
ดําเนินชีวิตประจําวันของคนในสังคมเปลี่ยนไปจากเดิมตองเผชิญกับปญหาสุขภาพโดยเฉพาะ
ความเครียด  เน่ืองจากประชาชนที่อยูในเมืองตองเรงรีบแขงกับเวลาเพื่อความอยูรอด  ทําใหตองหัน
ไปบริโภคอาหารจานเดียว  อาหารฟาสฟูด  หรือลดอาหารบางมื้อไปเปนผลใหไดรับสารอาหารไม
ครบทั้ง 5 หมู  ประกอบกับปจจัยอ่ืนที่เสริมใหสุขภาพเสื่อมโทรมกอนวัยอันควรไมวาจะเปน
สภาพแวดลอมที่เต็มไปดวยมลพิษ  ฝุนละออง  ควันพิษจากโรงงานอุตสาหกรรม  ทําใหประชาชน
หันมาใหความสําคัญกับการดูแลสุขภาพมากขึ้นแตเน่ืองจากเวลาที่จํากัดทําใหการดูแลสุขภาพโดย
สวนใหญตองสอดคลองกับการดําเนินชีวิตประจําวันซึ่งหน่ึงในพฤติกรรมเหลาน้ัน  คือการ
รับประทานอาหารใหครบทั้ง 5 หมู  สะอาดและถูกสุขลักษณะ  ซึ่งทางเลือกหน่ึงที่ประชาชนให
ความสําคัญมากขึ้นเร่ือยๆไดแก การบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร  ถึงแมวาผลิตภัณฑดังกลาวจะมี
ราคาสูง แตแนวโนมของการบริโภคกลับมีจํานวนเพิ่มมากขึ้นสวนกระแสกับปญหาเศรษฐกิจใน
ปจจุบัน บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด คาดวาตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพโดยรวมป
2551 จะมีมูลคาประมาณ 18,000 ลานบาท หรือเพิ่มขึ้นประมาณรอยละ 7.0 เมื่อเทียบกับในป 2550
ซึ่งนับวาเปนอัตราการขยายตัวที่ใกลเคียงกับในป 2550 โดยแยกสัดสวนตลาดเปนผลิตภัณฑบํารุง
รางกายชนิดเคร่ืองด่ืมหรือชนิดนํ้ารอยละ 42.0 ผลิตภัณฑอาหารเสริมทั่วไป(ทั้งชนิดเม็ดและผง ไม
รวมวิตามิน)รอยละ 35.0 กลุมวิตามินรอยละ 16.0 และกลุมผลิตภัณฑอาหารเสริมสําหรับเด็กรอยละ
7.0 ซึ่งตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริมทั่วไปและกลุมวิตามินน้ันมีแนวโนมการเติบโตอยูในเกณฑสูง
และมีการแขงขันรุนแรง รวมทั้งบรรดาผูประกอบการของอาหารเสริมสุขภาพทั้งสองกลุมน้ียังมี
การจัดกิจกรรมทางการตลาดอยางตอเน่ือง รวมทั้งมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมีความหลากหลาย
ทั้งน้ีเพื่อเพิ่มทางเลือกใหกับผูบริโภค โดยเฉพาะการพัฒนาผลิตภัณฑที่มุงเจาะกลุมลูกคาเปาหมาย
ตามอายุ และลักษณะการใชชีวิตของลูกคาแตละกลุม
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สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยาแบงผลิตภัณฑเสริมอาหารไว 4 ประเภท  ดังน้ี
1. อาหารเสริมประเภทวิตามินและแรธาตุตางๆ  จะมีปริมาณการบริโภคในแตละ

วันไมเกินคาสารอาหารที่ควรไดรับในแตละวัน
2. อาหารเสริมที่อยูในรูปของสารอาหารตางๆที่มีสูตรแตกตางกันไป  สวนใหญใช

กับบุคคลบางกลุม เชน ผูปวยเฉพาะโรค  ผูสูงอายุ  สตรีมีครรภ
3. อาหารเสริมที่ไดจากธรรมชาติ  มีสารอาหารบางอยางสูงเปนพิเศษตาม

ธรรมชาติ
4. อาหารประเภทที่ไดจากการนําอาหารที่มีสารอาหารบางอยางตามธรรมชาติ

หลายชนิดมาผสมกัน

จากการที่ผลิตภัณฑเสริมอาหารเปนที่นิยมและเปนที่ตองการของผูบริโภคเพิ่มมากขึ้นอยาง
รวดเร็ว ทําใหมีการแขงขันกันสูง  ผูผลิตหรือผูจําหนายตางดําเนินกลยุทธการแขงขันอยางเขมขน
อีกทั้งผลิตภัณฑเสริมอาหารในแตละแบรนดมีสวนประกอบของเคมีภัณฑไมแตกตางกันมาก
ดังน้ันผูประกอบธุรกิจแตละรายก็พยายามคิดคนกลยุทธทางการตลาดเพื่อสรางจุดเดนและความ
นาสนใจใหกับผลิตภัณฑของตน  เปนการสรางความไดเปรียบในการแขงขันและสามารถ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหไดมากที่สุด  โดยสวนใหญจะใชกลยุทธการขายตรง
เพราะราคาผลิตภัณฑเสริมอาหารอยูในเกณฑคอนขางสูงและเปนธุรกิจที่ผูบริโภคตองการความ
นาเชื่อถือในประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ  ดังน้ันการเขาถึงตัวผูบริโภคโดยอาศัยกลยุทธการขายตรง
จะชวยใหพนักงานขายสามารถใหตําแนะนํากับผูบริโภคถึงคุณประโยชนของผลิตภัณฑ  แตก็มี
ผลิตภัณฑอีกจํานวนมากที่ใชกลยุทธการขายผานทางเคานเตอรและประสบความสําเร็จอยางมากซึ่ง
ก็ตองอาศัยการสงเสริมการขายอยางมาก  ผูประกอบธุรกิจผลิตภัณฑเสริมอาหารทุมงบประมาณ
การโฆษณาผานสื่อตางๆ เพื่อขยายตลาดไปยังกลุมเปาหมายใหม อาทิ  กลุมวัยรุน  คนทํางาน
นักกีฬา  และกลุมที่สนใจสุขภาพ นอกจากการประชาสัมพันธแลวยังใชกลยุทธการลด แลก แจก
แถม  เน่ืองจากผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับการลด แลก แจก แถม กอนที่จะพิจารณาแบ
รนดของผลิตภัณฑน้ันๆ  ดังน้ันผูประกอบธุรกิจผลิตภัณฑเสริมอาหารรายใหญจึงตองนํากลยุทธ
ทางการตลาดตางๆมาใชเพื่อรักษาสวนแบงทางการตลาดเอาไวในสภาวะการแขงขันที่เขมขน

อยางไรก็ตามการรับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหารใหไดผลดีควรเลือกผลิตภัณฑเสริม
อาหารใหถูกชนิด  และเหมาะสมกับอายุ  สภาพรางกาย  และการดําเนินชีวิต  นอกจากน้ีกอนซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารมารับประทานควรศึกษาหาขอมูลอยางละเอียดกอน  และหากไดมีการ
ปรึกษาแพทยหรือเภสัชกรกอนก็จะเปนการดียิ่งขึ้น  สิ่งสําคัญคือ  เมื่อรับประทานผลิตภัณฑเสริม
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อาหารแลวยังตองรับประทานอาหารมื้อหลัก  รักษาสุขภาพรางกายและจิตใจใหแข็มแข็ง  เน่ืองจาก
ผลิตภัณฑอาหารเสริมไมมีคุณสมบัติเพียงพอที่จะสามารถทําใหปลอดภัยจากโรคได

จากเหตุผลขางตนผูศึกษาจึงสนใจที่จะศึกษาพฤติกรรมการบริโภคและปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  เพื่อนําผลการศึกษาที่
ไดมาเปนขอมูลและแนวทางในการกําหนดกลยุทธทางการตลาดตอไป

วัตถุประสงคของการศึกษา

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร

2. เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาด  ไดแก  ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนายและการ
สงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร

3. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตร  ไดแก  เพศ  อายุ
สถานะภาพ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  และระดับรายไดโดยเฉลี่ยกับพฤติกรรมการใช
จายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

ขอบเขตของการวิจัย

การศึกษาคร้ังน้ีมีขอบเขตการศึกษาดังตอไปน้ี
1. ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคและปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑ

เสริมอาหารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยประชากรที่ศึกษาคือ  ผูที่ซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารทั้งเพศชายและเพศหญิง ในเขตกรุงเทพมหานคร

2. ระยะเวลาในการศึกษาในชวง มีนาคม- เมษายน 2552
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สมมติฐานการศึกษา

1. ลักษณะดานประชากรศาสตร  ไดแก  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  สถานะภาพ
และรายไดมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของประชาชน
ในเขตกรุงเทพมหานคร

2. ลักษณะดานประชากรศาสตรที่แตกตางกันไดแก  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ
สถานะภาพ  และรายได  มีผลตอระดับความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด  แตกตางกัน

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ

1. เขาใจพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครตอผลิตภัณฑเสริม
อาหาร

2. ทราบถึงปจจัยทางการตลาดที่ผูบริโภคใหความสําคัญในการเลือกซื้อผลืตภัณฑเสริม
อาหาร

3. เพื่อนํามาใชประกอบในการวางแผนทางธุรกิจการวางแผนกลยุทธดานปจจัยทาง
การตลาดของผลิตภัณฑเสริมอาหาร

4. เพื่อนําขอมูลทางดานพฤติกรรมการบริโภค  และปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารในการใหความรูแกผูที่สนใจ
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นิยามศัพทเฉพาะ

ผลิตภัณฑเสริมอาหาร หมายถึง  ผลิตภัณฑที่ใชรับประทานโดยตรงนอกเหนือจากการ
รับประทานอาหารหลักตามปกติ  ซึ่งมักจะอยูในรูปแบบเม็ด แคปซูล ผง หรือลักษณะอ่ืน  และมี
จุดมุงหมายสําหรับบุคคลทั่วไปที่มีสุขภาพปกติ(มิใชสําหรับผูปวย) ไดแก  นํ้ามันปลาแคปซูล  ใย
อาหารอัดเม็ด  ใยอาหารผงสําหรับโรยอาหาร   รวมถึงของเหลวที่บริโภคโดยไมมุงถึงรสชาติ  โดย
การศึกษาคร้ังน้ีแบงตามวัตถุประสงคการใชผลิตภัณฑเสริมอาหารเปน 3 ประเภทใหญๆ คือ

1. ผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อความสวยงามของรูปรางและผิวพรรณ  ไดแก  การลด
นํ้าหนัก

2. ผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อบํารุงรางกาย  ไดแก  โสม  สมุนไพรตางๆ  รวมถึงอาหาร
เสริมเพื่อเพิ่มสารอาหาร    วิตามินตางๆ

3. ผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อแกไขและปองกันอาการของโรคเฉพาะทาง  ไดแก
กระเทียมสกัดจะชวยลดคลอเรสเตอรอล

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร หมายถึง  ผูที่ใชผลิตภัณฑขั้นสุดทาย  อาจหมายถึงผูที่ซื้อ
สินคาไปใชสวนตัว  และครอบครัว  หรือการใชขั้นสุดทายสําหรับตลาดสินคาบริโภค

ปจจัยทางการตลาด หมายถึง  ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซึ่งใชรวมกันเพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย  ประกอบดวยเคร่ืองมือตางๆ คือ ผลิตภัณฑ  ราคา  การ
จัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด

พฤติกรรม หมายถึง  สวนที่สะทอนถีงความต้ังใจในการกระทําและความคาดหวังของ
พฤติกรรม  รวมทั้งแนวโนมของการปฏิบัติ  ในการศึกษาในคร้ังน้ีจะศึกษาพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภัณฑเสริมอาหาร เชน ประเภทของผลิตภัณฑเสริมอาหารที่เลือกซื้อ  วัตถุประสงคของการซื้อ
เปนตน
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ภาพท่ี 1 กรอบแนวความคิด

กรอบแนวคิดในการศึกษา

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม

ปจจัยสวนบุคคล
1. เพศ
2. อายุ
3. ระดับการศึกษา
4. อาชีพ
5. สถานะภาพ
6. ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือน พฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

1. ประเภทของผลิตภัณฑที่เลือกซ้ือ
2. ความถ่ีในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
3. วัตถุประสงคในการเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑ
4. ผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ
5. คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑตอครั้ง

ปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑ

1. ดานผลิตภัณฑ
2. ดานราคา
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย
4. ดานการสงเสริมการตลาด



บทที่ 2
แนวคิด  ทฤษฎี  และงานวิจัยที่เกี่ยวของ

การศึกษาถึงพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครน้ันจําเปนตองศึกษาถึงแนวคิด  และทฤษฎีที่เกี่ยวของที่ผูศึกษาใชเปน
แนวทางในการศึกษามีดังน้ี

1. แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค
1.1 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค
1.2 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค
1.3 โมเดลการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

2. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด

แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค

พฤติกรรม (Behaviors) ความหมายตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2525
หมายถึง การกระทําหรืออาการที่แสดงออกทางกลามเน้ือ ความคิด และความรูสึกเพื่อตอบสนองตอ
สิ่งเรา

พันธุทิพย รามสูต (2540) ไดใหความหมายวา พฤติกรรมเปนปฏิกิริยาหรือกิจกรรมทุก
อยางที่มนุษยกระทํา เปนลักษณะการแสดงออกที่สังเกตเห็นได โดยพื้นฐานทางจิตวิทยามีความเชื่อ
วา พฤติกรรมทุกชนิดที่มนุษยมีสาเหตุกระทําขึ้น ยอมมีสาเหตุ มีจุดมุงหมายและในขณะเดียวกันก็มี
แรงกระตุนหรือแรงจูงใจใหกระทํา เพื่อตอบสนองความตองการของมนุษย เมื่อมนุษยแสดง
พฤติกรรม ถึงแมจะสังเกตเห็นไดหรือไมได ก็จะมีพฤติกรรมทั้งภายในและภายนอก พฤติกรรม
ภายใน หมายถึง กิจกรรมหรือปฏิกิริยาภายในตัวบุคคลที่มีทั้งรูปธรรมและนามธรรม ถึงแมวาจะไม
สามารถสังเกตเห็นไดโดยตรงแตสามารถใชเคร่ืองมือบางอยางวัดได เชนเคร่ืองมือวัดการเตนของ
หัวใจ การทํางานของปอด เปนตน สําหรับพฤติกรรมภายนอกหมายถึง กิจกรรมหรือปฏิกิริยาของ
บุคคลที่สามารถมองเห็นไดตลอดเวลา อาจเปนการแสดงออกขณะรูสึกตัวหรือไมรูสึกตัว เชน การ
ละเมอขณะนอนหลับ เปนตน
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พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer  Behaviour) หมายถึง  พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหา
การคิด  การซื้อ  การประเมินผลในสินคาและบริการ  ซึ่งคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา (
ศิริวรรณ,2546:192 อางอิง Schiffman & Kanuk,2000)

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน,2546)

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behaviour) เปนการคนหาหรือ
วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค ทั้งที่เปนเปนบุคคล กลุม หรือองคกร
เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อ  การใช  การเลือกบริการ  แนวคิด  หรือ
ประสบการณที่ทําใหผูบริโภคพึงพอใจ  ซึ่งคําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนดกล
ยุทธการตลาด  ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม

คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H เพื่อใหได
คําตอบ 7Os ซึ่งประกอบดวย
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ตารางท่ี 1 คําถามที่ชวยในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค
คําถาม(6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการ(7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ

1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย
(Who is in the Target market?)

ลักษณะกลุมเปาหมาย
1. ดานประชากรศาสตร
2. ดานภูมิศาสตร
3. ดานจิตวิทยา
4. ดานพฤติกรรมศาสตร

กลยุทธทางการตลาด(4Ps)ประกอบดวยกล
ยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา  การจัดจําหนาย
และการสงเสริมการตลาด ที่เหมาะสมและ
ความสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุมเปาหมาย

2. ผูบริโภคซื้ออะไร ผลิตภัณฑคือ สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ กลยุทธดานผลิตภัณฑประกอบดวย
(What does the Consumer buys?)

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ ( Objects)หรือสิ่งที่
ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑคือ
1. คุณสมบัติ หรือองคประกอบของ
ผลิตภัณฑ(Product component)
2.ความแตกตางที่เหนือกวาคู
แขงขัน (Competitive differentiation)

กลยุทธดานผลิตภัณฑประกอบดวย
1. ผลิตภัณฑหลัก
2. รูปลักษณผลิตภัณฑ คือ บรรจุภัณฑ ตรา
สินคา รูปแบบการบริการ คุณภาพ ลักษณะ
นวัตกรรม
3. ผลิตภัณฑควบ
4. ผลิตภัณฑที่คาดหวัง

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ
(Why does the Consumer buy?)

วัตถุประสงคในการซื้อ(Objectives)ผูบริโภค
ซื้อสินคาเพ่ือตอบสนองความตองการดาน
รางกายและจิตวิทยาตองศึกษาถึงปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ
a. ปจจัยภายในหรือทางจิตวิทยา
b. ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม
c. ปจจัยเฉพาะบุคคล

กลยุทธที่ใชมากคือ
1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ
2) กลยุทธการสงเสริมดานการตลาด
ประกอบดวยกลยุทธการโฆษณา  การขาย

โดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย การ
ใหขาว การประชาสัมพันธ
3) กลยุทธดานราคา
4) กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย

4.ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ
ซื้อ
(Who participates in the buying?)

บทบาทของกลุมตางๆ(Organization)
ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย

1. ผูริเร่ิม promotion strategies)โดย
2. ผูมีอิทธิพล ใชกลุมอิทธิพล
3. ผูตัดสินใจซื้อ
4. ผูซื้อ
5. ผูใช

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการโฆษณาและ
(หรือ)กลยุทธการสงเสริมการตลาด
(Advertising  promotion strategies)โดยใช
กลุมอิทธิพล

(ตารางมีตอ)
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ตารางท่ี 1 (ตอ) คําถามที่ชวยในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค
คําถาม(6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการ(7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูกาลใด การตลาดเชน ทําการสงเสริมการตลาด (When does the ของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลา เม่ือใดจึงจะสอดคลองกับโอกาส
When does the Consumer buy?)

โอกาสในการซ้ือ(Occasions)เชน
ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูกาล
ใดของป  ชวงวันใดของเดือน
ชวงเวลาใดของวัน  โอกาสพิเศษ
หรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ วันสําคัญต

กลยุทธที่ใชมากคือกลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion
strategies) เชน ทําการสงเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลองกับ
โอกาสในการซ้ือ

6. ผูบริโภคซ้ือที่ไหน ชองทางหรือแหลงที่ผูบริโภคไปทํา กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย
(Where does the consumer buy?)

ชองทางหรือแหลง(Outlets) ที่
ผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน
หางสรรพสินคา  ซุปเปอรมารเก็ต
รานขายของชํา

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย
(Distribution channel strategies)
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย
โดยพิจารณาวาจะผานคนกลาง
อยางไร

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the
consumer buy?)

ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ
(Operations) ประกอบดวย
1) การรับรูปญหา
2) การคนหาขอมูล
3) การประเมินผลทางเลือก
4) การจัดสินใจซ้ือ
5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมดานการตลาด (Promotion
strategies)
ประกอบดวยการโฆษณา  การขาย
โดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการ
ขาย การใหขาว การประชาสัมพันธ
การตลาดทางตรง เชน พนักงานขาย
จะกําหนดวัตถุประสงคในการขายให
สอดคลองกับวัตถุประสงคในการ
ตัดสินใจซ้ือ
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ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ( ศิริวรรณ  เสรีรัตน,2546,หนา199)

การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค  เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ
ของผูบริโภคดานตางๆและเพื่อที่จะจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม  เมื่อผูซื้อไดรับสิ่ง
กระตุนอ่ืนๆผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อซึ่งเปรียบเสมือนกลองดําที่ผูขายไมสามารถ
คาดคะเนได  งานของผูขายคือ  คนหาลักษณะของผูซื้อและความนึกคิดไดรับอิทธิพลจากสิ่งใดได
บาง  การศึกษาถึงลักษณะของผูซื้อที่เปนเปาหมายจะมีประโยชนสําหรับผูขาย  จะทําใหทราบความ
ตองการและลักษณะของลูกคา  เพื่อที่จะจัดสวนประสมทางการตลาดตางๆ กระตุนและสนองความ
ตองการของผูซื้อที่เปนเปาหมายไดถูกตอง

ลักษณะของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม  ปจจัยสวน
บุคคล  และปจจัยดานจิตวิทยา  โดยมีรายละเอียดดังน้ี

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factore) เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น
เปนที่ยอมรับจากรุนหน่ึงไปสูรุนหน่ึง  โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใน
สังคมหน่ึง  คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม  และกําหนดความแตกตางของสังคม
หน่ึงจากสังคมอ่ืน  วัฒนธรรมเปนสิ่งกําหนดความถูกตองและพฤติกรรมของบุคคล

วัฒนธรรมพื้นฐาน  เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เชน ลักษณะนิสัยของคนไทย ซึ่ง
เกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย  ทําใหมีลักษณะพฤติกรรมที่คลายคลึงกัน

วัฒนธรรมยอย  หมายถึง  วัฒนธรรมของแตละกลุมที่มีลักษณะเฉพาะและแตกตางกัน  ซึ่งมีอยู
ภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน  วัฒนธรรมยอยเกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตรและ
ลักษณะพื้นฐานของมนุษย  ประกอบดวย  กลุมเชื้อชาติ กลุมศาสนา กลุมผิวสี พื้นที่ทางภูมิศาสตร
หรือทองถิ่น กลุมอาชีพ กลุมยอยดานอายุ กลุมยอยดานเพศ และชั้นของสังคม

2. ปจจัยดานสังคม (Social Factore) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน  และมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ  ประกอบดวย

กลุมอางอิง  เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย  ซึ่งจะมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็น และ
คานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง  โดยแบงออกเปน 2 ระดับคือ

กลุมปฐมภูมิ  ไดแก  ครอบครัว  เพื่อนสนิท  และเพื่อนบาน
กลุมทุติยภูมิ  ไดแก  กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม  เพื่อนรวมอาชีพ  และรวมสถาบัน  บุคคลตางๆ

ในสังคม
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ครอบครัว  บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุด  ทัศนคติ  ความคิดเห็น  และคานิยม
ของบุคคลเหลาน้ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว

บทบาทและสถานะ  บุคลจะเกี่ยวกับหลายกลุม เชน ครอบครัว  กลุมอางอิง  องคกร  และ
สถาบันตางๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตางๆไดแก

อายุ  ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑที่แตกตางกัน
วงจรชีวิตครอบครัว  เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว  การ

ดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความตองการทัศนคติ  และคานิยมของบุคคล  ทํา
ใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน

อาชีพของแตละบุคคล  จะนําไปสูความจําเปนและความตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน
รายได  มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ  และยังเกี่ยวของกับอํานาจในการซื้อทัศนคติ

เกี่ยวกับการจายเงิน
รูปแบบการดํารงชีวิต  ขึ้นอยูกับวัฒนธรรม  ชั้นสังคม  และกลุมอาชีพของแตละบุคคล  การ

เลือกผลิตภัณฑของบุคคลขึ้นอยูกับคานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต  โดยรูปแบบการดํารงชีวิตของ
บุคคลจะแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น

4. ปจจัยทางดานจิตวิทยา (Psychological Factors) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธ
พจากปจจัยทางจิตวิทยา  ซึ่งถือวาเปบปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและ
การใชสินคา  ประกอบดวย

การจูงใจ  หมายถึง  สิ่งกระตุนที่อยูในตัวบุคคล  ซึ่งกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ  การจูงใจเกิด
ภายในตัวบุคคลแตอาจถูกกระทบจากปจจัยทางวัฒนธรรม

การรับรู เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรรจัดระเบียบ  และตีความหมาย
ขอมูล  เพื่อที่จะสรางภาพที่มีความหมาย  หรือหมายถึงกระบวนการความเขาใจของบุคคลที่มีตอ
โลกที่เขาอาศัยอยู  การรับรูเปนกระบวนการแตละบุคคลซึ่งขึ้นอยูกับความเชื่อ  ประสบการณ
ความตองการ  อารมณและสิ่งกระตุน  โดยพิจารณาเปนกระบวนการกลั่นกรอง  การรับรูจะแสดง
ถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไดแก  การไดเห็น  ไดกลิ่น  ไดยิน  ไดรสชาติ  และความรูสึก

การเรียนรู  หมายถึง  กานเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมและความโนมเอียงของพฤติกรรมจาก
ประสบการณที่ผานมา  การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุนและเกิดการ
ตอบสนอง  การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน  ทัศนคติ  ความเชื่อ  และประสบการณใน
อดีต
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ความนาเชื่อถือ  เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง  ซึ่งเปนผลมาจาก
ประสบการณในอดีต

ทัศนคติ  หมายถึง  การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคลหรือความรูสึกนึกคิด
ของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง

บุคลิกภาพ  หมายถึง  ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล นําไปสูการตอบสนองตอ
สิ่งแวดลอมที่มีแนวโนมเหมือนเดิมและสอดคลองกัน

แนวคิดของตนเอง  หมายถึง  ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอตนเอง  หรือความคิดที่บุคคลคิดวา
บุคคลอ่ืน(สังคม) มีความคิดเห็นตอตนอยางไร

โมเดลการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

โมเดลอยางงายในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคก็คือโมเดลความเขาใจ(Cognitive Model)
หรือโมเดลการแกปญหา (Problem Solving) ผูบริโภค และความตองการดานจิตวิทยาหรืออารมณ
(Emotional Man Model) โมเดลน้ีจะรวมหลายความคิดที่เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค และ
พฤติกรรมการบริโภคซึ่งมีสวนสําคัญ 3 สวนคือ ปจจัยนําเขา ( Input) กระบวนการ ( Process)
และผลลัพธ(Output) โดยมีรายละเอียดดังน้ี

1.สวนของปจจัยนําเขา(Input) ปจจัยนําเขาของโมเดลการตัดสินใจซื้อเกิดจากปจจัย
ภายนอกซึ่งเปนแหลงขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑและมีอิทธิพลตอคานิยม (Values) ทัศนคติ (Attitude)
และพฤติกรรม (Behavior) ของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑ สวนสําคัญของปจจัยนําเขาคือ
กิจกรรมสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Activities) ซึ่งพยายามที่จะติดตอถึง
ผลประโยชนของผลิตภัณฑและบริการกับผูบริโภคที่มีศักยภาพ สิ่งแวดลอมและวัฒนธรรม (Social
Culture) ทั้ง 2 ประการน้ีเปนปจจัยภายนอกซึ่งมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคดังน้ี

1.1 ปจจัยนําเขาของสวนประสมทางการตลาด(Marketing Mix Input) เปน
กิจกรรมทางการตลาดที่พยายามเขาถึง แจงขาวสารและจูงใจผูบริโภคใหซื้อและใชผลิตภัณฑ ซึ่งเรา
เรียกวากลยุทธสวนประสมทางการตลาด(Marketing Mix strategy) ประกอบดวยกลยุทธตอไปน้ี

1.1.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ( Product)
1.1.2 กลยุทธดานราคา(Price)
1.1.3 กลยุทธดานการจัดจําหนาย(Place)
1.1.4 กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด(Promotion)
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ก. กลยุทธดานการโฆษณา
ข. กลยุทธดานการขายโดยใชพนักงาน
ค. กลยุทธการใหขาวและการประชาสัมพันธ
ง. กลยุทธการตลาดทางตรง

2.2 ปจจัยนําเขาดานสังคมวัฒนธรรม(Social Culture Input) ปจจัยน้ีถือวามี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเชนเดียวกันซึ่งปจจัยตางๆมีดังน้ี

2.2.1 ครอบครัว (Family)
2.2.2 ชั้นสังคม (Social Class)
2.2.3 วัฒนธรรม (Culture)
2.2.4 วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture)
2.2.5 แหลงขอมูลไมเปนทางการ (Informal Sources)
2.2.6 แหลงขอมูลอ่ืนที่ไมใชธุรกิจ (Other Noncommercial Sources)

ปจจัยดานสังคมวัฒนธรรมไมจําเปนจะตองเปนการสนับสนุนการซื้อหรือการบริโภค
ผลิตภัณฑแตอยางใดอยางหน่ึงเสมอไปแตอาจจะทําใหผูบริโภคตอตานการใชผลิตภัณฑไดผล
กระทบสะสมจากการที่ธุรกิจใชความพยายามทางการตลาดจะมีอิทธิพลตอครอบครัว เพื่อนบาน
สังคม คานิยมในวัฒนธรรม ทั้งหมดเปนปจจัยนําเขาที่มีผลตอสิ่งที่ผูบริโภคซื้อ

2. กระบวนการ (Process) หรือกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค(Consumer
Decision Marketing Process)สวนน้ีจะเกี่ยวของกับวิธีการหรือขั้นตอนที่ผูบริโภคตัดสินใจซึ่ง
จะตองพิจารณาถึงปจจัยดานจิตวิทยา(Psychological Factor) ซึ่งหมายถึงปจจัยภายในประกอบดวย
การจูงใจ(Motivation) การรับรู (Perception) การเรียนรู (Learning) บุคลิกภาพ( Personality) และ
ทัศนคติ(Attitude) ซึ่งมีผลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ การเลือกผลิตภัณฑตางๆ กิจกรรม
การเก็บรวบรวมขอมูล การประเมิลผลทางเลือก ปจจัยดานจิตวิทยาเปนแนวคิดที่สําคัญ 2 ประการ
ซึ่งเปนหนาที่ของการรับรูคือ ความเสี่ยงในการรับรู(Perceived risk) และกลุมสินคาที่ยอมรับได
(Evoked) กระบวนการในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อจะประกอบดวย

2.1 การรับรูถึงปญหา (Problem Recognition) การที่บุคคลรับรูถึงความ
ตองการภายในของตน ซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุนจากภายในและภายนอก เชน ความ
หิว ความกระหาย ความเจ็บปวด ฯลฯ ซึ่งรวมถึงความตองการทางรางกาย (Physiological needs)
และความตองการที่เปนความปรารถณ อันเปนความตองการดานจิตวิทยา สิ่งเหลาน้ีเกิดขึ้นเมื่อถึง
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ระดับหน่ึงจะกลายเปนสิ่งกระตุน บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณ
ในอดีต ทําใหเขารูวาจะตอบสนองตอสิ่งกระตุนอยางไร

2.2 การคนหาขอมูลกอนการซื้อ (Pre Purchase Search) เปน
กระบวนการตัดสินใจซื้อซึ่งผูบริโภคไดรับรูถึงความจําเปน และคนหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑเพื่อ
สนองความตองการของเขา ขั้นตอนน้ีเร่ิมตนเมื่อผูบริโภครับรูถึงความจําเปนในการซื้อจึงจําเปนที่
จะตองคนหาขอมูลโดยวิธีการตางๆ จากประสบการณในอดีตหรือผูบริโภคที่ไมมีประสบการณใน
อดีตมากอนเขาจะคนหาขอมูลจากสิ่งแวดลอมภายนอก แหลงการคนกาขอมูลมี 2 แหลงคือ

2.2.1แหลงขอมูลภายใน(Internal Sources) ในกรณีน้ีผูบริโภคจะทํา
การคนหาขอมูลจากความทรงจําโดยอาศัยขอบเขตทางดานจิตวิทยา ไดแก การจูงใจ การรับรู การ
เรียนรูบุคลิกภาพและทัศนคติของบุคคลจากประสบการณในอดีต

2.2.2 แหลงขอมูลภายนอก( External Sources) ในกรณีที่ไมมี
ประสบการณภายในเกี่ยวกับขอมูลหรือมีขอมูลไมเพียงพอ จําเปนตองอาศัยขอมูลจากภายนอก
ประกอบดวยขอมูลสื่อมวลชน พนักงานขาย การโฆษณา

2.3 การประเมินผลทางเลือก(Evaluation Of Alternatives) เปน
ขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซื้อซึ่งผูบริโภคประเมินผลประโยชนที่จะไดรับในแตละทางเลือก
ของผลิตภัณฑที่กําลังพิจารณา

3. ผลลัพธ(Output) สวนที่เปนผลลัพธของโมเดลการตักสินใจซื้อของผูบริโภค
เกี่ยวของอยางใกลชิดกับกิจกรรมทั้ง 2 ประการคือ

3.1 พฤติกรรมการซื้อ(Purchase Behavior) ผูบริโภคมีรูปแบบการซื้อ 2
ประการคือการซื้อเพื่อการทดลอง (Trial Purchase) และการซื้อซ้ํา (Repeat Purchase) ถาผูบริโภค
ซื้อผลิตภัณฑหรือตราสินคาเปนคร้ังแรกจะซื้อในปริมาณที่นอยกวาปกติ ในกรณีน้ีถือวาเปนการซื้อ
เพื่อการทดลอง ชวงทดลองจะเปนชวงการสํารวจพฤติกรรมการซื้อผูบริโภคพยายามที่จะประเมิน
ผลิตภัณฑจาการใชโดยตรง

3.2 การประเมินภายหลังการซื้อ (Post Purchase) เมื่อผูบริโภคใช
ผลิตภัณฑโดยเฉพาะระหวางที่ผูบริโภคมีการทดลอง สวนประกอบที่สําคัญในการประเมินภายหลัง
การซื้อคือการลดความไมแนนอนหรือความสงสัยที่วาผูบริโภคจะมีเกี่ยวกับการเลือกสรร สวนของ
การวิเคราะหการซื้อในภายหลังผูบริโภคจะมีความพยายามที่จะทําใหเกิดความแนนอนในการเลือก
ซื้อของเขาอยางชาญฉลาด
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ภาพท่ี 2 แสดงโมเดลการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer decision making)

การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ( Consumer decision marking)

พฤติกรรมภายหลังการตัดสินใจซ้ือ (Postpurchase behavior)

ผลลัพธ
(Output)

การซ้ือ (Purchase) 1.การทดลอง  การซ้ือซํ้า

การประเมินผลภายหลังการซ้ือ (Postpurchase evaluation)

ปจจัยนําเขา
(Input)

กระบวนการ
(Process)

การรับรูความตองการ
(Need recognition)

คนหาขอมูลกอนการซ้ือ
(Prepurchase search)

การประเมินผลทางเลือก
(Postpurchase search)

ปจจัยดานจิตวิทยา
(Psychological field)

1. การจูงใจ (Motivation)
2. การรับรู (Perception)
3. การเรียนรู (Learning)
4. บุคคลิกภาพ (Personality)
5. ทัศนคติ (Attitude)

ประสบการณ (Experience)

ความพยายามทางการตลาดของธุรกิจ
( Firm’s marketing efforts)

1. ผลิตภัณฑ (Product)
2. ราคา (Price)
3. ชองทางการจัดจําหนาย

(Channel)
4. การสงเสริมการตลาด

(Promotion)

ส่ิงแวดลอมทางสังคมวัฒนธรรม
( Socialculture environment)
1. ครอบครัว (Family)
2. ช้ันสังคม (Social class)
3. วัฒนธรรม (Culture) และ

วัฒนธรรมกลุมยอย (Informal
sources)

4. แหลงขอมูลอื่นที่ไมใชธุรกิจ
(Other noncommercial
sources)
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กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ แบงออกเปน 5 ข้ัน ดังน้ี
ขั้นที่ 1 การรับรูถึงปญหา กระบวนการซื้อจะเกิดขึ้นเมื่อผูซื้อตระหนักถึงปญหา

หรือความตองการของตนเอง
ขั้นที่ 2 การคนหาขอมูล ในขั้นน้ีผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลเพื่อตัดสินใจ ในขั้น

แรกจะคนหาขอมูลจากแหลงภายในกอน เพื่อนํามาใชในการประเมินทางเลือก หากยังได
ขอมูลไมเพียงพอก็ตองหาขอมูลเพิ่มจากแหลงภายนอก

ขั้นที่ 3 การประเมินผลทางเลือก ผูบริโภคจะนําขอมูลที่ไดรวบรวมไวมาจัดเปน
หมวดหมูและวิเคราะหขอดี ขอเสีย ทั้งในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความ
คุมคามากที่สุด

ขั้นที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลังการประเมินจะทราบขอดี ขอเสีย
หลังจากน้ันบุคคลจะตองตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ ดีที่สุดในการแกปญหา มักใช
ประสบการณในอดีตเปนเกณฑ ทั้งประสบการณของตนเองและผูอ่ืน

ขั้นที่ 5 การประเมนภายหลังการซื้อ เปนขั้นสุดทายหลังจากการซื้อ ผูบริโภคจะนํา
ผลิตภัณฑที่ซื้อน้ันมาใช และในขณะเดียวกันก็จะทําการประเมินผลิตภัณฑน้ันไปดวย ซึ่งจะเห็นได
วา กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปนกระบวนการตอเน่ือง ไมไดหยุดตรงที่การซื้อ

จากขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคดังขางตนไดสอดคลองกับงานวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรม
และปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารทําใหเกิดประโยชนตอการศึกษาคือ

1. ชวยใหนักการตลาดเขาใจถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของ
ผูบริโภค

2. ชวยใหผูเกี่ยวของสามารถหาหนทางแกไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคา
ของผูบริโภคในสังคมไดถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนอง
ของธุรกิจมากยิ่งขึ้น

3. ชวยใหการพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑใหดีขึ้น
4. เพื่อการตอบสนองความตองการของผูบริโภค ใหตรงกับชนิดของสินคาที่ตองการ
5. ชวยในการปรับปรุงกลยุทธการตลาดของธุรกิจตางๆ เพื่อความไดเปรียบคูแขงขัน
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ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด

สวนประสมทางการตลาด ( Marketing mix หรือ 4Ps) หมายถึง  ตัวแปรทางการตลาดที่
ควบคุมได  ซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย  ประกอบดวย
เคร่ืองมือตอไปน้ี

1. ผลิตภัณฑ (Product)
2. ราคา (Price)
3. การจัดจําหนาย (Promotion)
4. การสงเสริมการตลาด (Place)

ผลิตภัณฑ (Product) คือ สิ่งใดสิ่งหน่ึงที่นําเสนอแกตลาด เพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคา และตองสรางคุณคาใหเกิดขึ้น ผลิตภัณฑที่เสนอขายใหกับลูกคาจึงอาจจะมีตัวตนหรือไม
มีตัวตนก็ได โดยทั่วไปผลิตภัณฑประกอบดวยสินคา บริการ สถานที่ องคกร บุคลากร ตลอดจน
ความคิดที่เกี่ยวของดวยที่สําคัญก็คือ ผลิตภัณฑจะตองมีอรรถประโยชน และมีคุณคาในสายตาของ
ลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได ดังน้ันจึงกลาวไดวา ผลิตภัณฑจึงหมายถึงทุกสิ่งที่
นักการตลาดนํามาเสนอกับตลาด เพื่อเสนอขายเพื่อการไดกรรมสิทธิ์หรือเพื่อการอุปโภคบริโภค ซึ่ง
สามารถตอบสนองความตองการของตลาด โดยทั่วไปผลิตภัณฑมีองคประกอบดังน้ี

1.1 ผลิตภัณฑหลัก (Core   Product) คือประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑแตละชนิดที่
ผูบริโภคไดรับประโยชนจากการซื้อสินคาน้ันโดยตรง ซึ่งประโยชนพื้นฐานดังกลาวตองสามารถ
สนองความตองการที่แทจริงของผูบริโภคได

1.2 รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible or Generic Product) คือ ลักษณะภายนอกที่ผูบริโภค
สามารถสัมผัสหรือรับรูได ซึ่งเปนสวนเสริมใหผลิตภัณฑทําหนาที่สมบูรณขึ้น ไดแก คุณภาพ
รูปรางลักษณะ รูปแบบ บรรจุภัณฑ และตราสินคา เปนตน

1.3 ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) นอกจากจะประกอบดวยผลิตภัณฑพื้นฐาน
แลว ยังรวมคุณสมบัติและเงื่อนไขในการซื้อที่ตํ่าที่สุด ซึ่งผูบริโภคคิดวามีความจําเปนสําหรับเขา
และคาดหวังวาจะไดรับเมื่อซื้อสินคาน้ันดวย การเสนอผลิตภัณฑที่คาดหวังจึงตองคํานึงถึงการ
ตอบสนองความพึงพอใจของลูกคาเปนสําคัญ

1.4 ผลิตภัณฑเสริม (Augmented Product) คือผลประโยชนเพิ่มเติมที่ผูบริโภคไดรับควบคู
ไปกับการซื้อสินคาที่มีความพิเศษและแตกตางไปจากสินคาของคูแขงขัน โดยสามารถตอบสนอง
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ความตองการของผูบริโภคไดมากวา เรียกวา มูลคาเพิ่ม (Adding Value) ที่ชวยเสริมผลิตภัณฑหลัก
สวนมากมักอยูในรูปของความเชื่อถือได และการยอมรับของผูบริโภค

1.5 ผลิตภัณฑที่เพิ่มมูลคาเปนพิเศษ (Potential Product) คือ ความเปนไปไดในการเพิ่ม
คุณสมบัติพิเศษ หรือผลประโยชนที่ผูบริโภคควรไดรับจากสินคาที่เกินความคาดหวังของผูบริโภค

ราคา (Price) คือ ตนทุนทั้งหมดที่ลูกคาตองจายในการแลกเปลี่ยนกับสินคาหรือบริการ
รวมถึงเวลา ความพยายามในการใชความคิดและการกอพฤติกรรมซึ่งจะตองจายพรอมราคาของ
สินคาที่เปนตัวเงิน ราคาเปนองคประกอบสําคัญที่ทําใหกิจการมีรายได ราคาจึงอยูในรูปของจํานวน
เงินที่ผูซื้อสินคาจายเพื่อใหไดสินคาน้ันมา ราคาจึงถูกกําหนดขึ้นจากมูลคาของสินคา หากผูซื้อและ
ผูขายกําหนดราคาสินคาใกลเคียงกันการซื้อขายก็ยอมเกิดขึ้น ดวยเหตุน้ีอาจถือวาราคาเปนตัวกลางที่
ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงความเปนเจาของสินคา ทําใหกิจการเกิดรายได และผูบริโภคไดรับ
อรรถประโยชนจากความเปนเจาของสินคา อยางไรก็ตาม ในการกําหนดราคาสินคาตองคํานึงถึง
ความตองการของผูบริโภคดวยวามีความตองการมากนอยเพียงใด รวมทั้งตนทุนการผลิต สภาพการ
แขงขันในตลาดประกอบดวย สําหรับธุรกิจทั่วไป มีกลยุทธการกําหนดราคา ดังน้ี

