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บทคัดย่อ 

 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษา (1) ข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

(2) ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม

อาหาร(3) พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ของนักศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัพายพั  

จงัหวดัเชียงใหม่ 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงสํารวจประชากรการศึกษาคร้ังน้ี คือนักศึกษาคณะเภสัช

ศาสตร์ มหาวิทยาลยัพายพั จาํนวน 299 คน กาํหนดกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 205 คน ดว้ยวิธีการสุ่มแบบ

สะดวกเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัเป็นแบบสอบถามท่ีผูศึ้กษาสร้างข้ึน จากนั้นนาํขอ้มูลมาวิเคราะห์โดยใช้

สถิติพรรณนา ไดแ้ก่  ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 ผลการศึกษาพบว่า (1) ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  

ช่วงอายุ 20 – 25 ปี ศึกษาอยู่ชั้นปีท่ี 4 แหล่งเงินท่ีใช้ซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารมาจาก บิดา มารดา หรือ

ผู ้ปกครอง พักอาศัยในหอพักเอกชน มีรายได้เฉ ล่ียต่อเดือน 5,000 – 10,000 บาท ผู ้ท่ี มีบทบาท 

ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคือ ตวัเอง (2) ระดบัความสาํคญัรายดา้นของปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารพบว่า ปัจจยัราคา มีความสําคญัระดบั

มากท่ี สุด รองลงมาคือปัจจัยด้านผลิตภัณ ฑ์  ปัจจัยด้านปัจจัยด้านช่องทางจําหน่าย  และปัจจัย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าทุกปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีความสําคัญอยู่ในระดับมาก 

(3) มีการค้นข้อมูลก่อนการตัดสินใจซ้ือจากอินเตอร์เน็ต ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารท่ีนิยมมากท่ีสุดคือ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารบาํรุงสุขภาพ คิดเป็นร้อยละ 58.5 รูปแบบผลิตภณัฑท่ี์นิยมบริโภค คือรูปแบบเม็ด 

นิยมซ้ือผลิตภัณฑ์จากร้านขายยา และมีวตัถุประสงค์การซ้ือเพ่ือรับประทานเอง ความถ่ีของการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอย่างซ้ือ 1 คร้ังต่อเดือน มูลค่าการซ้ือโดยเฉล่ียต่อคร้ัง คือ 501 – 1,000 บาท 

และใหเ้หตุผลสาํคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ คือคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

 

คําสําคัญ ส่วนประสมการตลาด  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ  ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร เชียงใหม่ 
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Abstract 
 
 The purposes of this study were:  (1) to study personal factors of Pharmacy 
Faculty students in Payap University, Chiang Mai; (2) to study  marketing mix factors 
affecting buying behavior decision of dietary supplement products; and  
(3) to investigate buying behavior of Pharmacy Faculty students in Payap University, 
Chiang Mai. 
 This study was survey research. The population of this study was 299 
Pharmacy Faculty students in Payap University, Chiang Mai. The sample of this study 
was 205 students who had purchased dietary supplement products. They were 
sampled by convenience sampling method. The questionnaire was used for data 
collection. The statistical method used in data analysis was the descriptive statistics; 
including frequency, percentage, mean, and standard deviation.  
 Research findings were as follows: (1) Most respondents were female, 
aged between 20 -25 years old, had the average income of 5,000 -10,000 baht from 
parents, and lived in private dormitory.   People who had influence on purchasing 
decision were themselves. (2) From the study of marketing mix factors affecting 
consumer buying decisions of dietary supplement products, the results showed that 
the respondents rated the importance of price at the highest level, followed by 
product, place and promotion factor at a high level respectively. (3) The respondents 
searched information from internet before they made the decision. The most favorite 
product was the health product which accounted for 58.5% of the total. The most 
favorite dosage form was tablets. They bought from drugstore, purchased the products 
one time every month. The average purchased value was 501 – 1,000 baht. The major 
reason for purchasing decision was the quality of products. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords: Dietary Supplement Product, Buying behavior Decision, Marketing Mix  
 Factors, Chiang Mai 



 ฉ 

กติติกรรมประกาศ 

 

 

 การศึกษาค้นควา้อิสระเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของนกัศึกษาคณะเภสัชศาสตร์มหาวิทยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ ฉบบัน้ี