2.1 การต้ังราคาโดยการกําหนดสวนลด (Discount Price) เปนการนําสวนลดมาปรับกับ
ราคาพื้นฐาน เชน สวนลดการคา สวนลดปริมาณ สวนลดเงินสด สวนลดตามฤดูกาล สวนลดตาม
ภูมิศาสตร และสวนลดเพื่อสงเสริมการขาย เปนตน

2.2 การต้ังราคาเชิงจิตวิทยา (Psychological Price) เปนวิธีการต้ังราคาที่ทําใหผูบริโภค เกิด
ความรูสึกที่ดีตอสินคา แลวทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาน้ัน ๆ ไดแกการต้ังราคาพิเศษ
การต้ังราคาที่ถือปฏิบัติหรือราคาเคยชิน การต้ังราคาเพื่อศักด์ิศรี การต้ังราคาเชิงระดับ เปนตน

2.3 การต้ังราคาเพื่อสงเสริมการขาย (Promotional Price) เปนการต้ังราคาใหตํ่าลงเพื่อจูงใจ
ใหผูบริโภคมาซื้อสินคาน้ัน โดยปกติมักกําหนดระยะเวลาในการใชระดับราคาที่ปรับใหตํ่าลงเพื่อ
เรงการขายควบคูไปดวย เชน การต้ังราคาลอใจ การลดราคาขาย เปนตน

2.4 การต้ังราคาตามคูแขง (Competitive Price) เปนการต้ังราคาสินคาเมื่อคูแขงมีการ
เปลี่ยนแปลงราคาสินคา เพื่อใหราคาสินคาของตนสามารถแขงขันกับคูแขงที่อยูในธุรกิจเดียวกันได
จึงจําเปนตองปรับราคาตาม เพราะหากไมมีการเปลี่ยนแปลงราคาตาม อาจมีผลกระทบตอยอดขาย
กําไร และสวนแบงทางการตลาดของกิจการได จึงตองมีการศึกษาราคาของคูแขงหลัก เพื่อ
เปรียบเทียบราคากันอยูเสมอ และทางเลือกของกิจการเมื่อคูแขงขันมีการเปลี่ยนแปลงราคาสินคา
ไดแก การคงราคาเดิมเอาไว การลดราคา การเพิ่มราคา หรือการต้ังราคาใหตํ่ากวาสินคาประเภท
เดียวกัน เปนตน
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ชองทางการจัดจําหนาย (Place) คือ กระบวนการทํางานที่จะทําใหสินคาหรือบริการไปสู
ตลาด เพื่อใหลูกคาไดบริโภคสินคาหรือบริการตามที่ตองการ ซึ่งหมายรวมถึง การเลือกทําเลที่ต้ัง
( Location) ของธุรกิจ เน่ืองจากทําเลที่ต้ังเปนตัวกําหนดกลุมเปาหมายที่จะเขามาเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ดังน้ันสถานที่ต้ังจึงตองสามารถครอบคลุมพื้นที่ ที่สอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมาย
และจําเปนตองคํานึงถึงทําเลที่ต้ังของคูแขงขันดวย อยางไรก็ตาม ความสําคัญของทําเล ที่ต้ังอาจมี
ความสําคัญมากนอยแตกตางกันไปตามลักษณะของธุรกิจแตละประเภท สถานที่หรือ ชองทางการ
จัดจําหนาย จึงเกี่ยวของกับสถานที่จําหนายสินคาและกิจกรรมตาง ๆ ที่ทําใหผูบริโภคหาซื้อ
ผลิตภัณฑไดงาย ไมวาจะซื้อเมื่อใด หรือที่ใดก็ตาม ในการจําหนายสินคานอกจากเกี่ยวของกับ
ผลิตภัณฑแลว ยังเกี่ยวกับกับบรรยากาศและสิ่งแวดลอมในการนําเสนอสินคาที่มีผลตอการรับรูของ
ผูบริโภคโดยตรง ซึ่งประกอบดวยทําเลที่ต้ัง และชองทางการนําเสนอสินคา ดังน้ี

3.1 ทําเลที่ต้ัง ( Location ) ความสําคัญของแหลงที่ต้ังหรือสถานที่จัดจําหนายสินคาขึ้นอยู
กับการเลือกทําเลที่ต้ัง การจัดสถานที่จําหนาย รวมถึงภาพลักษณขององคกร ซึ่งไดแกสวนประกอบ
ทางกายภาพของบริษัทหรือรานคาที่ผูบริโภคสามารถสัมผัสได และเปนสวนที่เพิ่มความมั่นใจ
ใหแกผูบริโภค การเลือกทําเลที่ต้ังจึงมีความสําคัญอยางยิ่ง ซึ่งจะตองตอบสนองผูบริโภคในดาน
ความสะดวกสบาย สามารถครอบคลุมพื้นที่รองรับกลุมเปาหมายไดมากที่สุดนอกจากทําเลที่ต้ังใน
ความหมายของแหลงที่ต้ังแลว ยังหมายรวมถึงการมีสถานที่จัดจําหนายสินคาในรูปหางรานหรือ
บริษัท ซึ่งเปนเครือขายสาขาดวย เน่ืองจากการมีสาขาเปนจํานวนมากและครอบคลุมพื้นที่มาก
เทาใดแลว ก็ยอมสงผลดีตอกิจการเปนอยางมาก

3.2 ชองทางการจัดจําหนาย (Channels) คือ เสนทางที่สินคาเคลื่อนยายไปยังตลาดในการ
กําหนดชองทางการจัดจําหนายตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก ลักษณะของการจําหนาย
ความจําเปนในการใชคนกลางในการจัดจําหนาย และลูกคาเปาหมายของธุรกิจน้ันซึ่งชองทางการ
จัดจําหนายโดยทั่วไปมี 4 ชองทาง ไดแก

- การจําหนายโดยตรง (Direct Sales) เปนการจําหนายสินคาใหแกผูบริโภคโดยตรงซึ่งไม
ผานคนกลาง

- ผานตัวแทน (Agent or Broker) เปนการจําหนายสินคาผานคนกลางซึ่งเปนตัวแทน เชน
บริษัทตัวแทนโฆษณา บริษัทนายหนา

- ผานตัวแทนของทั้งสองฝาย (Seller’s and Buyer’s Agent or Broker) เปนการจําหนาย
สินคาโดยฝายผูจัดจําหนายและผูบริโภค ตางมีคนกลางของตัวเอง และทําหนาที่ตกลงกัน
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การเขารวมระบบการจําหนายโดยการซื้อสิทธิ์จากบริษัทแม และสัญญาการจัดจําหนาย
(Franchise and Contract Service Deliverers) โดยผูบริโภคติดตอผานทางธุรกิจที่ไดรับสิทธิ์ และมี
สัญญาการจัดจําหนายจากบริษัทแม

การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ การสื่อสารการตลาดที่ตองแนใจวาตลาดเปาหมาย
เขาใจ และใหคุณคาแกสิ่งที่เสนอขาย เปนการติดตอสื่อสารขอมูลระหวางผูขายกับผูบริโภค เพื่อ
สรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจทําไดในหลายลักษณะ อาทิการใช
พนักงานขายและการใชเคร่ืองมือในการติดตอสื่อสารซึ่งมีหลายประเภท โดยจะเลือกใชประเภทใด
ประเภทหน่ึงหรือหลาย ๆ ประเภทรวมกันก็ได ที่สําคัญก็คือ ตองเลือกใชเคร่ืองสื่อสารแบบบูรณา
การ (Integrated Marketing Communication – IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับผูบริโภค
และผลิตภัณฑคูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได สําหรับเคร่ืองมือในการสงเสริมการตลาด
ที่สําคัญ ไดแก การโฆษณา (Advertising) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การขายโดยใช
พนักงานขาย (Personal Selling) และการบอกกลาวแบบปากตอปาก (Word of Mouth) เปนตน
ดังน้ันจึงกลาวไดวา การสงเสริมการตลาดเปนกระบานการติดตอสื่อสารทางการตลาด โดยใชคน
หรือใชสื่อ ทั้งน้ีเพื่อเตือนความทรงจํา แจงขาวสาร และจูงใจผูซื้อที่มีศักยภาพเกี่ยวกับสินคา
ของตน โดยมีองคประกอบ ดังน้ี

4.1 การโฆษณา (Advertising) ไดแก สิ่งตีพิมพและสื่อกระจายเสียง โฆษณาที่ติด
อยูภายนอกบรรจุภัณฑ ปายโฆษณา เปนตน

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) ไดแก การเสนอขาย การจัด
แสดงสินคาตัวอยางสินคาที่จะขาย เปนตน

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) ไดแก การแขงขัน เกม ชิงโชค ของ
แถมของรางวัล การแจกตัวอยาง การสาธิตสินคา การใหความบันเทิง เปนตน

4.4 การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) ไดแก
การใหสัมภาษณ การสัมมนา การบริจาคเพื่อการกุศล การสรางความสัมพันธอันดีกับชุมชน เปนตน

4.5 การบอกกลาวแบบปากตอปาก (Word of Mouth) ไดแก การบอกกลาว การ
ถายทอดประสบการณตอไปยังผูอ่ืนเพื่อแนะนําใหใชสินคา

4.6 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ไดแก แคตตาล็อก จดหมายตรง การ
เลือกซื้อทางโทรทัศน การเลือกซื้อทางอิเล็กทรอนิกส เปนตน
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งานวิจัยที่เก่ียวของ

ผูศึกษาไดทําการตรวจสอบงานวิจัยที่เกี่ยวของกับการศึกษาในคร้ังน้ีตามรายละเอียด
ที่พบคือ

ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด (2542) สํารวจ พฤติกรรมผูบริโภคอาหารเสริมสุขภาพของ
คนกรุงเทพฯ จากกลุมตัวอยาง 1,144 คน โดยแยกเปน ผูที่เคยบริโภคอาหารเสริมสุขภาพ 565 คน
และผูที่ไมเคยบริโภคอาหารเสริมสุขภาพ 579 คน ปรากฏวาการที่คนกรุงเทพเลือกรับประทาน
อาหารเสริมสุขภาพในคร้ังแรกน้ันเกิดจากการอยากทดลอง แตการที่จะรับประทานในคร้ังตอๆไป
น้ันจะพิจารณาจากผลประโยชนของอาหารเสริมสุขภาพน้ันๆวาดีจริงหรือไม ปจจัยที่มีอิทธิพลมาก
ที่สุดในการเลือกบริโภคอาหารเสริมสุขภาพก็คือ โฆษณา สวนผูที่ไมเคยรับประทานอาหารเสริม
สุขภาพน้ันใหเหตุผลวา ราคาของอาหารเสริมสุขภาพอยูในเกณฑสูง เหมาะสมกับผูที่ปวย หรือเพิ่ง
ฟนไขรางกายออนแอ สวนผูที่แข็งแรงอยูแลวการรับประทานอาหารใหครบตามหลักโภชนาการ
นาจะเพียงพอแลว นอกจากน้ีทั้งผูที่รับประทานและไมรับประทานอาหารเสริมสุขภาพตางมี
ความเห็นตรงกันวาคุณคาทางโภชนาการของอาหารเสริมสุขภาพบางประเภทมีนอยกวาที่โฆษณา
ไว ซึ่งเทากับวาอาหารเสริมสุขภาพประเภทน้ันมีราคาแพงกวาที่ควรจะเปน

ธนาภรณ เหลืองสุขสันต และคณะ (2545) ไดทําการศึกษาถึงพฤติกรรม และทัศนคติ
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯ ตอผลิตภัณฑเสริมอาหาร จากการศึกษาในดานลักษณะทาง
ประชากรศาสตรพบวาผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไปมีสัดสวนการใชผลิตภัณฑ
เสริมอาหารไมแตกตางกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี สวนการศึกษาทัศนคติ
และพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชผลิตภัณฑอาหารเสริมพบวาผูบริโภคมีการใชประจําเพื่อการ
บํารุงรางกายทั่วไป และหวังผลมากกวาในเชิงเพื่อเสริมความงาม และลดความอวน ผูบริโภคมีการ
เลือกใชผลิตภัณฑจากยี่หอในประเทศใกลเคียงกับยี่หอตางประเทศ สวนปจจัยทางดานราคาไมมีผล
ตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมมากที่สุด ผูบริโภคใหความสัมพันธกับความนาเชื่อถือของ
ผลิตภัณฑมากกวา และปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุดคือคําแนะนําจากแพทย ความ
คุมคากับเงินที่เสียไปและมีมาตรฐานรับรอง ในเร่ืองของสถานที่ซื้อจะมีการซื้อจากรานขายยาและ
ซื้อจากหางสรรพสินคามากที่สุดผูบริโภคไดขอมูลผลิตภัณฑจากคําแนะนําของเพื่อนมากที่สุด และ
รองลงมาจากสื่อโฆษณา
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ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด (2542) สํารวจ พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมสุขภาพ
ของคนกรุงเทพฯ โดยแยกสํารวจเปน 2 กลุม คือ คนกรุงเทพฯที่เคยรับประทานอาหารเสริมสุขภาพ
เปนประจํา และคนกรุงเทพฯที่ไมเคยหรือไมไดรับประทานอาหารเสริมสุขภาพเปนประจํา โดยใน
การสํารวจแตละกลุมกระจายกลุมตัวอยางตามอายุ เน่ืองจากอายุเปนปจจัยสําคัญสําหรับการเลือก
บริโภคอาหารเสริมสุขภาพ นอกจากน้ียังกระจายเพศใหเทาๆกันในแตละกลุมดวย เน่ืองจากเคยมี
การสํารวจพบวาเพศหญิงน้ันมีแนวโนมในการซื้ออาหารเพื่อสุขภาพมากกวาเพศชาย ปรากฏวา
อาหารเสริมสุขภาพยอดนิยม คือ เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ เชน ชาสมุนไพร บุก ไพเบอร เปนตน
เหตุผลหลักที่ทําใหคนกรุงเทพฯหันมารับประทานแลวเห็นผล และตองการฟนฟูสุขภาพอยาง
ตอเน่ือง สวนปจจัยที่มีอิทธิพลในการเลือกรับประทานอาหารเสริมสุขภาพของคนกรุงเทพฯ คือ
เห็นตัวอยางของคนที่รับประทานแลวไดผล รับประทานตามคําแนะนําของแพทย และมีตรา อย .
รับรอง ด้ังน้ันแมวาในชวงวิกฤตเศรษฐกิจคนกรุงเทพฯ ถึงรอยละ 69 ยังคงมีคาใชจายของ
ครอบครัวในการรับประทานอาหารเสริมสุขภาพ

อรนลิน  กาญจนดิษฐ (2550) ทําการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคและความเชื่อในการซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษาพบวาอาหารที่นิยม ไดแก ซุปไกสกัด
รังนก เคร่ืองด่ืมธัญญาหาร และกลุมวิตามินเสริมตามลําดับ  การบริโภคเพราะเห็นความสําคัญใน
คุณคาอาหาร  โดยเชื่อวาชวยบํารุงรางกาย  แกออนเพลีย  ทําใหสดชื่น  และชวยปองกันการเกิดโรค
ผูที่บริโภคแลวสวนใหญจะบริโภคตอเน่ือง  สวนประสมทางการตลาดทุกดานอยูในระดับมาก
ไดแก  ดานผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจัดจําหนาย  และการสงเสริมการขาย  ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบวา  ปจจัยสวนบุคคล  มีผลตอสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  และราคา
มากกวาดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการขาย  นอกจากน้ันปจจัยสวนบุคคลมี
ผลตอคาใชจายในการบริโภค  ขอเสนอแนะของการศึกษาคร้ังน้ีคือ  ควรเนนตลาดเปาหมายที่มี
ลักษณะงานที่ตองใชความคิด  และผูที่ทํางานระยะเวลานานอยางตอเน่ือง  โดยเนนสรรคุณเพื่อชวย
บํารุงรางกาย  ใหความสดชื่น  กระฉับกระเฉง  และควรพัฒนาผลิตภัณฑใหแตกตางกันตาม
คุณสมบัติของลูกคาดานอายุ  เพศ

จากการตรวจเอกสาร  ทําใหทราบวาแนวโนมอัตราการขยายตัวของผลิตภัณฑเสริมอาหาร
มีการขยายตัวเพิ่มสูงขึ้น  โดยผูบริโภคมีวัตถุประสงคในการใชที่แตกตางกันไป  ในเพศที่แตกตาง
กันและอายุที่แตกตางกันมีการใชผลิตภัณฑเสริมอาหารแตกตางกันดวย   ผูศึกษาจึงสนใจจะ
ทําการศึกษาถึงสาเหตุที่แทจริงที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร  โดยดูในดานปจจัย
สวนบุคคล  พฤติกรรมการซื้อและปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออีกดวย



บทที่ 3
วิธีการดําเนินการวิจัย

การศึกษาในคร้ังน้ีเปนการศึกษาเชิงสํารวจ (Exploratory  Research) โดยมุงศึกษา
พฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ใชเคร่ืองมือคือแบบสอบถาม  และนําขอมูลที่รวบรวมไดมาทําการวิเคราะหโดยขอมูลที่ใชใน
การศึกษาคร้ังน้ี  แบงออกเปน 2 ประเภท คือ

1. ขอมูลปฐมภูมิ ( Primary  Data ) โดยใชแบบสอบถาม(Questionnaire) เพื่อเก็บรวบรวม
ขอมูลของกลุมประชากรตัวอยางที่ตองการศึกษา  ไดแก  ปจจัยดานประชากรศาสตร  ความคิดเห็น
ตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด เปนตน

2. ขอมูลทุติยภูมิ ( Secondary  Data ) โดยศึกษาคนควาขอมูลจากหนังสือ  วารสาร
สิ่งพิมพ  และเอกสารตางๆที่เกี่ยวของ  ไดแก  อัตราการเจริญเติบโตทางดานเศรษฐกิจ  อัตราการ
เพิ่มขึ้นของจํานวนประชากร  เปนตน

ประชากรและกลุมตัวอยาง

ประชากร
ประชากรที่ใชในการศึกษาในคร้ังน้ี คือ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผูที่ซื้อ

ผลิตภัณฑเสริมอาหารทั้งเพศชายและเพศหญิงที่มีอายุต้ังแต 18 ปขึ้นไปในเขต
กรุงเทพมหานคร มีจํานวน 5,710,883 คน

กลุมตัวอยาง
การกําหนดของกลุมตัวอยาง โดยใชสูตรคํานวณของ Taro Yamane ที่ระดับความเคลื่อนที่

0.05 คํานวณไดดังน้ี
N = N

1+Ne2

เมื่อ N คือ จํานวนประชากรทั้งหมด 5,710,883 คน
e คือ ความเคลื่อนที่ 0.05
n คือ จํานวนที่ใชศึกษาในคร้ังน้ี
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จะไดวา n = N
1+Ne2

n = 5,710,883
1+5,710,883(0.05)2

n = 5,710,883
14,278.207

n = 399.97
จากการคํานวณผูบริโภคที่ซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารทั้งเพศชายและเพศหญิงที่มี

อายุต้ังแต 18 ปขึ้นไป  ในเขตกรุงเทพมหานคร มีจํานวนทั้งหมด 399.97 คน ดังน้ันกลุมตัวอยางที่
ใชในการศึกษาคร้ังน้ีมีจํานวน 400 คน

วิธีการสุมตัวอยาง
จํานวนตัวอยางหรือจํานวนแบบสอบถามที่ใชในการวิจัย คือ 400 คน / ชุด

(ตารางกําหนดขนาดตัวอยางของ Taro  Yamane ที่ระดับความเชื่อมั่น 95 % ) วิธีการแจก
แบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางน้ัน  ผูวิจัยใชวิธีการสุมแบบหลายขั้นตอน ( Multi – stage
sampling ) โดยในขั้นแรกผูวิจัยจะใชวิธีการสุมแบบงาย ( Simple  random  sampling ) เพื่อสุม
เลือกเขตที่อยูในกรุงเทพมหานครที่มีอยูทั้งหมด 50 เขต  ออกมาใหเหลือเพียง 10 เขต  แลวแจก
แบบสอบถามตามเขตน้ันๆ ใหได 40 ชุดเทากันทุกเขต   รวมทั้งหมด 400 ชุด

เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา
เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษาคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม  ซึ่งมีลักษณะดังตอไปน้ี

1.คําถามแบบมีคําตอบใหเลือก 2 ขอ ( Dichotomous Question ) เปนคําถามที่กําหนดคําตอบ
ไว 2 คําตอบ  และใหเลือกตอบไดเพียงคําตอบเดียว ไดแก “ ทานเคยใชผลิตภัณฑเสริมอาหาร
หรือไม” โดยกําหนดคําตอบเปน เคยใช  และไมเคยใช

2.คําถามแบบหลายตัวเลือก ( Multiple Choice Question ) ตอบเพียงคําตอบเดียว  ทั้งมี scale
และไมมี scale

คําถามแบบมี scale เชน “ ราคามีสวนสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของทาน
เพียงใด ” โดยคําตอบแบงเปน 5 ระดับ
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คําถามแบบไมมี scale เชน “ ทานมีอาชีพใด” ไดแก  พนักงานเอกชน  ขาราชการ  พอบาน/
แมบาน  อ่ืนๆ