สาํเร็จไดด้ว้ยความอนุเคราะห์ของบุคคลหลายท่าน  

 ขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย์ เสาวภา มีถาวรกุล อาจารยท่ี์ปรึกษา ท่ีได้

เสียส ละเวลาตรวจแก้ไขโครงร่าง พ ร้อม ให้ค ํา ช้ีแนะ แนวคิดต่างๆ ท่ี เป็ นป ระโยชน์ใน 

การทาํการศึกษา และ รองศาสตราจารย ์ฉตัรชยั ลอยฤทธิวฒิุไกร กรรมการร่วมสอบ ท่ีสละเวลามา

วิพากษ์การศึกษาให้ขอ้เสนอแนะท่ีเป็นประโยชน์เพื่อให้รายงานการศึกษาฯ มีความถูกตอ้งและ

สมบูรณ์มากยิง่ข้ึน 

 ขอขอบคุณ นักศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยพายพั ท่ีให้ความร่วมมือใน 

การกรอกแบบสอบถาม เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีนาํมาใชใ้นการศึกษาฯ คร้ังน้ี 

 ทา้ยสุดน้ีผูศึ้กษายงัได้รับความช่วยเหลือและกาํลงัใจจากทุกคนในครอบครัว เพื่อน 

และอีกหลายๆท่านท่ีผูศึ้กษาไม่สามารถกล่าวนามไดท้ั้งหมดแต่ท่ีมีส่วนร่วมทาํให้การศึกษาคน้ควา้

อิสระ สาํเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี จึงขอขอบพระคุณไวใ้นโอกาสน้ี 

 

 

 

 

  บณัฑิตา แสงสิทธิศกัด์ิ 

 มีนาคม  2559 

 

 

 

 

 

 

 



 ช 

สารบัญ 

 

หนา้ 

บทคดัยอ่ภาษาไทย   ง 

บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ   จ 

กิตติกรรมประกาศ   ฉ 

สารบญัตาราง   ฌ 

สารบญัภาพ   ฎ 

บทท่ี 1 บทนาํ  1 

 ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา  1 

 วตัถุประสงคก์ารศึกษา  3 

 กรอบแนวคิดการศึกษา  3 

 ขอบเขตของการศึกษา  4 

 นิยามศพัทเ์ฉพาะ  5 

 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ  6 

บทท่ี 2 วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง  7 

 แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด  7 

 ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  12 

 แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  22 

 ขอ้มูลเก่ียวกบัมหาวทิยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่  31 

 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  37 

บทท่ี 3 วธีิดาํเนินการศึกษา  41 

 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  41 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา  42 

 การเก็บรวมรวมขอ้มูล  43 

 การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใช ้  44 

 

 

 

 

 



 ซ 

สารบัญ (ต่อ) 

 

หนา้ 

บทท่ี 4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล  45 

 ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  45 

 ส่วนท่ี 2 ผลวเิคราะห์ขอ้มูลระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

  ท่ีมีต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

  ของผูต้อบแบบสอบถาม  49 

 ส่วนท่ี 3 ผลวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 

  ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  55 

บทท่ี 5 สรุปการศึกษา อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ  62 

 สรุปการศึกษา  62 

 อภิปรายผล  64 

 ขอ้เสนอแนะ  67 

บรรณานุกรม   70 

ภาคผนวก  74 

ประวติัผูศึ้กษา  81 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 ฌ 

สารบัญตาราง 

 

หนา้ 

ตารางท่ี 2.1 รายละเอียดเก่ียวกบัจาํนวนนกัศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ มหาวทิยาลยัพายพั 

 จงัหวดัเชียงใหม่  36 

ตารางท่ี 4.1 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามเพศ  45 

ตารางท่ี 4.2 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามช่วงอาย ุ  46 

ตารางท่ี 4.3 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามชั้นปีท่ีกาํลงัศึกษา  46 

ตารางท่ี 4.4 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเงิน 

 ท่ีไดรั้บเฉล่ียต่อเดือน  47 

ตารางท่ี 4.5 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามแหล่งเงิน 

 ท่ีนาํไปซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  47 

ตารางท่ี 4.6 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามลกัษณะท่ีพกัอาศยั  48 

ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ีย ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสม 

 การตลาดต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร  

 ดา้นผลิตภณัฑ์  49 

ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ีย ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสม 

 การตลาดต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ดา้นราคา  51 

ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ีย ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสม 

 การตลาดต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร  

 ดา้นการจดัจาํหน่าย  52 

ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ีย ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสม 

 การตลาดต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร  

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด  53 

ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉล่ีย ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัโดยรวม 

 ของส่วนประสมการตลาดแต่ละดา้น  54 

ตารางท่ี 4.12 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามบุคคลท่ีมีบทบาท 

 ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร  55 

 

 



 ญ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 

หนา้ 

ตารางท่ี 4.13 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามการหาขอ้มูล/ข่าวสาร 

 ก่อนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  56 

ตารางท่ี 4.14 จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผูต้อบแบบสอบถาม 

 จาํแนกตามประเภทผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีเลือกซ้ือ  57 

ตารางท่ี 4.15 จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผูต้อบแบบสอบถาม 

 จาํแนกตามรูปแบบผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีนิยมบริโภค  57 

ตารางท่ี 4.16 จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผูต้อบแบบสอบถาม 

 จาํแนกตามแหล่งท่ีนิยมซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  58 

ตารางท่ี 4.17 จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผูต้อบแบบสอบถาม  

 จาํแนกตาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  59 

ตารางท่ี 4.18 จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผูต้อบแบบสอบถาม 

 จาํแนกตามความถ่ีของการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  59 

ตารางท่ี 4.19 จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผูต้อบแบบสอบถาม 

 จาํแนกตามมูลค่าของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีท่านซ้ือ เฉล่ียต่อคร้ัง  60 

ตารางท่ี 4.20 จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผูต้อบแบบสอบถาม 

 จาํแนกตามเหตุผลสาํคญัท่ีสุดท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  61 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 ฎ 

สารบัญภาพ 

 

หนา้ 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา  3 

ภาพท่ี 2.1 แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคตามทฤษฎี - (S-R Theory)   25 



บทที ่ 1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

 พฤติกรรมและวิถีการบริโภคอาหารมีการเปล่ียนแปลงจากเดิมเป็นอยา่งมาก จากอดีต

ใช้ภูมิปัญญาชาวและวิถีชาวบ้านในการบริโภคอาหารโดยเฉพาะในคนไทยมีลกัษณะตามแบบ

วฒันธรรมไทย มีการความพิถีพิถนัในเลือกและปรุงอาหารจนไดอ้าหารท่ีดีมีครบถว้นดว้ยคุณค่า

อาหาร ตั้ งแต่ขั้นตอนการคดัเลือกวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ จากนั้ นนําผ่านการกระบวนการโดยใช้

กรรมวิธีง่ายๆ เช่นการน่ึง ตม้ ผดั ซ่ึงแต่ละวิธียงัคงคุณค่าของสารอาหารไว ้รวมถึงการตกแต่ง

เพื่อให้น่ารับประทาน และนาํมารับประทานร่วมกนัพร้อมหน้าพร้อมตาในครอบครัว โดยไม่หวงั

ผลกาํไรทางเศรษฐกิจ มีการกินเป็นม้ือตามเวลา กินเพื่อเสริมสร้างร่างกายให้มีแรงเพียงพอสําหรับ

ประกอบอาชีพไม่กินพร่ําเพร่ือ เน่ืองจากในอดีตสังคมการใช้ชีวิตเป็นแบบเรียบง่าย ไม่เร่งรีบ และ

นอกจากน้ีประเภทอาหารท่ีไม่ดีกับสุขภาพ เช่น อาหารขยะ (junk food) อาหารแปรรูป ไม่มี

แพร่หลายมาก แตกต่างจากสังคมปัจจุบนัเป็นสังคมของการแข่งขนัท่ีรุนแรง มีการใช้ชีวิตแบบเร่ง

รีบ เพื่อท่ีจะทาํงานหาเงินมาใชใ้นการดาํรงชีพของตนภาวะเศรษฐกิจท่ีไม่แน่นอนและมีแนวโนม้ท่ี

ตํ่าลงกนัทัว่โลก แต่อย่างไรก็ตามกระแสการต่ืนตวัในเร่ืองสุขภาพก็ยงัมีอยา่งต่อเน่ืองผูบ้ริโภคหัน

มาใส่ใจในเร่ืองของสุขภาพ โดยให้ความสําคญักบัอาหารท่ีไดมี้การบริโภคเขา้ไปในแต่ละม้ือ โดย