ตอบไดหลายคําตอบ  เชน “ ทานเคยใชผลิตภัณฑเสริมอาหารประเภทใดบาง” ไดแก  นํ้ามัน
ปลา  วิตามิน  กระเทียม

3.คําถามแบบใหเลือกหลายคําตอบ ( Checklist  Question ) คือคําถามที่มีคําตอบกําหนดไว
คงที่ซึ่งผูตอบสามารถตอบได 1 คําตอบหรือหลายคําตอบ

4.คําถามแบบลิเครตสเกล ( Likert  Scale ) เปนการวัดระดับความคิดเห็นที่มีตอปจจัยทาง
การตลาด  ซึ่งสามารถแบงลําดับความสําคัญและชวงของระดับคะแนนไดด้ังน้ี

5 หมายความวา มีผลการตัดสินใจอยูในระดับ มากที่สุด
4 หมายความวา มีผลการตัดสินใจอยูในระดับ มาก
3 หมายความวา มีผลการตัดสินใจอยูในระดับ ปานกลาง
2 หมายความวา มีผลการตัดสินใจอยูในระดับ นอย
1 หมายความวา มีผลการตัดสินใจอยูในระดับ นอยที่สุด

เกณฑในการจัดระดับ ไดทําการจัดโดยรวมไว 5 ระดับ โดยใชสูตรการคํานวณดังน้ี
พิสัย = คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด

จํานวนชั้น
= 5 – 1

5
= 0.008

ตารางท่ี 2 การใหคะแนนลําดับความสําคัญและชวงของระดับคะแนนของแตละปจจัย

ระดับคะแนน ลําดับความสําคัญ ชวงของระดับคะแนน
5 สําคัญมากที่สุด 4.21-5.00
4 สําคัญมาก 3.41-4.20
3 สําคัญปานกลาง 2.61-3.40
2 สําคัญนอย 1.81-2.60
1 สําคัญนอยที่สุด 1.00-1.80
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แบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวนคือ
สวนที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม
สวนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
สวนที่ 3 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

การเก็บรวบรวมขอมูล
วิธีการเก็บรวบรวมขอมูลในคร้ังน้ีเปนการเก็บขอมูลภาคสนาม (Field Data Collection) ใช

วิธีการแจกแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด  แกกลุมตัวอยางที่ซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารในเขต
กรุงเทพมหานคร  โดยเก็บในพื้นที่ที่เปนแหลงชุมชนเพื่อใหไดกลุมตัวอยางที่บริโภคผลิตภัณฑ
เสริมอาหารที่มีความหลากหลายตามลักษณะประชากรศาสตร  ไดแก  หางสรรพสินคา
สถานศึกษา  และแหลงคนทํางาน  ใชระยะเวลาในการเก็บขอมูลประมาณ 1 เดือน  ระหวางเดือน
มีนาคม- เมษายน 2552

การทดสอบเคร่ืองมือ
การวิเคราะหความถูกตองของแบบสอบถามไดใชการทดสอบแบบสอบถามกอนการเก็บ

ขอมูลจริง(Pre-test) ซึ่งประกอบดวยขั้นตอนดังน้ี
1.การทดสอบความถูกตองของเน้ือหา(Content-Validity) เพื่อใหไดคําถามทุกขอ

ครอบคลุมที่ตองการตามวัตถุประสงคการศึกษาที่กําหนดไว ผูศึกษาไดสรางแบบสอบถามจาก
กรอบแนวความคิด ทฤษฏี และนําไปปรึกษาอาจารยที่ปรึกษาผูควบคุมการศึกษาคนควาอิสระได
พิจารณาตรวจสอบความถูกตอง ความครอบคลุมของเน้ือหาสอดคลองกับวัตถุประสงคของ
การศึกษา มีความชัดเจนและการใชภาษาที่เหมาะสม รวมทั้งเกณฑการใหคะแนนตางๆผูศึกษาได
ขอคําแนะนํามาปรับปรุงแกไขกอนนําไปทดสอบ

2.การนําแบบทดสอบไปทดสอบ เพื่อใหแนใจวาผูตอบคําถามมีความเขาใจตรงกันและ
ตอบคําถามไดตามความเปนจริงทุกขอ วิธีการทดสอบกระทําโดย กําหนดกลุมตัวอยางจํานวน 30
คนเพื่อทดสอบสอบถาม ผลการทดสอบพบวาคําถามสวนใหญ ผูตอบมีความเขาใจใน
แบบสอบถามเปนอยางดี
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สถิติท่ีใชในการวิเคราะห
สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหแบงออกเปน 2 สวน ไดแก  การวิเคราะหดวยสถิติเชิง

พรรณา  และการวิเคราะหดวยสถิติเชิงอนุมาน  ดังรายละเอียดตอไปน้ี
1. การวิเคราะหดวยสถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) ใชคาสถิติพื้นฐาน  ไดแก

ความถี่  รอยละ  และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ในการวิเคราะหขอมูลทั่วไปดาน
ประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง

2. การวิเคราะหดวยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)
- การทดสอบความสัมพันธของตัวแปรโดยใชไคสแควร (Chi-square)
- การวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (One way ANOVA) โดยกําหนด

ระดับความเชื่อมั่นที่ 95 %



บทที่ 4
ผลการวิเคราะหขอมูล

ขอมูลที่ไดจากการตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลการวิเคราะหขอมูล และนําเสนอ
ขอมูลตามลําดับดังน้ี

สวนที่ 1 รายละเอียดที่เกี่ยวของกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม นําเสนอ
รูปแบบตารางแจกแจงความถี่และรอยละ ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ
รายได

สวนที่ 2 รายละเอียดที่เกี่ยวของกับระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

สวนที่ 3 รายละเอียดที่เกี่ยวของกับระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามที่มีตอปจจัย
ทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

สวนที่ 4 รายละเอียดที่เกี่ยวของกับการวิจัยและวิเคราะหขอมูลทางสถิติดวย SPSS

เกณฑในการตัดสินใจคือ  เปรียบเทียบระดับนัยสําคัญที่ตองการกับระดับนัยสําคัญที่
คํานวณได  ถาคานัยสําคัญที่คํานวณไดมีคามากกวาคานัยสําคัญที่กําหนดคือ 0.05 เราจะยอมรับสม
ติฐาน แตถาคานัยสําคัญที่คํานวณไดมีคานอยกวา 0.05 เราจะปฏิเสธสมมติฐาน
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4.1 รายละเอียดเก่ียวกับขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม

ตารางท่ี 3 จํานวนกลุมตัวอยางแยกตามเพศ
เพศ จํานวน (คน) รอยละ
ชาย 177 44.2
หญิง 223 55.8
รวม 400 100.0

ผลจากขอมูลที่รวบรวมไดจากตารางที่ 3 ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยางพบวากลุมตัวอยาง
ที่ตอบแบบสอบถามสวนมากเปนเพศหญิงซึ่งมีจํานวน 223 คน  คิดเปนรอยละ 55.8 และเพศชาย
จํานวน 177 คน  คิดเปนรอยละ 44.2

ตารางท่ี 4 จํานวนกลุมตัวอยางแยกตามอายุ
อายุ จํานวน (คน) รอยละ

20 ปหรือตํ่ากวา 112 28.0
21-30 ป 169 42.3
31-40 ป 84 21.0

41 ปขึ้นไป 35 8.8
รวม 400 100.0

จากตารางที่ 4 จะเห็นไดวา  กลุมตัวอยางสามารถแบงออกไดเปนกลุมๆ ดังน้ี  กลุมที่มีอายุ
20 ปหรือตํ่ากวา มีจํานวน 112 คน  คิดเปนรอยละ 28 กลุมที่มีอาย2ุ1-30 ป มีจํานวน 169 คน  คิด
เปนรอยละ 42.3 กลุมที่มีอายุ31-40 ป มีจํานวน 84 คน  คิดเปนรอยละ 21.0 กลุมที่มีอายุ41 ปขึ้น
ไป มีจํานวน 35 คน  คิดเปนรอยละ 8.8
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ตารางท่ี 5 จํานวนกลุมตัวอยางแยกตามสถานภาพ
สถานภาพ จํานวน (คน) รอยละ

โสด 240 60.0
สมรส 143 35.8

หยาราง 17 4.3
รวม 400 100.0

จากตารางที่ 5 จะเห็นไดวา  กลุมตัวอยางททําแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสดโดย
มีจํานวนมากถึง 240 คน  คิดเปนรอยละ 60 ผูที่มีสถานภาพสมรสจํานวน 143 คน  คิดเปนรอยละ
35.8 ผูที่มีสถานภาพหยารางมีจํานวน 17 คน  คิดเปนรอยละ 4.3 แสดงใหเห็นวาผูที่มีสถานภาพ
โสดมีความตองการในการซื้อและบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารมากกวาผูที่มีสถานภาพสมรสและ
หยาราง

ตารางท่ี 6 จํานวนกลุมตัวอยางแยกตามการศึกษา
การศึกษา จํานวน (คน) รอยละ

ตํ่ากวาปริญญาตรี 153 38.3
ปริญญาตรี 164 41.0
ปริญญาโท 79 19.8
ปริญญาเอก 4 1.0

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 6 ผลการตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง 400 คน  พบวากลุมตัวอยางสวน
ใหญเปนผูที่มีการศึกษาในระดับปริญญาตรีซึ่งมีจํานวน 164 คน  คิดเปนรอยละ 41 ผูที่มีการศึกษา
ตํ่ากวาปริญญาตรีมีจํานวน 153 คน  คิดเปนรอยละ 38.3 ผูที่มีการศึกษาปริญญาโทมีจํานวน 79 คน
คิดเปนรอยละ 19.8 และผูที่มีการศึกษาปริญญาเอกมีจํานวน 4 คน  คิดเปนรอยละ 1
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ตารางท่ี 7 จํานวนกลุมตัวอยางแยกตามอาชีพ
อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ

นักเรียน/นักศึกษา 137 34.3
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 63 15.8
พนักงานบริษัทเอกชน 96 24.0

ธุรกิจสวนตัว 68 17.0
อ่ืนๆ 36 9.0
รวม 400 100.0

จากตารางที่ 7 พบวากลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนนักเรียน/นักศึกษาซึ่งมี
จํานวน 137 คน  คิดเปนรอยละ 34.3 กลุมที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีจํานวน 96 คน  คิดเปน
รอยละ 24 กลุมที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัวมีจํานวน 68 คน  คิดเปนรอยละ 17 และกลุมที่มีอาชีพอ่ืนๆ
เชน แมบาน  มีจํานวน 36 คน  คิดเปนรอยละ 9

ตารางท่ี 8 จํานวนกลุมตัวอยางแยกตามรายได
รายได จํานวน (คน) รอยละ

ตํ่ากวา 10,000 บาท 118 29.5
10,001-30,000 บาท 164 48.3
30,001-50,000 บาท 80 20.0
มากกวา 50,000 บาท 38 9.5

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 8 พบวากลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายได 10,001-30,000
บาท มีจํานวน 164 คน  คิดเปนรอยละ 48.3 กลุมที่มีรายไดตํ่ากวา 10,000 บาท  มีจํานวน 118 คน
คิดเปนรอยละ 29.5 กลุมที่มีรายได30,001-50,000 บาท มีจํานวน 80 คน  คิดเปนรอยละ 20 และ
กลุมที่มีรายไดมากกวา 50,000 บาท คิดเปนรอยละ 9.5
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4.2 รายละเอียดที่เก่ียวของกับระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามเก่ียวกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร

ตารางท่ี 9 ผลิตภัณฑเสริมอาหารที่ผูบริโภคซื้อเปนประจํา
ประเภทผลิตภัณฑเสริม

อาหาร จํานวน (คน) รอยละ
นํ้ามันปลา 36 9.0
นํ้าลูกยอ 20 5.0
เลซิติน 24 6.0

เคร่ืองด่ืมธัญญาหาร 36 9.0
สาหรายอัดเม็ด 27 6.8

นํ้ามันอีฟน่ิงพริมโรส 33 8.3
ผลิตภัณฑจากโสม/เห็ด

หลินจือ
26 6.5

ผลิตภัณฑลดนํ้าหนัก 39 9.8
ผลิตภัณฑบํารุงผิว 47 11.8

ผลิตภัณฑจากกระเทียม 8 2.0
วิตามินและแรธาตุ 47 11.8
รังนก/ซุปไกสกัด 45 11.3

พรุนสกัด 12 3.0
รวม 400 100.0

จากตารางที่ 9 พบวาผลิตภัณฑเสริมอาหารที่ผูบริโภคนิยซื้อมากที่สุดคือผลิตภัณฑบํารุงผิว
และวิตามินและแรธาตุ  มีจํานวน 47 คน  คิดเปนรอยละ 11.8 รองลงมาคือรังนก/ซุปไกสกัด  มี
จํานวน 45 คน  คิดเปนรอยละ 11.3 ผลิตภัณฑลดนํ้าหนักมีจํานวน 39 คน  คิดเปนรอยละ 9.8
เคร่ืองด่ืมธัญญาหารและนํ้ามันปลามีจํานวน 36 คน  คิดเปนรอยละ 9 นํ้ามันอีฟน่ิงพริมโรสมี
จํานวน 33 คน  คิดเปนรอยละ 8.3 สาหรายอัดเม็ดมีจํานวน 27 คน  คิดเปนรอยละ 6.8 ผลิตภัณฑ
จากโสม/เห็ดหลินจือมีจํานวน 26 คน  คิดเปนรอยละ 6.5 เลซิตินมีจํานวน 24 คน  คิดเปนรอยละ 6
นํ้าลูกยอมีจํานวน 20 คน  คิดเปนรอยละ 5 พรุนสกัดมีจํานวน 12 คน  คิดเปนรอยละ 3 และ
ผลิตภัณฑจากกระเทียมมีจํานวน 8 คน  คิดเปนรอยละ2
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ตารางท่ี 10 ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
ผูรวมตัดสินใจซื้อ จํานวน (คน) รอยละ

ญาติพี่นอง 64 16.0
คูสมรส 25 6.3
เพื่อน 97 24.3

พนักงานขาย 56 14.0
ตัวทานเอง 158 39.5

รวม 400 100.0

ตารางที่ 10 พบวา  ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคสวน
ใหญผูบริโภคตัดสินใจซื้อดวยตนเองรอยละ 39.5 รองลงมาจะมีเพื่อนรวมตัดสินใจซื้อรอยละ 24.3
มีการตัดสินใจซื้อเน่ืองจากญาติพี่นองรอยละ 16 ตัดสินใจซื้อเน่ืองจากพนักงานขายรอยละ 14 และ
สุดทายตัดสินใจซื้อเน่ืองจากคูสมรสรอยละ 6.3

ตารางท่ี 11 สถานที่ผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารบอยที่สุด
สถานที่ซื้อผลิตภัณฑเสริม

อาหาร จํานวน (คน) รอยละ
รานขายยาทั่วไป 67 16.8

โรงพยาบาล 32 8.0
ตัวแทนขายตรง 55 13.8
ซุปเปอรมารเก็ต 168 42.0

รานสุขภาพและความงาม
(Boot,Watson)

78 19.5

รวม 400 100.0

ตารางที่ 11 พบวาสถานที่ผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารบอยที่สุดไดแก ซุปเปอรมาร
เก็ต มีจํานวน 168 คน  คิดเปนรอยละ 42 รองลงมาคือรานรานสุขภาพและความงาม  มีจํานวน 78
คน  คิดเปนรอยละ 19.5 รานขายยามีจํานวน 67 คน  คิดเปนรอยละ 16.8 ตัวแทนขายตรงมีจํานวน
55 คน  คิดเปนรอยละ 13.8 และโรงพยาบาลมีจํานวน32 คน  คิดเปนรอยละ 8
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ตารางท่ี 12 สาเหตุที่ทานเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจากรานน้ันๆ
เหตุผลในการเลือกซื้อ จํานวน (คน) รอยละ

มียี่หอและขนาดใหเลือกมาก 181 45.3
สะดวก/ใกลบาน 180 45.0

มีสวนลดหรือของแถม 30 7.5
อ่ืนๆ 9 2.3
รวม 400 100.0

จากตารางที่ 12 แสดงใหเห็นถึงสาเหตุที่ผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจากรานน้ันๆ
คือ ผูบริโภคจํานวน 181 คนเลือกซื้อเน่ืองจากมียี่หอและขนาดใหเลือกมาก คิดเปนรอยละ 45.3
รองลงมามีผูบริโภคจํานวน 180 คน ซื้อเน่ืองจากรานที่มีความสะดวก/ใกลบาน  คิดเปนรอยละ 45.0
ผูบริโภคจํานวน 30 คน  ซื้อเน่ืองจากมีสวนลดหรือของแถม คิดเปนรอยละ 7.5 และมีผูบริโภค
จํานวน 9 คนซื้อเน่ืองจากสาเหตุอ่ืนๆ เชน เพื่อนแนะนําสถานที่ซื้อ  คิดเปนรอยละ 2.3

ตารางท่ี 13 ความถี่ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
ความถี่ในการเลือกซื้อ จํานวน (คน) รอยละ

1-2 คร้ังตอสับดาห 72 18.0
1-2 คร้ังตอเดือน 96 24.0
3-4 เดือนตอคร้ัง 100 25.0

มากกวา 6 เดือนคร้ัง 39 9.8
เปนคร้ังคราวตามความตองการ 93 23.3

รวม 400 100.0

ตารางที่ 13 แสดงถึงความถี่ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคพบวามี
ผูบริโภคจํานวน 100คน มักจะซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร 1-2 คร้ังตอเดือน  คิดเปนรอยละ 25.0
รองลงมาผูบริโภคจํานวน 96 คน  จะซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร1-2 คร้ังตอเดือน  คิดเปนรอยละ 24
ผูบริโภคจํานวน 93 คนซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารเปนคร้ังคราวตามความตองการ  คิดเปนรอยละ
23.3 ซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร1-2 คร้ังตอสับดาหมีจํานวน 72 คน  คิดเปนรอยละ 18 และผูบริโภค
ซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารมากกวา 6 เดือนคร้ังจํานวน 39 คน  คิดเปนรอยละ 9.8
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ตารางท่ี 14 วัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
วัตถุประสงคในการเลือกซื้อ จํานวน (คน) รอยละ

ซื้อเพื่อรับประทานเอง 131 32.8
ซื้อเปนของขวัญ/ของฝาก 73 18.3

ซื้อใหคนในครอบครัว 113 28.3
ซื้อไปเยี่ยมผูปวย 61 15.3

อ่ืนๆ 22 5.5
รวม 400 100.0

จากตารางที่ 14 พบวาวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภค
สวนใหญจํานวน 131 คน  ซื้อเพื่อรับประทานเอง  คิดเปนรอยละ 32.8 ผูบริโภคจํานวน 113 คนซื้อ
ใหคนในครอบครัว  คิดเปนรอยละ 28.3 ซื้อเพื่อเปนของขวัญ/ของฝากจํานวน 73 คน  คิดเปนรอย
ละ 18.3 ซื้อเพื่อไปเยี่ยมผูปวยจํานวน 61 คน  คิดเปนรอยละ 15.3 และซื้อเพื่ออ่ืนๆ เชน  ซื้อตาม
เพื่อนจํานวน 22 คน  คิดเปนรอยละ 5.5

ตารางท่ี 15 คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง
คาใชจายเฉลี่ยตอคร้ัง จํานวน (คน) รอยละ

ตํ่ากวา 500 บาท 104 26.0
501-1,000 บาท 138 34.5

1,000-1,500 บาท 103 25.8
มากกวา 1,500 บาท 55 13.8

รวม 400 100.0

ตารางที่ 15 จะเห็นไดวาคาใชจายเฉลี่ยในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ังของ
ผูบริโภคคือ501-1,000 บาท คิดเปนรอยละ 34.5 รองลงมามีคาใชจายเฉลี่ยตอคร้ังอยูที่ ตํ่ากวา 500
บาท  คิดเปนรอยละ 26.0 คาใชจายเฉลี่ยตอคร้ัง 1,000-1,500 บาท คิดเปนรอยละ 25.8 และ
คาใชจายเฉลี่ยตอคร้ังมากกวา 1,500 บาท คิดเปนรอยละ 13.8
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ตารางท่ี16 ยี่หอผลิตภัณฑเสริมอาหารที่ผูบริโภคเลือกซื้อมากที่สุด
ยี่หอผลิตภัณฑเสริมอาหาร จํานวน (คน) รอยละ

ยี่หอในประเทศ 217 54.3
ยี่หอตางประเทศ 41 10.3

ทั้งสองอยาง 142 35.5
รวม 400 100.0

ตารางที่ 16 พบวายี่หอผลิตภัณฑเสริมอาหารในประเทศผูบริโภคเลือกซื้อมากที่สุดมี
จํานวน 217 คน  คิเปนรอยละ 54.3 รองลงมาพบวาผูบริโภคจํานวน 142 คนเลือกซื้อผลิตภัณฑทั้ง
ในประเทศ และตางประเทศ  คิดเปนรอยละ 35.5 และมีผูบริโภคเพียง 41 คนที่ซื้อผลิตภัณฑยี่หอ
ตางประเทศ คิดเปนรอยละ 10.3