เลือกรับประทานอาหารท่ีมีประโยชน์ มีคุณค่า และให้ได้รับสารอาหารท่ีเพียงพอต่อร่างกาย 

เน่ืองจากสารอาหารท่ีเป็นองค์ประกอบจะเป็นตวัท่ีร่างกายจะนําไปใช้ซ่อมแซมส่วนท่ีสึกหรอ 

เสริมสร้างร่างการให้เจริญเติบโตไดอ้ยา่งสมบูรณ์ มีสุขภาพท่ีดี ทาํให้สามารถดาํเนินชีวิต ประกอบ

กิจกรรมประจาํวนัไดอ้ยา่งปกติสุข ลดโอกาสการเจบ็ป่วย 

 แต่ในสภาวะสังคมท่ีเร่งรีบโดยเฉพาะสังคมเมืองจนถึงชานเมืองการเวลาในแต่ละวนั

หมดไปกบักิจกรรมการเดินทางไปทาํงานและการทาํงาน เวลาในการเอาใจใส่ในอาหารท่ีจะบริโภค

ลดลง ผู ้บริโภคมุ่งเน้นความสะดวกและความรวดเร็วของอาหารท่ีจะนํามารับประทานเพื่อ

ตอบสนองความหิว ความเหน่ือยลา้ โดยปราศจากการคาํนึงถึง ปริมาณสารอาหารท่ีสําคญัท่ีร่างกาย

ควรไดรั้บ บางชนิดร่างกายตอ้งการเพียงเล็กนอ้ย ร่างกายตอ้งการนาํไปใชเ้ป็นองคป์ระกอบในบาง

กระบวนการของร่างกายแต่ในอาหารท่ีสะดวกซ้ือเพื่อรับประทานมีปริมาณเกินความต้องการ  
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บางชนิดร่างการตอ้งการมาก เน่ืองจากการร่างกายตอ้งการสารดงักล่าวไปเป็นองคป์ระกอบหลกัใน

การดาํเนินกิจกรรมเช่น การซ่อมแซมและเสริมสร้างของร่างกายให้สมบูรณ์แต่ในอาหารท่ีผูบ้ริโภค

เลือกรับประทานเพียงเพราะความสะดวกมีองค์ประกอบดังกล่าวน้อย ซ่ึงเกิดความไม่เพียงพอ 

ไม่สมดุล ต่อความต่อการของร่างกาย ส่งผลทาํใหเ้กิดความเจบ็ป่วย ร่างกายอ่อนแอ ทาํใหผ้ลิตภณัฑ์

เสริมอาหารเป็นอีกทางเลือกหน่ึงสําหรับผูบ้ริโภคทุกเพศ ทุกวยั ท่ีจะนาํมาใชเ้สริมสร้างให้สุขภาพ

ร่างกายแข็งแรง ความนิยมในการใช้ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารมาช่วยป้องกนั เสริมสร้าง รักษาภาวะ

เจบ็ป่วย 

 การใชผ้ลิตภณัฑเ์สริมอาหารในปัจจุบนัจึงมีแนวโนม้เพิ่มข้ึนมากเร่ือยๆในแต่ละปี จาก

การวจิยัศูนยว์ิจยักสิกรไทยและสํานกังานส่งเสริมวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (สสว.) พบวา่

ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพเพิ่มสูงข้ึน โดยในปี 2551 มูลค่า

การตลาดผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของไทยมีมูลค่าทั้งส้ิน 18,000 ลา้นบาท มีอตัราเติบโตเฉล่ียร้อยละ 

7 เม่ือเทียบกบัปี 2550 (ณัฐวดี พรหมปัญญา, 2556, หน้า 2)ผูจ้ดัการออนไลน์รายงานข่าวว่าธุรกิจ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเป็นธุรกิจท่ีไดรั้บการจบัตามองเป็นอยา่งมากเพราะมีการเติบโตท่ีถือวา่หวือ

หวาอย่างมากสําหรับผูบ้ริโภคไทย บริษทัผูผ้ลิตทั้งรายเล็กรายใหญ่ต่างให้ความสนใจตลาดน้ี จึง

พฒันาผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อมาแบ่งส่วนแบ่งการตลาดกนัอยา่งคึกคกั(ผูจ้ดัการออนไลน์, 2555) 

ตลาดผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจึงเป็นตลาดท่ีมีการแข่งขนักนัสูง มีการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดต่างๆ 

หลากหลายรูปแบบ เพื่อกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ของตน หรือจูงใจให้

ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑข์องบริษทั  

 ดงันั้นผูศึ้กษาจึงมีความสนใจและให้ความสําคญัท่ีจะศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ เสริมอาหารของผู ้บริโภคโดยเลือก

ทาํการศึกษาในกลุ่มนกัศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ มหาวทิยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ เป็นกรณีศึกษา

ในการวิจยัคร้ังน้ี ซ่ึงผลการศึกษาคร้ังน้ีสามารถเป็นขอ้มูลพื้นฐานและนาํไปใชเ้ป็นแนวทางสําหรับ

ผูป้ระกอบการจัดจาํหน่ายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารแต่ละราย ในการปรับกลยุทธ์ส่วนประสม

การตลาด (4P’s) ให้สอดคล้องกับความต้องการผูบ้ริโภคมากยิ่งขั้น รวมถึงใช้ปรับกลยุทธ์ทาง

การตลาดเพื่อการแข่งขนัท่ีมีคุณภาพต่อไป 
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2. วตัถุประสงค์การศึกษา 

 

 2.1 เพื่อศึกษาข้อมูลส่วนบุคคลของนักศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยพายพั 

จงัหวดัเชียงใหม่ 

2.2 เพื่อศึกษาระดบัความสาํคญัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ 

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ของนกัศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ มหาวทิยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่  

2.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของของนกัศึกษา 

คณะเภสัชศาสตร์ มหาวทิยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ 

 

3. กรอบแนวคดิการศึกษา 

 

ตัวแปรอสิระ  ตัวแปรตาม 

 

1.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดการศึกษา 

 

 

 

 

1.ขอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ

รายได ้แหล่งรายได ้ลกัษณะการพกั

อาศยั 
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

ของนกัศึกษาคณะเภสัช

ศาสตร์ มหาวทิยาลยัพายพั 

จงัหวดัเชียงใหม่ 

2.ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์(product) 

- ดา้นราคา (price) 

- ดา้นการจดัจาํหน่าย (place) 

- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

(promotion) 



 4 

4. ขอบเขตของการศึกษา 

 

 การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

เสริมอาหารของนกัศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ ในคร้ังน้ี กาํหนด

ขอบเขตการศึกษา ประกอบดว้ย 

4.1 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  ประชากร ท่ีใช้ในการศึกษาน้ีคือ นักศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ท่ีกําลังศึกษา  

ปีการศึกษา 2558 ใน มหาวิทยาลัยพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ จาํนวน 299 คน (ข้อมูล จากสํานัก

ทะเบียนฯ มหาวทิยาลยัพายพั ณ วนัท่ี 31 ตุลาคม 2558)  

  กลุ่มตัวอย่าง นักศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยพายพั จงัหวดัเชียงใหม่  

ท่ีกําลังศึกษาใน ปีการศึกษา 2558 ใน มหาวิทยาลัยพายพั จังหวดัเชียงใหม่ จ ํานวน 205 คน  

การเลือกกลุ่มตวัอยา่ง แบบเจาะจง โดยจะเลือกเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีประสบการณ์ในการ

ซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารทาํการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ใช่ความน่าจะเป็นแบบตามสะดวก โดยเลือก

เก็บขอ้มูลเฉพาะผูท่ี้ใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม  

 4.2 ขอบเขตด้านเนือ้หา 

  การศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษามุ่งศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรม

การ ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของนกัศึกษา มหาวทิยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ โดยปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดแยกเป็น ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (product) ปัจจยัดา้นราคา (price) ปัจจยัดา้น

การจดัจาํหน่าย (place) และปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด (promotion)  

 4.3 ขอบเขตด้านตัวแปร 

  ตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของนักศึกษาคณะเภสัชศาสตร์มหาวิทยาลัยพายพั จงัหวดั

เชียงใหม่ ผูศึ้กษาไดก้าํหนดตวัแปรอิสระ และตวัแปรตามดงัน้ี 

4.3.1 ตัวแปรอิสระ ไดแ้ก่ 

1) ขอ้มูลส่วนบุคคล เช่น เพศ อาย ุรายได ้แหล่งรายได ้ลกัษณะการพกัอาศยั 

2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดั

จาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด  

  4.3.2 ตัวแปรตาม ไดแ้ก่  

   พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารของนกัศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ 

มหาวทิยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ 
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 4.4 ขอบเขตด้านระยะเวลา 

  ดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลระหว่างช่วงเดือนพฤศจิกายน- เดือนธันวาคม 2558 

โดยจะทาํการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีกาํหนด  

 

5. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 5.1 ส่วนประสมการตลาด  

  หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดท่ีประชากร/กลุ่มตวัอย่างในการศึกษาน้ีใช้พิจารณา

ประกอบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร หรือ เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีนาํมาเพื่อกระตุน้การ

ตดัสินใจซ้ือของกลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย  

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ปัจจยัดา้นราคา 

3. ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย 

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 5.2 การตัดสินใจซ้ือ 

  หมายถึง การลงมือกระทําการซ้ือภายหลังจากท่ีได้ผ่านขั้นตอนกระบวนการ

ตดัสินใจ ไดแ้ก่ การรับรู้ทางปัญญา การคน้หา การประเมินผลทางการเลือกและการตดัสินใจซ้ือ

สาํหรับพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือตามลาํดบั 

 5.3 ผลติภัณฑ์เสริมอาหาร 

  หมายถึง อาหารรับประทานเสริมหรือรับประทานเพิ่มเติมนอกเหนือไปจาก 

การรับประทานอาหารหลักปกติทุกวนั และมีจุดมุ่งหมายสําหรับบุคคลทัว่ไปท่ีมีสุขภาพปกติ  

โดยแบ่งเป็น 4 กลุ่ม คือ ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารบาํรุงสุขภาพ ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อป้องกัน 

รักษาโรคบางชนิด ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารลดนํ้ าหนกั ควบคุมนํ้ าหนกั และ ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร

เพื่อความงาม 

 5.4 นักศึกษาคณะเภสัชศาสตร์  

  หมายถึง นกัศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ มหาวทิยาลยัพายพั ท่ีลงทะเบียนเป็นนกัศึกษา

ในระบบลงทะเบียนของมหาวทิยาลยั และกาํลงัศึกษาอยู ่ในปีการศึกษา 2558  
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6. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

 ผลการศึกษาวิจยัท่ีได ้นาํไปใช้ขอ้เสนอแนะให้กบัหน่วยงานหรือเป็นแนวทางให้กบั

ผูป้ระกอบการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการผลิตและหรือจาํหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารในการวางแผนกลยทุธ์

ทางการตลาด ให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าและสร้างความได้เปรียบในทางธุรกิจ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

 

 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

 การศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม

อาหารของนักศึกษาเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ คร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้ค้นควา้

เอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยนาํเสนอตามลาํดบัหวัขอ้ดงัน้ี 

1. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 

2. ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

3. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจการซ้ือของ 

4.  ขอ้มูลเก่ียวกบัมหาวทิยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ 

5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 

 

 ส่วนประสมการตลาด  

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ ให้ความหมายส่วนประสมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทาง

การตลาด ท่ีธุรกิจตอ้งใช้เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด หรือเป็นส่วนประกอบท่ีสําคญั

ของกลยทุธ์การตลาด 4 ประการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2534, หนา้ 12) 

 ธงชยั สันติวงษ ์ให้ความหมายส่วนประสมการตลาด หมายถึง การผสมท่ีเขา้กนัไดเ้ป็น

อยา่งดีเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของการกาํหนดราคา การส่งเสริมการขายผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย และ

ระบบการจดัจาํหน่ายซ่ึงไดมี้การจดัออกแบบเพื่อใช ้ในการดาํเนินธุรกิจ (, 2539, หนา้ 23) 

 แนวคิดทางการตลาดของ Philip Kotler (1997, p. 92 อา้งถึงใน ณัฐวดี พรหมปัญญา, 

2556, หน้า 36-39) ได้อธิบายเก่ียวกับส่วนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ 4Ps) ว่าส่วน

ประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความ 

พึงพอใจแก่ กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี  

 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงใดๆ ท่ีเสนอออกสู่ตลาดเพื่อการรู้จกั การเป็น

เจา้ของ การใชห้รือการบริโภค และสามารถตอบสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของตลาดได ้