ตารางท่ี 17 รูปแบบผลิตภัณฑเสริมอาหารที่ผูบริโภคเลือกซื้อมากที่สุด
รูปแบบผลิตภัณฑเสริมอาหาร จํานวน (คน) รอยละ

แคปซูล 249 62.3
ผง 35 8.8

ของเหลว 107 26.8
อ่ืนๆ 9 2.3
รวม 400 100.0

จากตารางที่ 17 แสดงถึงรูปแบบผลิตภัณฑเสริมอาหารที่ผูบริโภคเลือกซื้อมากที่สุด
รูปแบบที่นิยมเลือกใชมากที่สุดมีลักษณะเปนแคปซูล  คิดเปนรอยละ 62.3 รองลงมาเปนรูปแบบ
ของเหลว  คิดเปนรอยละ 26.8 ผูบริโภคเลือกรูปแบบที่เปนผง  คิดเปนรอยละ 8.8 และรูปแบบ
อ่ืนๆ เชน เปนเจล  คิดเปนรอยละ 2.3
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ตารางท่ี 18 ลักษณะการใชผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภค
การใชผลิตภัณฑเสริมอาหาร จํานวน (คน) รอยละ

ใชเปนคร้ังคราว 190 47.5
ใชตอเน่ือง 210 52.5

รวม 400 100.0

ตารางที่ 18 แสดงถึงลักษณะการใชผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภค ผูบริโภคจํานวน
210 คนหรือคิดเปนรอยละ 52.5 มีลักษณะการใชผลิตภัณฑเสริมอาหารอยางตอเน่ือง  สวนผูบริโภค
อีก 190 คน  มีลักษณะการใชผลิตภัณฑเสริมอาหารเปนคร้ังคราว  คิดเปนรอยละ 47.5

ตารางท่ี 19 แนวโนมการใชผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภค
แนวโนมการใช จํานวน (คน) รอยละ

ใชเพิ่มขึ้น 172 43.0
ใชลดนอยลง 75 18.8

เลิกใช 16 4.0
ยังไมแนใจ 137 34.3

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 19 แสดงถึงแนวโนมการใชผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคตอไปใน
อนาคตพบวาผูบริโภคสวนมากมีแนวโนมการใชเพิ่มขึ้น จํานวน 172 คิดเปนรอยละ 43 รองลงมา
ผูบริโภคจํานวน 137 คน  คิดเปนรอยละ 34.3 ยังมีความไมแนใจวาจะใชผลิตภัณฑเสริมอาหาร
ตอไปหรือไม  ผูบริโภคจํานวน 75 คน  คิดเปนรอยละ 18.8 มีแนวโนมการใชผลิตภัณฑเสริม
อาหารลดนอยลง  และผูบริโภคเพียง 16 คน  ที่มีแนวโนมในการเลิกใชผลิตภัณฑเสริมอาหาร คิด
เปนรอยละ 4
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ตารางท่ี 20 ประโยชนจากการใชผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภค
ประโยชนจากการใชผลิตภัณฑ

เสริมอาหาร จํานวน (คน) รอยละ
ลดความอวน 61 15.3

ชะลอความแก 60 15.0
บํารุงผิวพรรณ 71 17.8

บํารุงรางกายทั่วไป 192 48.0
อ่ืนๆ 16 4.0
รวม 400 100.0

ตารางที่ 20 จะเห็นไดวาผูบริโภคสวนใหญจํานวน 192 คน  หรืดคิดเปนรอยละ 48 ใช
ผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อบํารุงรางกายทั่วไป  รองลงมาผูบริโภคจํานวน 71 คน  คิดเปนรอยละ
17.8 เปนการใชผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อบํารุงผิวพรรณ  ผูบริโภคจํานวน 61 คน  คิดเปนรอยละ
15.3 ที่ใชผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อลดความอวน  นอกจากน้ีเปนการใชเพื่อชะลอความแกจํานวน
60 คน  คิดเปนรอยละ 15 และผูบริโภคเพียง 16 คน  หรือคิดเปนรอยละ 4 ใชผลิตภัณฑเสริม
อาหารเพื่อประโยชนอ่ืนๆ

ตารางท่ี 21 ความรูสึกหลังการใชผลิตภัณฑเสริมของผูบริโภค
ความรูสึกหลังการใชผลิตภัณฑ จํานวน (คน) รอยละ

พอใจในคุณภาพของผลิตภัณฑ 173 43.3
มั่นใจแและยินดีแนะนําผูอ่ืนตอไป 128 32.0

ตองการทดลองผลิตภัณฑเสริม
อาหารประเภทอ่ืนอีก

84 21.0

อ่ืนๆ 15 3.8
รวม 400 100.0

จากตารางที่ 21 แสดงถึงความรูสึกหลังการใชผลิตภัณฑเสริมของผูบริโภค พบวา
ผูบริโภคสวนใหญพอใจในคุณภาพของผลิตภัณฑ  มีจํานวน 173 คน  คิดเปนรอยละ 43.3 มีความ
มั่นใจและยินดีแนะนําผูอ่ืนตอไปจํานวน 128 คน  คิดเปนรอยละ 32 ผูบริโภคจํานวน 84 คน
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ตองการทดลองผลิตภัณฑเสริมอาหารประเภทอ่ืนอีก  คิดเปนรอยละ 21 และมีผูบริโภคจํานวน 15
คน  คิดเปนรอยละ 3.8 มีความรูสึกอ่ืนๆ คือ หลังจากการใชผลิตภัณฑเสริมอาหารแลวรูสึกเฉยๆ

ตารางท่ี 22 แหลงขอมูลของผลิตภัณฑเสริมอาหารที่ผูบริโภคไดรับ
แหลงขอมูล จํานวน (คน) รอยละ

นิตยสาร หนังสือพิมพ 54 13.5
โทรทัศน วิทยุ 145 36.3

สื่อโฆษณา ณ จุดขาย 128 32.0
แผนพับ ใบปลิว 48 12.0

อินเทอรเน็ต 25 6.3
รวม 400 100.0

ตารางที่ 22 พบวาผูบริโภคสวนมากไดรับขาวสารของผลิตภัณฑเสริมอาหารจากโทรทัศน
วิทยุ  จํานวน 145 คน  คิดเปนรอยละ 36.3 ผูบริโภคจํานวน 128 คน  หรือคิดเปนรอยละ 32 ไดรับ
ขอมูลของผลิตภัณฑจากสื่อโฆษณา ณ จุดขาย ผูบริโภคไดรับขาวสารของผลิตภัณฑเสริมอาหาร
จากทางนิตยสาร  หนังสือพิมพจํานวน 54 คน  คิดเปนรอยละ 13.5 ผูบริโภคจํานวน 48 คน ไดรับ
ขาวสารของผลิตภัณฑเสริมอาหารจากแผนพับ ใบปลิว  คิดเปนรอยละ 12 และผูบริโภคไดรับ
ขาวสารของผลิตภัณฑเสริมอาหารจากทางอินเทอรเน็ต  จํานวน 25 คน  คิดเปนรอยละ 6.3
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ตารางท่ี 23 ปญหาที่ผูบริโภคพบในการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร
ปญหาที่พบ จํานวน (คน) รอยละ

อวดอางสรรพคุณเกินจริง 191 47.8
ราคาแพงเกินสมควร 100 25.0

อายุของผลิตภัณฑสั้นเกินไป 72 18.0
ไมมีมาตรฐานรับรอง 14 3.5

ผลิตภัณฑเสื่อมสภาพเร็ว 19 4.8
อ่ืนๆ 4 1.0
รวม 400 100.0

ตารางที่ 23 แสดงปญหาที่ผูบริโภคพบในการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร พบวา
ผูบริโภคสวนมากจํานวน 191 คน  คิดเปนรอยละ 47.8 พบวาผลิตภัณฑอวดอางสรรพคุณเกินจริง
รองลงมาผูบริโภคจํานวน 100 คน  พบวาราคาผลิตภัณฑแพงเกินสมควร  คิดเปนรอยละ 25
ผูบริโภคจํานวน 72 คน  หรือคิดเปนรอยละ 18 พบวาอายุของผลิตภัณฑสั้นเกินไป  ผลิตภัณฑ
เสื่อมสภาพเร็วจํานวน 19 คน  คิดเปนรอยละ 4.8 และปญหาที่นอยที่สุดคือปญหาอ่ืนๆ เชน
ผลิตภัณฑภายในเสียหาย  มีจํานวน 4 คน  คิดเปนรอยละ 1
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4.3 รายละเอียดที่เก่ียวของกับระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามที่มีตอปจจัย
ทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร

ตารางท่ี 24 ความถี่จําแนกตามปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ

ปจจัยดานผลิตภัณฑ

สําคัญ
มาก
ที่สุด

สําคัญ
มาก

สําคัญ
ปาน
กลาง

สําคัญ
นอย

สําคัญ
นอย
มาก

คาเฉลี่ย ความ
สําคัญ

ผลิตภัณฑมีคุณสมบัติ จํานวน
ตรงตามที่ตองการ

รอยละ

232

58.0

83

20.8

83

20.8

2

0.5

0

0
4.36 มาก

ที่สุด
ผลิตภัณฑมีตราสินคา จํานวน
เปนที่รูจัก

รอยละ

85

21.3

146

36.5

133

33.3

35

8.8

1

0.3
3.70 มาก

ผลิตภัณฑมีมาตรฐานรับรอง จํานวน

รอยละ

141

35.3

89

22.3

151

37.8

19

4.8

0

0
3.88 มาก

ผลิตภัณฑมีบรรจุภัณฑ จํานวน
สวยงาม

รอยละ

42

10.5

41

10.3

108

27.0

151

37.8

58

14.5
2.65 ปาน

กลาง
ผลิตภัณฑมีฉลากอธิบาย จํานวน
คุณสมบัติครบถวน

รอยละ

174

43.5

153

38.3

49

12.3

24

6.0

0

0
4.19 มาก

มีกลุมตัวอยางที่ใชผลิตภัณฑ จํานวน
ใหเห็น

รอยละ

70

17.5

81

20.3

143

35.8

78

19.5

28

7.0
3.22

ปาน
กลาง

รวม 3.67 มาก

จากตารางที่ 24 แสดงถึงปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารพบวา  ผูบริโภคไดใหความสําคัญมากตอปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร  ผลิตภัณฑเสริมอาหารมีคุณสมบัติตรงตามที่ตองการมีระดับ
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ความสําคัญมากที่สุด  โดยมีคาเฉลี่ยอยูที่ 4.36 นอกจากน้ันผูบริโภคยังใหความสําคัญมากกับ
ผลิตภัณฑมีตราสินคาเปนที่รูจัก มีคาเฉลี่ยอยูที่ 3.70 ผลิตภัณฑมีมาตรฐานรับรองมีคาเฉลี่ยอยูที่
3.88 และผลิตภัณฑมีฉลากอธิบายคุณสมบัติครบถวน มีคาเฉลี่ยอยูที่ 4.19 สุดทายผูบริโภคให
ความสําคัญปานกลางในเร่ืองผลิตภัณฑมีบรรจุภัณฑสวยงาม  มีคาเฉลี่ยอยูที่ 2.65 และมีกลุม
ตัวอยางที่ใชผลิตภัณฑใหเห็น  มีคาเฉลี่ยอยูที่ 3.22

ตารางท่ี 25 ความถี่จําแนกตามปจจัยทางการตลาดดานราคา

ปจจัยดานราคา

สําคัญ
มาก
ท่ีสุด

สําคัญ
มาก

สําคัญ
ปาน
กลาง

สําคัญ
นอย

สําคัญ
นอย
มาก

คาเฉล่ีย ความ
สําคัญ

ราคาคุมคาเม่ือเทียบกับ จํานวน
คุณภาพของผลิตภัณฑ

รอยละ

202

50.5

147

36.8

83

20.8

50

12.5

0

0

4.38 มาก
ท่ีสุด

ราคาคุมคาเม่ือเปรียบเทียบ จํานวน
กับผลิตภัณฑเสริมอาหารอ่ืน

รอยละ

95

23.8

86

21.5

194

48.5

25

6.3

0

0

3.63 มาก

มีการระบุราคาของผลิตภัณฑ จํานวน
ชัดเจน

รอยละ

104

26.0

174

43.5

89

22.3

33

8.3

0

0

3.87 มาก

ราคาถูกกวาเม่ือเทียบกับ จํานวน
รานอ่ืนๆ

รอยละ

70

17.5

114

28.5

154

38.5

54

13.5

8

2.0
3.46 มาก

มีความหลากหลายของราคา จํานวน
ใหเลือก

รอยละ

105

26.3

104

26.0

118

29.5

45

11.3

28

7.0
3.53 มาก

(ตารางมีตอ)
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ตารางท่ี 25 (ตอ) ความถี่จําแนกตามปจจัยทางการตลาดดานราคา

ปจจัยดานราคา
สําคัญ
มาก
ท่ีสุด

สําคัญ
มาก

สําคัญ
ปาน
กลาง

สําคัญ
นอย

สําคัญ
นอย
มาก

คาเฉล่ีย ความ
สําคัญ

มีการซื้อแบบผอนชําระ จํานวน

รอยละ

40

10.0

50

12.5

99

24.8

130

32.5

81

20.3
2.60

นอย

ผลิตภัณฑมีการเพิ่มปริมาณ จํานวน
โดยราคาคงเดิม

รอยละ

80

20

146

36.5

99

24.8

63

15.8

12

3.0
3.55

มาก

รวม 3.57 มาก

ตารางที่ 25 จะเห็นไดวา  ผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารโดยใหความสําคัญน้ันมาก  คือ  ผูบริโภคใหความสําคัญมาก
ที่สุดในเร่ืองราคาคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑโดยมีคาเฉลี่ยอยูที่ 4.38 นอกจากน้ัน
ยังใหความสําคัญมากในเร่ืองมีการระบุราคาของผลิตภัณฑชัดเจนมีคาเฉลี่ยอยูที่ 3.87 ราคาคุมคา
เมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑเสริมอาหารอ่ืนมีคาเฉลี่ยอยูที่ 3.63ผลิตภัณฑมีการเพิ่มปริมาณโดย
ราคาคงเดิมมีคาเฉลี่ยอยูที่ 3.55 ผลิตภัณฑมีความหลากหลายของราคาใหเลือกมีคาเฉลี่ยอยูที่ 3.53
และผลิตภัณฑมีราคาถูกกวาเมื่อเทียบกับรานอ่ืนๆ มีคาเฉลี่ยอยูที่ 3.46 สุดทายผูบริโภคให
ความสําคัญนอยในเร่ืองผลิตภัณฑมีการซื้อผอนชําระ  โดยมีคาเฉลี่ยอยูที่ 2.60
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ตารางท่ี 26 ความถี่จําแนกตามปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย

สําคัญ
มาก
ที่สุด

สําคัญ
มาก

สําคัญ
ปาน
กลาง

สําคัญ
นอย

สําคัญ
นอย
มาก

คาเฉล่ีย ความ
สําคัญ

สามารถหาซื้อไดงาย จํานวน

รอยละ

188

47.0

129

32.3

69

17.3

14

3.5

0

0
4.23 มาก

ที่สุด
มีตัวแทนจําหนาย จํานวน

รอยละ

119

29.8

75

18.8

178

44.5

23

5.8

5

1.3
3.70 มาก

สามารถสั่งซื้อทางเว็บไซตได จํานวน

รอยละ

38

9.5

80

20.0

138

34.5

96

24.0

48

2.0
2.91 ปาน

กลาง
รวม 3.61 มาก

จากตารางที่ 26 ผูบริโภคไดใหความสําคัญตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารโดยใหความสําคัญมากที่สุดกับผลิตภัณฑที่
สามารถหาซื้อไดงาย  มีคาเฉลี่ยอยูที่ 4.23 ผูบริโภคใหความสําคัญมากกับผลิตภัณฑที่มีตัวแทน
จําหนาย  โดยมีคาเฉลี่ยอยูที่ 3.70 และผูบริโภคใหความสําคัญปานกลางกับผลิตภัณฑที่สามารถ
สั่งซื้อทางเว็บไซตได  มีคาเฉลี่ยอยูที่ 2.91 ผลรวมของการใหความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการ
จําหนายผูบริโภคใหความสําคัญมาก
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ตารางท่ี 27 ความถี่จําแนกตามปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการขาย

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย

สําคัญ
มาก
ที่สุด

สําคัญ
มาก

สําคัญ
ปาน
กลาง

สําคัญ
นอย

สําคัญ
นอย
มาก

คาเฉล่ีย ความ
สําคัญ

ผลิตภัณฑมีสวนลด แลก จํานวน
แจก แถม

รอยละ

67

16.8

167

41.8

105

26.3

39

9.8

22

5.5 3.55
มาก

มีพนักงานขายที่สามารถ จํานวน
ใหคําแนะนํา และรายละเอียด
ของผลิตภัณฑ                           รอยละ

132

33.0

145

36.3

113

28.3

10

2.5

0

0 4.00
มาก

ผลิตภัณฑมีโฆษณา จํานวน
ประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ
อยางตอเน่ือง                             รอยละ

76

19.0

68

17.0

198

49.5

58

14.5

48

2.0
3.41 ปาน

กลาง
รวม 3.65 มาก

จากตารางที่ 27 จะเห็นวาผูบริโภคไดใหความสําคัญมากตอปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร  โดยใหความสําคัญมากในเร่ือง
ผลิตภัณฑมีสวนลด แลก แจก แถม  มีคาเฉลี่ยอยูที่ 3.55 และผลิตภัณฑมีพนักงานขายที่สามารถให
คําแนะนํา และรายละเอียดของผลิตภัณฑ  โดยมีคาเฉลี่ยอยูที่ 4.00 สุดทายผลิตภัณฑมีโฆษณา
ประชาสัมพันธผานสื่อตางๆอยางตอเน่ือง  ผูบริโภคใหความสําคัญปานกลาง  มีคาเฉลี่ยอยูที่ 3.41
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4.4 รายละเอียดที่เก่ียวของกับการวิจัยและวิเคราะหขอมูลทางสถิติดวย SPSS

ทดสอบสมมติฐาน

สมมติฐานขอท่ี 1 ลักษณะดานประชากรศาสตร  ไดแก  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ
สถานะภาพ  และรายไดมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของประชาชน
ในเขตกรุงเทพมหานคร ( ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 )

ตารางท่ี 28 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานเพศกับคาใชจายในการ
ซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง

คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหารตอคร้ัง

เพศ
df Sig

ชาย หญิง
ตํ่ากวา 500 บาท 45 59 3 0.005
501-1,000 บาท 75 63
1,000-1,500 บาท 32 71
มากกวา 1,500 บาท 25 30

รวม 177 223

จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชไคสแควร  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางลักษณะ
ดานประชากรศาสตรดานเพศกับคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง เน่ืองจากมีคา
Sig เทากับ 0.005 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนดไวที่ระดับ 0.05 สรุปไดวาลักษณะดาน
ประชากรศาสตรดานเพศมีความสัมพันธกับคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ังอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับนัยสําคัญ 0.05
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ตารางท่ี 29 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานอายุกับคาใชจายในการ
ซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง

คาใชจายในการซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารตอ

คร้ัง

อายุ

df
Sig20 ป

หรือตํ่า
กวา 21-30 ป 31-40 ป

41 ปขี้น
ไป

ตํ่ากวา 500 บาท 54 26 23 1 9 0.000
501-1,000 บาท 16 66 30 26
1,000-1,500 บาท 23 41 35 103
มากกวา 1,500 บาท 5 33 13 55

รวม 98 166 101 400

จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชไคสแควร  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางลักษณะ
ดานประชากรศาสตรดานอายุกับคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง เน่ืองจากมีคา
Sig เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนดไวที่ระดับ 0.05 สรุปไดวาลักษณะดาน
ประชากรศาสตรดานอายุมีความสัมพันธกับคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ังอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับนัยสําคัญ 0.05

ตารางท่ี 30 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานสถานภาพกับคาใชจาย
ในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง

คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหารตอคร้ัง

สถานภาพ
df sig

โสด สมรส หยาราง
ตํ่ากวา 500 บาท 74 27 3 6 0.125
501-1,000 บาท 76 55 7
1,000-1,500 บาท 54 44 5
มากกวา 1,500 บาท 36 17 2

รวม 240 143 17

จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชไคสแควร  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางลักษณะ
ดานประชากรศาสตรดานสถานภาพกับคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง เน่ืองจาก
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มีคา Sig เทากับ 0.125 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนดไวที่ระดับ 0.05 สรุปไดวาลักษณะดาน
ประชากรศาสตรดานเพศไมมีความสัมพันธกับคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับนัยสําคัญ 0.05

ตารางท่ี 31 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานการศึกษากับคาใชจายใน
การซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง

คาใชจายในการซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารตอ

คร้ัง

การศึกษา

df
sigตํ่ากวา

ปริญญา
ตรี

ปริญญา
ตรี ปริญญาโท

ปริญญา
เอก

ตํ่ากวา 500 บาท 69 26 8 1 9 0.000
501-1,000 บาท 41 58 39 0
1,000-1,500 บาท 40 48 12 3
มากกวา 1,500 บาท 22 17 16 0

รวม 172 149 75 4

จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชไคสแควร  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวาง
ลักษณะดานประชากรศาสตรดานการศึกษากับคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง
เน่ืองจากมีคา Sig เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนดไวที่ระดับ 0.05 สรุปไดวา
ลักษณะดานประชากรศาสตรดานการศึกษามีความสัมพันธกับคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหารตอคร้ังอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับนัยสําคัญ 0.05



50

ตารางท่ี 32 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานอาชีพกับคาใชจายในการ
ซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง

คาใชจายในการซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารตอ

คร้ัง

อาชีพ

df
sig

นักเรียน/
นักศึกษา

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ

พนักงาน
เอกชน

ธุรกิจ
สวนตัว/

อ่ืนๆ
ตํ่ากวา 500 บาท 52 13 22 17 12 0.001
501-1,000 บาท 37 17 43 41
1,000-1,500 บาท 27 25 21 30
มากกวา 1,500 บาท 21 8 10 16

รวม 137 63 96 104

จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชไคสแควร  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวาง
ลักษณะดานประชากรศาสตรดานอาชีพกับคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง
เน่ืองจากมีคา Sig เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนดไวที่ระดับ 0.05 สรุปไดวา
ลักษณะดานประชากรศาสตรดานอาชีพมีความสัมพันธกับคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหารตอคร้ังอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับนัยสําคัญ 0.05

ตารางท่ี 33 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานรายไดกับคาใชจายใน
การซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง

คาใชจายในการซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารตอ

คร้ัง

รายได

df
sigตํ่ากวา

10,000
บาท

10,001-
30,000
บาท

30,001-
50,000
บาท

มากกวา
50,000
บาท

ตํ่ากวา 500 บาท 49 31 19 5 9 0.000
501-1,000 บาท 25 74 31 8
1,000-1,500 บาท 32 28 24 19
มากกวา 1,500 บาท 12 31 6 6

รวม 118 164 80 38
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จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชไคสแควร  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวาง
ลักษณะดานประชากรศาสตรดานรายไดกับคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง
เน่ืองจากมีคา Sig เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนดไวที่ระดับ 0.05 สรุปไดวา
ลักษณะดานประชากรศาสตรดานรายไดมีความสัมพันธกับคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหารตอคร้ังอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับนัยสําคัญ 0.05

ตารางท่ี 34 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานเพศกับวัตถุประสงคใน
การเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

วัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหาร

เพศ
df sig

ชาย หญิง
ซื้อเพื่อรับประทานเอง 45 86 4 0.001
ซื้อเปนของขวัญ/ของฝาก 26 47
ซื้อใหคนในครอบครัว 65 48
ซื้อไปเยี่ยมผูปวย 33 28
อ่ืนๆ 8 14

รวม 177 223

จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชไคสแควร  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางลักษณะ
ดานประชากรศาสตรดานเพศกับวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร  เน่ืองจากมีคา
Sig เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนดไวที่ระดับ 0.05 สรุปไดวาลักษณะดาน
ประชากรศาสตร ดานเพศมีความสัมพันธกับวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับนัยสําคัญ 0.05
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ตารางท่ี 35 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานอายุกับวัตถุประสงคใน
การเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

วัตถุประสงคในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหาร

อายุ

df
sig20 ป

หรือตํ่า
กวา 21-30 ป 31-40 ป

41 ปขึ้น
ไป

ซื้อเพื่อรับประทานเอง 31 60 32 8 12 0.009
ซื้อเปนของขวัญ/ของฝาก 19 31 17 6
ซื้อใหคนในครอบครัว 32 44 31 6
ซื้อไปเยี่ยมผูปวย 11 20 15 15
อ่ืนๆ 5 11 6 0

รวม 98 166 101 35
จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชไคสแควร  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวาง

ลักษณะดานประชากรศาสตรดานอายุกับวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
เน่ืองจากมีคา Sig เทากับ 0.009 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนดไวที่ระดับ 0.05 สรุปไดวา
ลักษณะดานประชากรศาสตรดานอายุมีความสัมพันธกับวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
เสริมอาหารอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับนัยสําคัญ 0.05

ตารางท่ี 36 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานสถานภาพกับ
วัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

วัตถุประสงคในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหาร

สถานภาพ
df sig

โสด สมรส หยาราง
ซื้อเพื่อรับประทานเอง 77 48 6 8 0.495
ซื้อเปนของขวัญ/ของฝาก 38 32 3
ซื้อใหคนในครอบครัว 70 36 7
ซื้อไปเยี่ยมผูปวย 40 21 0
อ่ืนๆ 15 6 1

รวม 240 143 17
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จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชไคสแควร ผลการทดสอบความสัมพันธระหวาง
ลักษณะดานประชากรศาสตรดานสถานภาพกับวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
เน่ืองจากมีคา Sig เทากับ 0.495 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนดไวที่ระดับ 0.05 สรุปไดวา
ลักษณะดานประชากรศาสตรดานสถานภาพไมมีความสัมพันธกับวัตถุประสงคในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับนัยสําคัญ 0.05

ตารางท่ี 37 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานการศึกษากับ
วัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

วัตถุประสงคในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

การศึกษา

df
sigตํ่ากวา

ปริญญา
ตรี

ปริญญา
ตรี ปริญญาโท

ปริญญา
เอก

ซื้อเพื่อรับประทานเอง 76 44 11 0 12 0.000
ซื้อเปนของขวัญ/ของ
ฝาก

25 33 14 1

ซื้อใหคนในครอบครัว 46 45 19 3
ซื้อไปเยี่ยมผูปวย 17 19 25 0
อ่ืนๆ 8 8 6 0

รวม 172 149 75 4

จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชไคสแควร  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวาง
ลักษณะดานประชากรศาสตรดานการศึกษากับวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
เน่ืองจากมีคา Sig เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนดไวที่ระดับ 0.05 สรุปไดวา
ลักษณะดานประชากรศาสตรดานการศึกษามีความสัมพันธกับวัตถุประสงคในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับนัยสําคัญ 0.05
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ตารางท่ี 38 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานอาชีพกับวัตถุประสงค
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

วัตถุประสงคในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

อาชีพ

df
sig

นักเรียน/
นักศึกษา

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ

พนักงาน
เอกชน

ธุรกิจ
สวนตัว/

อ่ืนๆ
ซื้อเพื่อรับประทานเอง 50 15 21 12 16 0.022
ซื้อเปนของขวัญ/ของ
ฝาก

22 17 22 5

ซื้อใหคนในครอบครัว 41 14 27 15
ซื้อไปเยี่ยมผูปวย 16 13 18 4
อ่ืนๆ 8 4 8 0

รวม 137 63 96 36

จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชไคสแควร  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวาง
ลักษณะดานประชากรศาสตรดานอาชีพกับวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
เน่ืองจากมีคา Sig เทากับ 0.022 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนดไวที่ระดับ 0.05 สรุปไดวา
ลักษณะดานประชากรศาสตรดานอาชีพมีความสัมพันธกับวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
เสริมอาหารอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับนัยสําคัญ 0.05
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ตารางท่ี 39 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรดานรายไดกับวัตถุประสงค
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

วัตถุประสงคในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

รายได

df
sigตํ่ากวา

10,000
บาท

10,001-
30,000
บาท

30,001-
50,000
บาท

มากกวา
50,000
บาท

ซื้อเพื่อรับประทานเอง 46 40 24 21 12 0.001
ซื้อเปนของขวัญ/ของ
ฝาก

22 33 14 4

ซื้อใหคนในครอบครัว 27 48 30 8
ซื้อไปเยี่ยมผูปวย 13 37 10 1
อ่ืนๆ 10 6 2 4

รวม 118 164 80 38

จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชไคสแควร  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวาง
ลักษณะดานประชากรศาสตรดานรายไดกับวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
เน่ืองจากมีคา Sig เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนดไวที่ระดับ 0.05 สรุปไดวา
ลักษณะดานประชากรศาสตรดานรายไดมีความสัมพันธกับวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
เสริมอาหารอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับนัยสําคัญ 0.05
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สมมติฐานขอท่ี 2 ลักษณะดานประชากรศาสตรที่แตกตางกันไดแก  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา
อาชีพ  สถานะภาพ  และรายได  มีผลตอระดับความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ
ราคา  ชองทางการจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด  แตกตางกัน ( ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 )

ตารางท่ี 40 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจําแนกตาม
เพศ

ปจจัยทางการตลาด เพศ
F Sig

ปจจัยดานผลิตภัณฑ
ผลิตภัณฑมีคุญสมบัติตรงตามที่ตองการ 1.168 .280
ผลิตภัณฑมีตราสินคาเปนที่รูจัก 25.790 .000
ผลิตภัณฑมีมาตรฐานรับรอง 9.753 .002
ผลิตภัณฑมีบรรจุภัณฑสวยงาม 10.954 .001
ผลิตภัณฑมีฉลากอธิบายคุณสมบัติครบถวน 4.808 .029
มีกลุมตัวอยางที่ใชผลิตภัณฑใหเห็น 1.005 .317

ปจจัยดานราคา
ราคาคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ .266 .607
ราคาคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑเสริมอาหาร
อ่ืน

2.362 .125

มีการระบุราคาของผลิตภัณฑชัดเจน .932 .335
ราคาถูกกวาเมื่อเทียบกับรานอ่ืนๆ 16.650 .000
มีความหลากหลายของราคาใหเลือก 46.776 .000
มีการซื้อแบบผอนชําระ 9.283 .002
ผลิตภัณฑมีการเพิ่มปริมาณโดยราคาคงเดิม 11.836 .001

(ตารางมีตอ)
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ตารางท่ี 40 (ตอ) ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจําแนก
ตามเพศ
ปจจัยทางการตลาด เพศ

F Sig
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย

สามารถหาซื้อไดงาย 10.531 .001
มีตัวแทนจําหนาย 3.348 .068
สามารถสั่งซื้อทางเว็บไซตได .623 .430

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย
ผลิตภัณฑมีสวนลด แลก แจก แถม .109 .741
มีพนักงานที่สามารถใหคําแนะนํา รายละเอียดของ
ผลิตภัณฑ

7.334 .007

ผลิตภัณฑมีโฆษณา ประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ
อยางตอเน่ือง เชน โทรทัศน แผนพับ หนังสือพิมพ
เปนตน

2.742 .099

ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรทางดานเพศกับการให
ระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารดาน
วิธีสถิติ F-test ในตารางที่ 30 แสดงวาเพศที่แตกตางกันมีผลตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยาง
การตลาดดานตางๆ ที่แตกตางกัน คือ ดานผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑมีตราสินคาเปนที่รูจัก โดยมีคา Sig
เทากับ 0.000 ผลิตภัณฑมีมาตรฐานรับรองมีคา Sig เทากับ 0.002 ผลิตภัณฑมีบรรจุภัณฑสวยงามมี
คา Sig เทากับ 0.001 ผลิตภัณฑมีฉลากอธิบายคุณสมบัติครบถวนมีคา Sig เทากับ 0.029 ดานราคา
คือราคาถูกกวาเมื่อเทียบกับรานอ่ืนๆโดยมีคา Sig เทากับ 0.000 มีความหลากหลายของราคาให
เลือก มีคา Sig เทากับ 0.000 มีการซื้อแบบผอนชําระ โดยมีคา Sig เทากับ 0.002 ผลิตภัณฑมีการ
เพิ่มปริมาณโดยราคาคงเดิม โดยมีคา Sig เทากับ 0.001 ดานชองทางการจัดจําหนาย คือ สามารถ
หาซื้อไดงาย มีคา Sig เทากับ 0.001 ดานการสงเสริมการขาย คือ มีพนักงานที่สามารถให
คําแนะนํา รายละเอียดของผลิตภัณฑ โดยมีคา Sig เทากับ 0.007
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ตารางท่ี 41 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจําแนกตาม
อายุ

ปจจัยทางการตลาด อายุ
F Sig

ปจจัยดานผลิตภัณฑ
ผลิตภัณฑมีคุญสมบัติตรงตามที่ตองการ 3.099 .027
ผลิตภัณฑมีตราสินคาเปนที่รูจัก 12.131 .000
ผลิตภัณฑมีมาตรฐานรับรอง 12.574 .000
ผลิตภัณฑมีบรรจุภัณฑสวยงาม 3.618 .013
ผลิตภัณฑมีฉลากอธิบายคุณสมบัติครบถวน 8.874 .000
มีกลุมตัวอยางที่ใชผลิตภัณฑใหเห็น 5.267 .001

ปจจัยดานราคา
ราคาคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ 17.133 .000
ราคาคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑเสริมอาหาร
อ่ืน

71.055 .000

มีการระบุราคาของผลิตภัณฑชัดเจน 19.496 .000
ราคาถูกกวาเมื่อเทียบกับรานอ่ืนๆ 1.225 .300
มีความหลากหลายของราคาใหเลือก 10.673 .000
มีการซื้อแบบผอนชําระ 6.806 .000
ผลิตภัณฑมีการเพิ่มปริมาณโดยราคาคงเดิม 23.289 .000

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
สามารถหาซื้อไดงาย 1.390 .245
มีตัวแทนจําหนาย 6.450 .000
สามารถสั่งซื้อทางเว็บไซตได 4.405 .005

(ตารางมีตอ)
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ตารางท่ี 41 (ตอ) ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจําแนก
ตามอายุ

ปจจัยทางการตลาด
อายุ

F Sig

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย
ผลิตภัณฑมีสวนลด แลก แจก แถม 10.321 .000
มีพนักงานที่สามารถใหคําแนะนํา รายละเอียดของ
ผลิตภัณฑ

6.001 .001

ผลิตภัณฑมีโฆษณา ประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ
อยางตอเน่ือง เชน โทรทัศน แผนพับ หนังสือพิมพ
เปนตน

1.386 .247

ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรทางดานอายุกับการให
ระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารดาน
วิธีสถิติ F-test ในตารางที่ 31 แสดงวาอายุที่แตกตางกันมีผลตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยาง
การตลาดดานตางๆ ที่แตกตางกัน คือ ดานผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑมีคุญสมบัติตรงตามที่ตองการ โดย
มีคา Sig เทากับ 0.027 ผลิตภัณฑมีตราสินคาเปนที่รูจัก โดยมีคา Sig เทากับ 0.000 ผลิตภัณฑมี
มาตรฐานรับรองมีคา Sig เทากับ 0.000 ผลิตภัณฑมีบรรจุภัณฑสวยงามมีคา Sig เทากับ 0.013
ผลิตภัณฑมีฉลากอธิบายคุณสมบัติครบถวนมีคา Sig เทากับ 0.000 และมีกลุมตัวอยางที่ใช
ผลิตภัณฑใหเห็นมีคา Sig เทากับ 0.001 ดานราคา คือราคาคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ  โดยมีคาSigเทากับ 0.000 ราคาคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑเสริมอาหารอ่ืนSig
เทากับ 0.000 มีการระบุราคาของผลิตภัณฑชัดเจนมีคา Sig เทากับ 0.000 มีความหลากหลายของ
ราคาใหเลือก มีคา Sig เทากับ 0.000 มีการซื้อแบบผอนชําระ โดยมีคา Sig เทากับ 0.000
ผลิตภัณฑมีการเพิ่มปริมาณโดยราคาคงเดิม โดยมีคา Sig เทากับ 0.000 ดานชองทางการจัด
จําหนาย คือ มีตัวแทนจําหนาย มีคา Sig เทากับ 0.000 และสามารถสั่งซื้อทางเว็บไซตได มีคา Sig
เทากับ 0.005 ดานการสงเสริมการขาย คือ ผลิตภัณฑมีสวนลด แลก แจก แถม มีคา Sig เทากับ
0.000 มีพนักงานที่สามารถใหคําแนะนํา รายละเอียดของผลิตภัณฑ โดยมีคา Sig เทากับ 0.001
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เน่ืองจากอายุมีหลายชวงจึงตองมีการทดสอบรายคูตอไปตามวิธีการของ Scheffe ดังรายละเอียด
ตอไปน้ี

ตารางท่ี 42 การทดสอบรายคูของอายุตามวิธีการของ Scheffe

แสดงวาผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 20 ปหรือตํ่ากวามีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารแตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 31-40 ป และ 41 ปขึ้นไป  ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอายุ 21-30 ป มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารแตกตางกับ
ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 31-40 ป และ 41 ปขึ้นไป  และผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 41 ปขึ้นไป
มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารแตกตางกับผูตอบแบบสอบถาม 41 ปขึ้นไป

อายุ
Sig

20 ปหรือตํ่ากวา 21-30 ป 31-40 ป 41 ปขึ้นไป

20 ปหรือตํ่ากวา
21-30 ป
31-40 ป
41 ปขึ้นไป

-
-
-
-

0.998
-
-
-

0.038*
0.024*

-
-

0.000*
0.000*
0.002*

-
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ตารางท่ี 43 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจําแนกตาม
สถานภาพ

ปจจัยทางการตลาด สถานภาพ
F Sig

ปจจัยดานผลิตภัณฑ
ผลิตภัณฑมีคุญสมบัติตรงตามที่ตองการ 5.726 .004
ผลิตภัณฑมีตราสินคาเปนที่รูจัก 7.079 .001
ผลิตภัณฑมีมาตรฐานรับรอง 6.481 .002
ผลิตภัณฑมีบรรจุภัณฑสวยงาม 0.310 .733
ผลิตภัณฑมีฉลากอธิบายคุณสมบัติครบถวน 9.993 .000
มีกลุมตัวอยางที่ใชผลิตภัณฑใหเห็น 1.707 .183

ปจจัยดานราคา
ราคาคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ 4.312 .014
ราคาคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑเสริมอาหาร
อ่ืน

5.315 .005

มีการระบุราคาของผลิตภัณฑชัดเจน 3.903 .021
ราคาถูกกวาเมื่อเทียบกับรานอ่ืนๆ 2.830 .060
มีความหลากหลายของราคาใหเลือก 17.362 .000
มีการซื้อแบบผอนชําระ 0.765 .466
ผลิตภัณฑมีการเพิ่มปริมาณโดยราคาคงเดิม 16.092 .000

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
สามารถหาซื้อไดงาย 5.628 .004
มีตัวแทนจําหนาย 0.682 .506
สามารถสั่งซื้อทางเว็บไซตได 0.141 .866

(ตารางมีตอ)
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ตารางท่ี 43 (ตอ) ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจําแนก
ตามสถานภาพ

ปจจัยทางการตลาด
สถานภาพ

F Sig

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย

ผลิตภัณฑมีสวนลด แลก แจก แถม 8.202 .000
มีพนักงานที่สามารถใหคําแนะนํา รายละเอียดของ
ผลิตภัณฑ

3.613 .028

ผลิตภัณฑมีโฆษณา ประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ
อยางตอเน่ือง เชน โทรทัศน แผนพับ หนังสือพิมพ
เปนตน

1.569 .209

ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรทางดานสถานภาพกับ
การใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหารดานวิธีสถิติ F-test ในตารางที่ 32 แสดงวาสถานภาพที่แตกตางกันมีผลตอการใหระดับ
ความสําคัญในปจจัยางการตลาดดานตางๆ ที่แตกตางกัน คือ ดานผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑมีคุญสมบัติ
ตรงตามที่ตองการ โดยมีคา Sig เทากับ 0.004 ผลิตภัณฑมีตราสินคาเปนที่รูจัก โดยมีคา Sig
เทากับ 0.001 ผลิตภัณฑมีมาตรฐานรับรองมีคา Sig เทากับ 0.002 และผลิตภัณฑมีฉลากอธิบาย
คุณสมบัติครบถวนมีคา Sig เทากับ 0.000 ดานราคา คือราคาคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ  โดยมีคาSigเทากับ 0.014 ราคาคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑเสริมอาหารอ่ืนSig
เทากับ 0.005 มีการระบุราคาของผลิตภัณฑชัดเจนมีคา Sig เทากับ 0.021 มีความหลากหลายของ
ราคาใหเลือก มีคา Sig เทากับ 0.000 และผลิตภัณฑมีการเพิ่มปริมาณโดยราคาคงเดิม โดยมีคา Sig
เทากับ 0.000 ดานชองทางการจัดจําหนาย คือ สามารถหาซื้อไดงาย มีคา Sig เทากับ 0.004 ดาน
การสงเสริมการขาย คือ ผลิตภัณฑมีสวนลด แลก แจก แถม มีคา Sig เทากับ 0.000 มีพนักงานที่
สามารถใหคําแนะนํา รายละเอียดของผลิตภัณฑ โดยมีคา Sig เทากับ 0.028
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เน่ืองจากสถานภาพมีหลายชวงจึงตองมีการทดสอบรายคูตอไปตามวิธีการของ Scheffe ดัง
รายละเอียดตอไปน้ี

ตารางท่ี 44 การทดสอบรายคูของอายุตามวิธีการของ Scheffe

สถานภาพ
Sig

โสด สมรส หยาราง

โสด
สมรส

หยาราง

-
-
-

0.453
-
-

0.035*
0.895
-

แสดงวาผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพโสดมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ
เสริมอาหารแตกตางกับผูตอบแบบสอบถามแตกตางกับที่มีสถานภาพหยาราง
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ตารางท่ี 45 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจําแนกตาม
การศึกษา

ปจจัยทางการตลาด การศึกษา
F Sig

ปจจัยดานผลิตภัณฑ
ผลิตภัณฑมีคุญสมบัติตรงตามที่ตองการ 1.637 .180
ผลิตภัณฑมีตราสินคาเปนที่รูจัก 1.824 .142
ผลิตภัณฑมีมาตรฐานรับรอง 2.560 .055
ผลิตภัณฑมีบรรจุภัณฑสวยงาม .515 .672
ผลิตภัณฑมีฉลากอธิบายคุณสมบัติครบถวน 2.845 .038
มีกลุมตัวอยางที่ใชผลิตภัณฑใหเห็น 2.716 .044

ปจจัยดานราคา
ราคาคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ 10.652 .000
ราคาคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑเสริมอาหาร
อ่ืน

19.899 .000

มีการระบุราคาของผลิตภัณฑชัดเจน 25.331 .000
ราคาถูกกวาเมื่อเทียบกับรานอ่ืนๆ 10.103 .000
มีความหลากหลายของราคาใหเลือก 31.344 .000
มีการซื้อแบบผอนชําระ 2.185 .089
ผลิตภัณฑมีการเพิ่มปริมาณโดยราคาคงเดิม 6.670 .000

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
สามารถหาซื้อไดงาย 6.093 .000
มีตัวแทนจําหนาย .834 .476
สามารถสั่งซื้อทางเว็บไซตได .300 .825

(ตารางมีตอ)
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ตารางท่ี 45 (ตอ) ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจําแนก
ตามการศึกษา

ปจจัยทางการตลาด
การศึกษา

F Sig
ปจจัยดานการสงเสริมการขาย

ผลิตภัณฑมีสวนลด แลก แจก แถม 3.506 .016
มีพนักงานที่สามารถใหคําแนะนํา รายละเอียดของ
ผลิตภัณฑ

15.817 .000

ผลิตภัณฑมีโฆษณา ประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ
อยางตอเน่ือง เชน โทรทัศน แผนพับ หนังสือพิมพ
เปนตน

2.683 .046

ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรทางดานการศึกษากับ
การใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหารดานวิธีสถิติ F-test ในตารางที่ 33 แสดงวาการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอการใหระดับ
ความสําคัญในปจจัยางการตลาดดานตางๆ ที่แตกตางกัน คือ ดานผลิตภัณฑ คือผลิตภัณฑมีฉลาก
อธิบายคุณสมบัติครบถวนมีคา Sig เทากับ 0.038 และผลิตภัณฑมีกลุมตัวอยางที่ใชผลิตภัณฑให
เห็นโดยมีคา Sig เทากับ 0.044 ดานราคา คือราคาคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ โดยมี
คาSigเทากับ 0.000 ราคาคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑเสริมอาหารอ่ืนSig เทากับ 0.000 มี
การระบุราคาของผลิตภัณฑชัดเจนมีคา Sig เทากับ 0.000 ราคาถูกกวาเมื่อเทียบกับรานอ่ืนๆมีคา Sig
เทากับ 0.000 มีความหลากหลายของราคาใหเลือก มีคา Sig เทากับ 0.000 และผลิตภัณฑมีการ
เพิ่มปริมาณโดยราคาคงเดิม โดยมีคา Sig เทากับ 0.000 ดานชองทางการจัดจําหนาย คือ สามารถ
หาซื้อไดงาย มีคา Sig เทากับ 0.000 ดานการสงเสริมการขาย คือ ผลิตภัณฑมีสวนลด แลก แจก
แถม มีคา Sig เทากับ 0.016 มีพนักงานที่สามารถใหคําแนะนํา รายละเอียดของผลิตภัณฑ โดยมีคา
Sig เทากับ 0.000 และผลิตภัณฑมีโฆษณา ประชาสัมพันธผานสื่อตางๆอยางตอเน่ือง มีคา Sig
เทากับ 0.046
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เน่ืองจากการศึกษามีหลายชวงจึงตองมีการทดสอบรายคูตอไปตามวิธีการของ Scheffe ดัง
รายละเอียดตอไปน้ี

ตารางท่ี 46 การทดสอบรายคูของการศึกษาตามวิธีการของ Scheffe

การศึกษา
Sig

ตํ่ากวา
ปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก

ตํ่ากวาปริญญาตรี
ปริญญาตรี
ปริญญาโท
ปริญญาเอก

-
-
-
-

0.997
-
-
-

0.037*
0.037*

-
-

0.671
0.671
0.248

-

แสดงวาผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารแตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาปริญญาโท  และผูตอบ
แบบสอบถามที่มีการศึกษาปริญญาตรีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารแตกตาง
กับผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาปริญญาโท
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ตารางท่ี 47 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจําแนกตาม
อาชีพ

ปจจัยทางการตลาด อาชีพ
F Sig

ปจจัยดานผลิตภัณฑ
ผลิตภัณฑมีคุญสมบัติตรงตามที่ตองการ 3.446 .009
ผลิตภัณฑมีตราสินคาเปนที่รูจัก 9.138 .000
ผลิตภัณฑมีมาตรฐานรับรอง 7.956 .000
ผลิตภัณฑมีบรรจุภัณฑสวยงาม .469 .759
ผลิตภัณฑมีฉลากอธิบายคุณสมบัติครบถวน 10.222 .000
มีกลุมตัวอยางที่ใชผลิตภัณฑใหเห็น 3.324 .011

ปจจัยดานราคา
ราคาคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ 11.065 .000
ราคาคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑเสริมอาหาร
อ่ืน

2.989 .019

มีการระบุราคาของผลิตภัณฑชัดเจน 3.290 .011
ราคาถูกกวาเมื่อเทียบกับรานอ่ืนๆ 8.133 .000
มีความหลากหลายของราคาใหเลือก 14.401 .000
มีการซื้อแบบผอนชําระ 10.202 .000
ผลิตภัณฑมีการเพิ่มปริมาณโดยราคาคงเดิม 9.912 .000

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
สามารถหาซื้อไดงาย 4.585 .001
มีตัวแทนจําหนาย 8.457 .000
สามารถสั่งซื้อทางเว็บไซตได 7.926 .000

(ตารางมีตอ)
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ตารางท่ี 47 (ตอ) ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจําแนก
ตามอาชีพ

ปจจัยทางการตลาด
อาชีพ

F Sig
ปจจัยดานการสงเสริมการขาย

ผลิตภัณฑมีสวนลด แลก แจก แถม
7.355 .000

มีพนักงานที่สามารถใหคําแนะนํา รายละเอียดของ
ผลิตภัณฑ 20.130 .000

ผลิตภัณฑมีโฆษณา ประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ
อยางตอเน่ือง เชน โทรทัศน แผนพับ หนังสือพิมพ
เปนตน

.512 .727

ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรทางดานอาชีพกับการ
ใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
ดานวิธีสถิติ F-test ในตารางที่ 34 แสดงวาอาชีพที่แตกตางกันมีผลตอการใหระดับความสําคัญ
ในปจจัยางการตลาดดานตางๆ ที่แตกตางกัน คือ ดานผลิตภัณฑ คือผลิตภัณฑมีคุญสมบัติตรง
ตามที่ตองการ โดยมีคา Sig เทากับ 0.009 ผลิตภัณฑมีตราสินคาเปนที่รูจักมีคา Sig เทากับ 0.000
ผลิตภัณฑมีมาตรฐานรับรอง มีคา Sig เทากับ 0.000 ผลิตภัณฑมีฉลากอธิบายคุณสมบัติครบถวนมี
คา Sig เทากับ 0.000 และผลิตภัณฑมีกลุมตัวอยางที่ใชผลิตภัณฑใหเห็นโดยมีคา Sig เทากับ 0.011
ดานราคา คือราคาคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ  โดยมีคาSigเทากับ 0.000 ราคาคุมคา
เมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑเสริมอาหารอ่ืน มีคาSig เทากับ 0.019 มีการระบุราคาของผลิตภัณฑ
ชัดเจนมีคา Sig เทากับ 0.011 ราคาถูกกวาเมื่อเทียบกับรานอ่ืนๆมีคา Sig เทากับ 0.000 มีความ
หลากหลายของราคาใหเลือก มีคา Sig เทากับ 0.000 มีการซื้อแบบผอนชําระ มีคา Sig เทากับ
0.000 และผลิตภัณฑมีการเพิ่มปริมาณโดยราคาคงเดิม โดยมีคา Sig เทากับ 0.000 ดานชองทางการ
จัดจําหนาย คือ สามารถหาซื้อไดงาย มีคา Sig เทากับ 0.000 ดานการสงเสริมการขาย คือ
ผลิตภัณฑมีสวนลด แลก แจก แถม มีคา Sig เทากับ 0.016 และมีพนักงานที่สามารถใหคําแนะนํา
รายละเอียดของผลิตภัณฑ โดยมีคา Sig เทากับ 0.000
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เน่ืองจากอาชีพมีหลายชวงจึงตองมีการทดสอบรายคูตอไปตามวิธีการของ Scheffe ดัง
รายละเอียดตอไปน้ี

ตารางท่ี 48 การทดสอบรายคูของอาชีพตามวิธีการของ Scheffe

อาชีพ
Sig

นักเรียน /
นักศึกษา

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ

พนักงาน
บริษัทเอกชน

ธุรกิจสวนตัว อื่น ๆ

นักเรียน /นักศึกษา
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ
พนักงานบริษัทเอกชน
ธุรกิจสวนตัว
อื่น ๆ

-
-
-
-
-

0.349
-
-
-
-

0.970
0.157

-
-
-

0.010*
0.800

0.003*
-
-

0.275
0.993
0.132
0.987

-

แสดงวาผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียน/ นักศึกษามีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารแตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว  และผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
แตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว
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ตารางท่ี 49 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจําแนกตาม
รายได

ปจจัยทางการตลาด รายได
F Sig.

ปจจัยดานผลิตภัณฑ
ผลิตภัณฑมีคุญสมบัติตรงตามที่ตองการ .126 .945
ผลิตภัณฑมีตราสินคาเปนที่รูจัก 4.352 .005
ผลิตภัณฑมีมาตรฐานรับรอง 11.281 .000
ผลิตภัณฑมีบรรจุภัณฑสวยงาม .999 .393
ผลิตภัณฑมีฉลากอธิบายคุณสมบัติครบถวน 2.265 .080
มีกลุมตัวอยางที่ใชผลิตภัณฑใหเห็น 1.443 .230

ปจจัยดานราคา
ราคาคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ 1.018 .384
ราคาคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑเสริมอาหาร
อ่ืน

2.971 .032

มีการระบุราคาของผลิตภัณฑชัดเจน 24.248 .000
ราคาถูกกวาเมื่อเทียบกับรานอ่ืนๆ 3.991 .008
มีความหลากหลายของราคาใหเลือก 8.891 .000
มีการซื้อแบบผอนชําระ 1.339 .261
ผลิตภัณฑมีการเพิ่มปริมาณโดยราคาคงเดิม 14.668 .000

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
สามารถหาซื้อไดงาย 7.470 .000
มีตัวแทนจําหนาย 4.093 .007
สามารถสั่งซื้อทางเว็บไซตได 6.604 .000

(ตารางมีตอ)
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ตารางท่ี 49 (ตอ) ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจําแนก
ตามรายได

ปจจัยทางการตลาด รายได
F Sig

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย
ผลิตภัณฑมีสวนลด แลก แจก แถม 2.118 .097
มีพนักงานที่สามารถใหคําแนะนํา รายละเอียดของ
ผลิตภัณฑ

1.729 .161

ผลิตภัณฑมีโฆษณา ประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ
อยางตอเน่ือง เชน โทรทัศน แผนพับ หนังสือพิมพ
เปนตน

5.087 .002

ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรทางดานรายไดกับการ
ใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
ดานวิธีสถิติ F-test ในตารางที่ 35 แสดงวารายไดที่แตกตางกันมีผลตอการใหระดับความสําคัญ
ในปจจัยางการตลาดดานตางๆ ที่แตกตางกัน คือ ดานผลิตภัณฑ คือ ผลิตภัณฑมีตราสินคาเปนที่
รูจักมีคา Sig เทากับ 0.005 ผลิตภัณฑมีมาตรฐานรับรอง มีคา Sig เทากับ 0.000 ดานราคา คือ
ราคาคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑเสริมอาหารอ่ืน มีคาSig เทากับ 0.032 มีการระบุราคาของ
ผลิตภัณฑชัดเจนมีคา Sig เทากับ 0.000 ราคาถูกกวาเมื่อเทียบกับรานอ่ืนๆมีคา Sig เทากับ 0.008 มี
ความหลากหลายของราคาใหเลือก มีคา Sig เทากับ 0.000 และผลิตภัณฑมีการเพิ่มปริมาณโดย
ราคาคงเดิม โดยมีคา Sig เทากับ 0.000 ดานชองทางการจัดจําหนาย คือ    ผลิตภัณฑสามารถหาซื้อ
ไดงาย มีคา Sig เทากับ 0.000 มีตัวแทนจําหนายมีคา Sig เทากับ 0.007 และสามารถสั่งซื้อทาง
เว็บไซตได มีคา Sig เทากับ 0.000 ดานการสงเสริมการขาย คือ ผลิตภัณฑมีโฆษณา
ประชาสัมพันธผานสื่อตางๆอยางตอเน่ือง มีคา Sig เทากับ 0.002
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เน่ืองจากรายไดมีหลายชวงจึงตองมีการทดสอบรายคูตอไปตามวิธีการของ Scheffe ดังรายละเอียด
ตอไปน้ี

ตารางท่ี 50 การทดสอบรายคูของรายไดตามวิธีการของ Scheffe

รายได
Sig

ตํ่ากวา
10,000 บาท

10,001-
30,000 บาท

30,001-
50,000 บาท

มากกวา
50,000 บาท

ตํ่ากวา 10,000 บาท
10,001-30,000 บาท
30,001-50,000 บาท
มากกวา 50,000 บาท

-
-
-
-

0.026*
-
-
-

0.513
0.750

-
-

0.555
0.958
0.996

-

แสดงวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดตํ่ากวา 10,000 บาท มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารแตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 10,001-30,000 บาท
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ตารางท่ี 51 แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน

(ตารางมีตอ)

สมมติฐาน
ผลการทดสอบสมมติฐาน

สอดคลอง ไมสอดคลอง
1. ลักษณะดานประชากรศาสตร  ไดแก  เพศ  อายุ  ระดับ
การศึกษา  อาชีพ  สถานะภาพ  และรายไดมีความสัมพันธ
ตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
1.1 ความสัมพันธระหวางเพศกับคาใชจายในการซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง



1.2 ความสัมพันธระหวางเพศกับวัตถุประสงคในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร



1.3 ความสัมพันธระหวางอายุกับคาใชจายในการซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง



1.4 ความสัมพันธระหวางอายุกับวัตถุประสงคในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร



1.5 ความสัมพันธระหวางสถานภาพกับคาใชจายในการซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง



1.6 ความสัมพันธระหวางสถานภาพกับวัตถุประสงคใน
การเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร



1.7 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับคาใชจายใน
การซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง



1.8 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับวัตถุประสงค
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร



1.9 ความสัมพันธระหวางอาชีพกับคาใชจายในการซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง



1.10 ความสัมพันธระหวางอาชีพกับวัตถุประสงคในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
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ตารางท่ี 51 (ตอ) แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน

(ตารางมีตอ)

สมมติฐาน
ผลการทดสอบสมมติฐาน

แตกตาง ไมแตกตาง
1.11 ความสัมพันธระหวางรายไดกับคาใชจายในการซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง



1.12 ความสัมพันธระหวางรายไดกับวัตถุประสงคในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร



2. ลักษณะดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันไดแก เพศ
อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  สถานะภาพและรายได  มีผล
ตอระดับความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดแตกตางกัน

2.1 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานเพศกับดานผลิตภัณฑ


2.2 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานเพศกับดานราคา 

2.3 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานเพศกับดานชองทาง
การจัดจําหนาย



2.4 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานเพศกับดานการ
สงเสริมการขาย



2.5 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานอายุกับดานผลิตภัณฑ


2.6 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานเพศกับดานราคา


2.7 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานอายุกับดานชองทาง
การจัดจําหนาย



2.8 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานอายุกับดานการ
สงเสริมการขาย



2.9 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานสถานภาพกับดาน
ผลิตภัณฑ
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ตารางท่ี 51 (ตอ) แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน

(ตารางมีตอ)

สมมติฐาน
ผลการทดสอบสมมติฐาน

แตกตาง ไมแตกตาง
2. ลักษณะดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันไดแก เพศ
อายุ ระดับการศึกษา  อาชีพ  สถานะภาพและรายได  มี
ผลตอระดับความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดแตกตาง
กัน

2.10 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานสถานภาพกับดาน
ราคา



2.11 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานสถานภาพกับดาน
ชองทางการจัดจําหนาย



2.12 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานสถานภาพกับดาน
การสงเสริมการขาย



2.13 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานระดับการศึกษากับ
ดานผลิตภัณฑ



2.14 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานระดับการศึกษากับ
ดานราคา



2.15 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานระดับการศึกษากับ
ดานชองทางการจัดจําหนาย
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ตารางท่ี 51 (ตอ) แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน

สมมติฐาน
ผลการทดสอบสมมติฐาน

แตกตาง ไมแตกตาง

2. ลักษณะดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันไดแก เพศ
อายุ ระดับการศึกษา  อาชีพ  สถานะภาพ และรายได  มีผล
ตอระดับความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดแตกตางกัน

2.16 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานระดับการศึกษากับ
ดานการสงเสริมการขาย



2.17 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานอาชีพกับดาน
ผลิตภัณฑ



2.18 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานอาชีพกับดานราคา


2.19 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานอาชีพกับดานชองทาง
การจัดจําหนาย



2.20 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานอาชีพกับดานการ
สงเสริมการขาย



2.21 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานรายไดกับดาน
ผลิตภัณฑ



2.22 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานรายไดกับดานราคา


2.23 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานรายไดกับดานชองทาง
การจัดจําหนาย



2.24 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานรายไดกับดานการ
สงเสริมการขาย





บทที่ 5
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

สรุปผลการศึกษา

การศึกษาพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารในเขต
กรุงเทพมหานคร  โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง 400 คน  และทําการวิเคราะหขอมูลทาง
สถิติ  สามารถสรุปผลการศึกษาไดดังน้ี

สวนท่ี 1 ปจจัยดานขอมูลสวนบุคคลของผูตอบคําถาม
ผลการศึกษาในดานขอมูลสวนบุคคลพบวากลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน เปนเพศหญิง

มากกวาเพศชาย โดยกลุมตัวอยางสวนใหญจะอยูในชวงอายุ ระหวาง 21 – 30 ป ระดับการศึกษาอยู
ในระดับปริญญาตรี มีสถานภาพโสดเปนสวนใหญ โดยกลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพนักเรียน/
นักศึกษา และมีระดับรายไดของกลุมตัวอยางอยูในชวง 10,001 – 30,000 บาท

สวนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
จากผลการศึกษาดานพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารพบวากลุมตัวอยาง  มี

พฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวและวิตามิน/แรธาตุ  สถานที่ผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหารบอยที่สุดไดแก ซุปเปอรมารเก็ต สาเหตุที่ผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจากรานน้ันๆคือ
มียี่หอและขนาดใหเลือกมาก ผูบริโภคตัดสินใจซื้อดวยตนเองเปนสวนใหญ การซื้อผลิตภณฑเสริม
อาหารผูบริโภคมักจะซื้อ 1-2 คร้ังตอเดือน  และวัตถุประสงคในการซื้อสวนใหญมักจะซื้อเพื่อ
รับประทานเอง โดยมีคาใชจายเฉลี่ยในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ังคือ 501-1,000 บาท
รูปแบบที่นิยมเลือกใชมากที่สุดมีลักษณะเปนแคปซูลและเปนผลิตภัณฑในประเทศ ผูบริโภคสวน
ใหญ ใชผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อบํารุงรางกายทั่วไป และมีแนวโนมการใชผลิตภัณฑเสริมอาหาร
ในอนาคตมีการใชเพิ่มขึ้น  ผูบริโภคไดรับขาวสารของผลิตภัณฑเสริมอาหารจากโทรทัศน  วิทยุ
ปญหาที่ผูบริโภคสวนใหญพบคือ  ผลิตภัณฑเสริมอาหารอวดอางสรรพคุณเกินจริง
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สวนท่ี 3 สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
ผลการศึกษาทางดานปจจัยทางการตลาดตาง ๆ สามารถอภิปรายสวนประสมทางการตลาด

ไดดังน้ี

ปจจัยดานผลิตภัณฑ
จากการศึกษาพบวาปจจัยยอยดานผลิตภัณฑที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุด 3

อันดับแรกคือ ผลิตภัณฑเสริมอาหารมีคุณสมบัติตรงตามที่ตองการ  รองลงมาคือ ผลิตภัณฑมีตรา
สินคาเปนที่รูจัก อันดับสุดทายคือ ผลิตภัณฑมีมาตรฐานรับรอง

ปจจัยดานราคา
จากการศึกษาพบวาปจจัยยอยดานราคาที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสัมพันธสูงสุด 3

อันดับแรกคือ ราคาคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ รองลงมามีการระบุราคาของ
ผลิตภัณฑชัดเจน อันดับสุดทายคือ ราคาคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑเสริมอาหารอ่ืน

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
จากการศึกษาพบวาปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนายที่ผูตอบแบบสอบถามให

ความสัมพันธสูงสุด 3 อันดับแรกคือ ผลิตภัณฑที่สามารถหาซื้อไดงาย  รองลงมาคือ ผลิตภัณฑที่มี
ตัวแทนจําหนาย  อันดับสุดทายคือ ผลิตภัณฑสามารถสั่งซื้อทางเว็บไซตได

ปจจัยดานการสงเสริมทางการขาย
จากการศึกษาพบวาปจจัยยอยดานการสงเสริมทางการตลาดที่ผูตอบแบบสอบถามให

ความสัมพันธสูงสุด 3 อันดับแรกคือ ผลิตภัณฑมีสวนลด แลก แจก แถม รองลงมาคือ ผลิตภัณฑมี
พนักงานขายที่สามารถใหคําแนะนํา และรายละเอียดของผลิตภัณฑ อันดับสุดทายคือ ผลิตภัณฑมี
โฆษณา ประชาสัมพันธผานสื่อตางๆอยางตอเน่ือง
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สวนท่ี 4 การวิจัยและวิเคราะหขอมูลทางสถิติ
จากการศึกษาผลการวิจัยและการวิเคราะหขอมูลทางสถิติสามารถทําการสรุปผลการ

ทดสอบไดดังน้ี ( ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 )

สมมติฐานขอท่ี 1 ลักษณะดานประชากรศาสตร  ไดแก  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ
สถานะภาพ  และรายไดมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของประชาชน
ในเขตกรุงเทพมหานคร (โดยเลือกพฤติกรรมการเลือกซื้อมา 2 ดานคือ คาใชจายในการซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง และวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร )

1. ผลการทดสอบลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคในดาน คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง
และวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

2. ผลการทดสอบลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก อายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคในดาน คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง
และวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

3. ผลการทดสอบลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก สถานภาพ ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคในดาน คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหารตอคร้ัง และวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

4. ผลการทดสอบลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคในดาน คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหารตอคร้ัง และวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

5. ผลการทดสอบลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก อาชีพ มีความไมมีสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคในดาน คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหารตอคร้ัง และวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
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6. ผลการทดสอบลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก รายได มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคในดาน คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหารตอคร้ัง และวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

สมมติฐานขอท่ี 2 ลักษณะดานประชากรศาสตรที่แตกตางกันไดแก  เพศ  อายุ  ระดับ
การศึกษา  อาชีพ  สถานะภาพ  และรายได  มีผลตอระดับความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด  แตกตางกัน

1. ผลการทดสอบลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ  แสดงวาเพศที่แตกตางกันมีผล
ตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน  เพศที่แตกตางกันมี
ผลตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดดานราคาที่แตกตางกัน เพศที่แตกตางกันมีผล
ตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายที่ไมแตกตางกัน และ
เพศที่แตกตางกันมีผลตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการขายที่
ไมแตกตางกัน

2. ผลการทดสอบลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก อายุ แสดงวาอายุที่แตกตางกันมีผล
ตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน  อายุที่แตกตางกันมี
ผลตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดดานราคาที่แตกตางกัน อายุที่แตกตางกันมีผล
ตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายที่แตกตางกัน และ
อายุที่แตกตางกันมีผลตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการขายที่
แตกตางกัน

3. ผลการทดสอบลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก สถานภาพ แสดงวาสถานภาพที่
แตกตางกันมีผลตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน
สถานภาพที่แตกตางกันมีผลตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดดานราคาที่แตกตาง
กัน สถานภาพที่แตกตางกันมีผลตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดดานชอง
ทางการจัดจําหนายที่ไมแตกตางกัน และสถานภาพที่แตกตางกันมีผลตอการใหระดับความสําคัญ
ในปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการขายที่แตกตางกัน
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4. ผลการทดสอบลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก ระดับการศึกษา แสดงวาระดับ
การศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่ไม
แตกตางกัน  ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาด
ดานราคาที่แตกตางกัน ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทาง
การตลาดดานชองทางการจัดจําหนายที่ไมแตกตางกัน และระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอการ
ใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการขายที่แตกตางกัน

5. ผลการทดสอบลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก อาชีพ แสดงวาอาชีพที่แตกตางกัน
มีผลตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน  อาชีพที่
แตกตางกันมีผลตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดดานราคาที่แตกตางกัน อาชีพที่
แตกตางกันมีผลตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายที่
แตกตางกัน และอาชีพที่แตกตางกันมีผลตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดดานการ
สงเสริมการขายที่แตกตางกัน

6. ผลการทดสอบลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก รายได แสดงวารายไดที่แตกตาง
กันมีผลตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่ไมแตกตางกัน  รายไดที่
แตกตางกันมีผลตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดดานราคาที่แตกตางกัน รายไดที่
แตกตางกันมีผลตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายที่
แตกตางกัน และรายไดที่แตกตางกันมีผลตอการใหระดับความสําคัญในปจจัยทางการตลาดดาน
การสงเสริมการขายที่ไมแตกตางกัน

สรุปและอภิปรายผลการวิจัย

ผลการวิจัยจากการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เสริมอาหารในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดทําการศึกษาทฤษฏีตางๆ และไดนํามาอภิปรายเพื่อ
สรุปใหทราบถึงขอเท็จจริงโดยมีการนําเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของมาอางอิงสนันสนุนดังน้ี

1. การทําวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดทําการศึกษาตามทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคของ Kotler (1997) โดย
คําถามที่ใชในการคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6 Ws และ 1 H พบวา กลุมตัวอยางมีการ
ตอบสนองตามแบบของผูบริโภคซึ่งสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคดังน้ี

1.1 ใครคือกลุมเปาหมาย (Who  is  in  the  market?) จากการศึกษาผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเปนเพศหญิงจะอยูในชวงอายุ ระหวาง 21 – 30 ป ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี
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โดยกลุมตัวอยางสวนใหญมีสถานภาพโสด  โดยมีอาชีพสวนใหญเปนนักเรียน/นักศึกษา และมี
ระดับรายไดของกลุมตัวอยางอยูในชวง 10,001 – 30,000 บาท

1.2 สินคาอะไรที่ตลาดตองการ (What  does  the  market  buy?) ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญมีความตองการผลิตภัณฑเสริมอาหารมีคุณสมบัติตรงตามที่ตองการ

1.3 ตลาดตองการในเวลาใด (When  does  the market  buy?) ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญจะเลือกซื้อผลิตภณฑเสริมอาหาร 1-2 คร้ังตอเดือน

1.4 ใครคือผูเกี่ยวของในการซื้อ (Who is  involved  in  the  buying?) ผลจากการตอบ
แบบสอบถามพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑดวยตนเอง

1.5 เพราะเหตุใดจึงเกิดการซื้อหรือใชบริการ (Why  does  the  market  buy?) เหตุผลใน
การเลือกซื้อบริการของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคือ ซื้อเพื่อรับประทานเอง

1.6 การซื้อเกิดขึ้นไดอยางไร (How  does  the  market  buy?) ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญรับรูขาวสารของผลิตภัณฑเสริมอาหารจากโทรทัศน  วิทยุ

ความสัมพันธระหวางลักษณะดานประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
(โดยเลือกพฤติกรรมการเลือกซื้อมา 2 ดานคือ คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง
และวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร)

เพศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคในดาน
คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง และวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหาร

อายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคในดาน
คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง และวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหาร

สถานภาพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคใน
ดาน คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง และวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
เสริมอาหาร

ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภค
ในดาน คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง และวัตถุประสงคในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมอาหาร
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อาชีพ มีความไมมีสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคในดาน
คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง และวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหาร

รายได มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคในดาน
คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง และวัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริม
อาหาร

ขอเสนอแนะ

ดานผลิตภัณฑ

จากผลการศึกษาจะเห็นไดวาปจจัยทางการตลาดที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากสวน
หน่ึง คือดานผลิตภัณฑ  และใหความสําคัญเร่ืองผลิตภัณฑเสริมอาหารมีคุณสมบัติตรงตามที่
ตองการ ดังน้ันธุรกิจควรเนนใหความสําคัญกับการพัฒนาผลิตภัณฑในดานตางๆ เพื่อใหสอดคลอง
กับความตองการของผูบริโภคกอนที่จะออกสูตลาดเปนอยางมาก  นอกจากน้ันแลวยังตองคํานึงถึง
การสรางชื่อเสียงของผลิตภัณฑใหเปนที่รูจักอยางตอเน่ืองอีกดวย

ดานราคา

จากผลการศึกษาจะเห็นไดวาผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารโดยใหความสําคัญน้ันมาก  คือ  ผูบริโภคใหความสําคัญมาก
ที่สุดในเร่ืองราคาคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ นอกจากน้ันยังพบวากลุมตัวอยางจะมี
คาใชจายตอคร้ังในการเลือกซื้อผลิตภัณฑอยูที่ 501-1,000 บาท  ดังน้ันจึงทําใหธุรกิจตองพิจารณา
ถึงเร่ืองการต้ังราคาใหมีความเหมาะสมดวย
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ดานชองทางการจัดจําหนาย

จากการศึกษาพบวา  ชองทางการจัดจําหนายที่ผูบริโภคสวนใหญไปเลือกซื้อผลิตภัณฑ
เสริมอาหารมากที่สุด คือ ซุปเปอรมารเก็ต  โดยดูจากระดับความสําคัญดานชองทางการจัดจําหนาย
พบวา  ผูบริโภคใหความสําคัญดานผลิตภัณฑสามารถหาซื้อไดงาย มากกวาปจจัยางดานอ่ืนๆ
ดังน้ันการทําการตลาดใหครอบคลุมชองทางการจัดจําหนายทั้งหมดจึงอาจดีกวาทําการตลาดแบบ
เจาะจงชองทางใดชองทางหน่ึง

ผูบริโภคสวนใหญมักซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจากชองทางซุปเปอรมารเก็ต ทั้งที่การ
ขยายตัวของชองทางดิสเคานสโตรและรานสะดวกซื้อในชวง 2-3 ปที่ผานมามีอัตราสูงกวาอยางเห็น
ไดชัด  ผูทําการการตลาดผลิตภัณฑเสริมอาหารควรเนนการทําการตลาดใน 2 ชองทางดังกลาว
เพิ่มขึ้นดวย  อาจทําใหสามารถเพิ่มยอดขายที่เพิ่มขึ้นตามการขยายตัวของชองทางไดดีขึ้น

ดานการสงเสริมการขาย

ผลการศึกษาพบวาผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการขายดานการลด
แลก แจก แถม และผลิตภัณฑมีพนักงานขายที่สามารถใหคําแนะนํา และรายละเอียดของผลิตภัณฑ
ได  ผูทําการตลาดผลิตภัณฑเสริมอาหารจึงควรทําการสงเสริมการตลาดดานดังกลาว ควบคูกับการ
โฆษณาประชาสัมพันธ ผานสื่อตางๆ อยางตอเน่ือง และใหความรูผานพนักงานขายเพื่อแนะนํา
สินคาควบคูไปดวย

วัตถุประสงคในการซื้อผลิตภัณฑสวนใหญ คือ ซื้อเพื่อรับประทานเอง  ผูทําการตลาด
ผลิตภัณฑเสริมอาหารอาจทําการตลาดเพื่อโปรโมทวาผลิตภัณฑเสริมอาหาร  มีคุณประโยชน
เหมาะกับบุคคลอ่ืนๆดวย เชน คนในครอบครัว ซื้อเปนของฝาก  เพื่อขยายฐานลูกคาไปสูกลุมลูกคา
ใหม

แหลงขอมูลที่ทําใหผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารสวนใหญคือ  สื่อโทรทัศนและวิทยุ
ตามมาดวยสื่อโฆษณา ณ จุดขาย  ซึ่งเปนสิ่งที่ผูทําการตลาดสามารถใชเปนขอมูลในการพัฒนาสื่อ
ณ พื้นที่ในการสื่อสารกับผูซื้อใหมีประสิทธิภาพมากขึ้นได  โดยอาจใชงบประมาณนอยกวาการใช
สื่อโทรทัศนและวิทยุ
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ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังตอไป

1. การศึกษาในคร้ังถัดไปอาจทําการศึกษาแบบเฉพาะเจาะจงรายผลิตภัณฑ  เพื่อ
การพัฒนาการทําการตลาดเฉพาะผลิตภัณฑ ซึ่งมีคุณประโยชนของผลิตภัณฑที่
แตกตางกันอยูแลว

2. การศึกษาในคร้ังถัดไปอาจทําการศึกษาชองทางการจัดจําหนายที่เจาะจง เชน
ผานชองทางการจัดจําหนายแบบขายตรง  ซึ่งในปจจุบันมีการขยายตัวอยาง
รวดเร็ว

3. ควรศึกษาถึงสาเหตุที่ผูบริโภคไมบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารดวย  เพื่อจะได
นําผลที่ไดมาใชในการพัฒนาตอไป
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แบบสอบถาม

เร่ือง พฤติกรรมและปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารในเขตกรุงเทพมหานคร

แบบสอบถามน้ีจัดทําขึ้นเพื่อใชประกอบการศึกษาวิชา BA 615 Independent Study คณะ
บริหารธุรกิจ ระดับบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยกรุงเทพ

แบบสอบถามชุดน้ีมี 3 สวน
สวนที่ 1 ขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม
สวนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
สวนที่ 3 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

ผูทําการศึกษา  ขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามที่ไดใหความรวมมือในการตอ บ
แบบสอบถาม  และตอบแบบสอบถามตามขอเท็จจริง  เพื่อประโยชนในการศึกษาในคร้ังน้ี

คําชี้แจง กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองคําตอบหนาขอความที่ทานเห็นวาตรงกับ
ขอเท็จจริงมากที่สุด

สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคล
1. เพศ

 ชาย
 หญิง

2. อายุ
 20 ป หรือตํ่ากวา  21 - 30 ป
 31 - 40 ป  41 ปขึ้นไป



90

3. สถานภาพสมรส
 โสด  สมรส
 หยาราง

4. การศึกษา
 ตํ่ากวาปริญญาตรี  ปริญญาตรี
 ปริญญาโท  ปริญญาเอก

5. อาชีพ
 นักเรียน / นักศึกษา  ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ
 พนักงานบริษัทเอกชน  ธุรกิจสวนตัว
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................

6. รายได
 ตํ่ากวา 10,000 บาท  10,001 – 30,000 บาท
 30,001 – 50,000 บาท  มากกวา 50,000 บาท

สวนท่ี 2 พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

7.ทานเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารประเภทใดบอยที่สุด
 นํ้ามันปลา
 นํ้าลูกยอ
 เลซิติน
 เคร่ืองด่ืมธัญญาหาร
 สาหรายอัดเม็ด
 นํ้ามันอีฟน่ิงพริมโรส
 ผลิตภัณฑจากโสม / เห็ดหลินจือ
 ผลิตภัณฑลดนํ้าหนัก
 ผลิตภัณฑบํารุงผิว
 ผลิตภัณฑจากกระเทียม
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 วิตามินและแรธาตุ
 รังนก / ซุปไกสกด
 พรุนสกัด
 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............

8. ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของทานมากที่สุด
 ญาติพี่นอง  คูสมรส
 เพื่อน  พนักงานขาย
 ตัวทานเอง  อ่ืนๆ ( โปรดระบุ) ..............

9. ทานซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจากที่ใดบอยที่สุด
 รานขายยาทั่วไป  โรงพยาบาล
 ตัวแทนขายตรง  ซุปเปอรมารเก็ต
 รานสุขภาพและความงาม ( Boot , Watson )  อ่ืนๆ ( โปรดระบุ )..........

10. สาเหตุที่ทานเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารจากรานน้ันๆ
 มียี่หอและขนาดใหเลือกมาก  สะดวก/ใกลบาน
 มีสวนลดหรือของแถม  อ่ืนๆ (โปรดระบุ).........

11. ความถี่ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร
 1-2 คร้ังตอสัปดาห  1-2 คร้ังตอเดือน
 3-4 เดือนตอคร้ัง  มากกวา 6 เดือนตอคร้ัง
 เปนคร้ังคราวตามความตองการ

12. วัตถุประสงคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของทานโดยสวนใหญ
 ซื้อเพื่อรับประทานเอง
 ซื้อเปนของขวัญ / ของฝาก
 ซื้อใหคนในครอบครัว
 ซื้อไปเยี่ยมผูปวย
 อ่ืนๆ ( โปรดระบุ )..........
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13. คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารตอคร้ัง
 ตํ่ากวา 500 บาท  500-1,000 บาท
 1,000-1,500 บาท  มากกวา 1,500 บาท

14. ยี่หอผลิตภัณฑเสริมอาหารที่ทานเลือกซื้อมากที่สุด
 ยี่หอในประเทศ  ยี่หอตางประเทศ
 ทั้งสองอยาง

15. รูปแบบผลิตภัณฑเสริมอาหารที่ทานเลือกซื้อมากที่สุด
 แคปซูล  ผง
 ของเหลว  อ่ืนๆ(โปรดระบุ)...............

16. ทานมีลักษณะการใชผลิตภัณฑเสริมอาหารอยางไร
 ใชเปนคร้ังคราว
 ใชตอเน่ือง

17. ทานมีแนวโนมในการใชผลิตภัณฑเสริมอาหารอยางไร
 ใชเพิ่มมากขึ้น  ใชลดนอยลง
 เลิกใช  ยังไมแนใจ

18. ทานไดประโยชนจากการใชผลิตภัณฑเสริมอาหารอยางไรบาง
 ลดความอวน  ชะลอความแก
 บํารุงผิวพรรณ  บํารุงรางกายทั่วไป
 อ่ืนๆ ( โปรดระบุ )...........

19. ทานมีความรูสึกหลังการใชผลิตภัณฑเสริมอาหารอยางไร
 พอใจในคุณภาพของผลิตภัณฑ  มั่นใจและยินดีแนะนําผูอ่ืนตอไป
 ตองการทดลองผลิตภัณฑ  อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................

เสริมอาหารประเภทอ่ืนอีก
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20. ทานทราบขอมูลของผลิตภัณฑเสริมอาหารที่ทานตองการไดอยางไร
 นิตยสาร  หนังสืมพิมพ  โทรทัศน  วิทยุ
 สื่อโฆษณา ณ จุดขาย  แผนพับ  ใบปลิว
 อินเทอรเน็ต  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............

21. ปญหาที่ทานพบในการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร
 อวดอางสรรพคุณเกินจริง
 ราคาแพงเกินสมควร
 อายุของผลิตภัณฑสั้นเกินไป
 ไมมีมาตรฐานรับรอง
 ผลิตภัณฑเสื่อมสภาพเร็ว
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............

สวนท่ี 3 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

คําชี้แจง แบบสอบถามจะเปนขอความที่ถามทัศนคติของทาน ใหทานพิจารณาตัดสินตามความ
คิดเห็นของทาน ปจจัยตอไปน้ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารอยางไร  กรุณาใส
เคร่ืองหมาย  ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด โดยมีเกณฑดังน้ี

ระดับความคิดเห็น 5 หมายถึง พึงพอใจมากที่สุด
ระดับความคิดเห็น 4 หมายถึง พึงพอใจมาก
ระดับความคิดเห็น 3 หมายถึง พึงพอใจปานกลาง
ระดับความคิดเห็น 2 หมายถึง พึงพอใจนอย
ระดับความคิดเห็น 1 หมายถึง พึงพอใจนอยที่สุด
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ทัศนคติตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ
เสริมอาหาร

ระดับทัศนคติ
มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด

5 4 3 2 1
ดานผลิตภัณฑ

22. ผลิตภัณฑมีคุณสมบัติตรงตามที่ตองการ

23. ผลิตภัณฑมีตราสินคาเปนที่รูจัก
24. ผลิตภัณฑมีมาตรฐานรับรอง

25. ผลิตภัณฑมีบรรจุภัณฑสวยงาม

26. ผลิตภัณฑมีฉลากอธิบายคุณสมบัติครบถวน

27. มีกลุมตัวอยางที่ใชผลิตภัณฑใหเห็น
ดานราคา

28. ราคาคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ

29. ราคาคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑเสริมอาหารอ่ืน
30. มีการระบุราคาของผลิตภัณฑชัดเจน
31. ราคาถูกกวาเมื่อเทียบกับรานอ่ืน ๆ
32. มีความหลากหหลายของราคาใหเลือก
33. มีการซื้อแบบผอนชําระ
34. ผลิตภัณฑมีการเพิ่มปริมาณโดยราคาคงเดิม

ดานชองทางการจัดจําหนาย
35. สามารถหาซื้อไดงาย
36. มีตัวแทนจําหนาย
37. สามารถสั่งซื้อผานทางเว็บไซตได
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ทัศนคติตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ
เสริมอาหาร

ระดับทัศนคติ
มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด

5 4 3 2 1
ดานการสงเสริมการขาย

38. ผลิตภัณฑมีสวนลด แลก แจก แถม
39. มีพนักงานขายที่สามารถใหคําแนะนํา  และรายละเอียด
ของผลิตภัณฑ
40. ผลิตภัณฑมีโฆษณา ประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ อยาง
ตอเน่ือง เชน  โทรทัศน  แผนพับ  หนังสือพิมพ  เปนตน

ขอเสนอแนะหรือความคิดเห็นอ่ืนๆ
……………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………
…………………………….…………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………

ขอขอบคุณที่ใหความรวมมือในการทําแบบสอบถาม
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