ดงันั้น ผลิตภณัฑ์จึงอาจเป็นส่ิงใดก็ได้ท่ีสามารถตอบสนองความจาํเป็นหรือความตอ้งการของ
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มนุษย ์ซ่ึงถือว่าสองฝ่ายอยูใ่นกระบวนการแลกเปล่ียน เช่น สินคา้ บริการ ความชาํนาญ เหตุการณ์ 

บุคคล สถานท่ี ความเป็นเจา้ของ องค์การ ขอ้มูลและความคิด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2534, หน้า 12-

13) ต้องมีการพิจารณาออกแบบ หรือพฒันาข้ึนมาได้ตรงกบัความต้องการของตลาดและลูกค้า 

หมายถึง แบบ รูปร่าง ของผลิตภณัฑ์ ส่วนสาํคญัท่ีสุดของเร่ืองผลิตภณัฑ์น้ีก็คือ การมุ่งพฒันาส่ิงซ่ึง

สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได(้ธงชยั สันติวงษ์, 2539, หน้า 23-24) ผลิตภณัฑ์เป็น

องค์ประกอบแรกและสําคัญท่ีสุดของส่วนประสม ทางการตลาด (marketing mix) ผลิตภณัฑ ์

หมายถึง ส่ิงใด ๆ ท่ีตอ้งการนาํเสนอต่อตลาดเพื่อสนอง ความจาํเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้

พึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ย สินคา้ท่ี

เป็นรูปธรรม (physical goods) บริการ (services) ประสบการณ์ (experiences) เหตุการณ์ (events) 

บุคคล  (persons) สถานท่ี  (places) ทรัพ ย์สิ น  (properties) องค์กร  (organizations) สารสนเท ศ 

(information) และความคิด (ideas) ผลิตภัณฑ์  ต้องมีอรรถประโยชน์  (utility) มีคุณค่า (value)  

ในสายตาลูกค้า จึงจะมีผลทําให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ เก่ียวข้องกับ 

การตดัสินใจเร่ืองส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (product mixes) สายผลิตภณัฑ์ (product lines) ตราสินคา้ 

(brands) การบรรจุภัณ ฑ์และป้ายฉลาก  (packaging and labeling) ให้ประสานสอดคล้องกัน 

การวางแผนเก่ียวกับข้อเสนอทางการตลาด นักการตลาดต้องคาํนึงถึงระดบัผลิตภณัฑ์ 5 ระดับ 

แต่ละระดับช่วยเพิ่มคุณค่าให้แก่ลูกค้ามากข้ึน  เรียกว่า ระดับชั้ นคุณค่าลูกค้า (customer value 

hierarchy) ระดบัพื้นฐานท่ีสุดคือ ประโยชน์หลกั (core benefit) เป็นประโยชน์หรือบริการพื้นฐาน

สําคญัท่ีลูกค้าตอ้งการได้รับจากการซ้ือสินคา้หรือบริการ นักการตลาดต้องมองตวัเองในฐานะ 

ให้ประโยชน์  ระดับท่ีสอง นักการตลาดต้องเปล่ียนประโยชน์หลักไปสู่  ผลิตภัณฑ์พื้นฐาน  

(basic product) ระดับท่ีสาม นักการตลาดจัดเตรียมผลิตภัณฑ์คาดหวงั(expected product) ซ่ึงมี

คุณสมบติัและเง่ือนไขตรงตามท่ีผูซ้ื้อคาดหวงัไวต้ามปรกติและยอมรับเม่ือซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น ระดบัท่ี

ส่ี  นักการตลาดจัดเตรียม  ผลิตภัณ ฑ์ ควบ  (augmented product) คือการเพิ่มการบ ริการและ

ผลประโยชน์เพื่อให้ข้อเสนอของบริษัทแตกต่างจากคู่แข่ง ระดับสุดท้ายนักการตลาดเตรียม

ผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นไปได้ (potential product) ซ่ึงรวบรวมคุณค่าเพิ่มทั้ งหมดและพัฒนาเข้าไปใน

ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดว่าจะได้รับการตอบสนองอย่างดีท่ีสุดในอนาคต (Kotler 1997, p. 92 อ้างถึงใน  

ณฐัวดี พรหมปัญญา, 2556, หนา้ 36-39) 

  การกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑค์วรคาํนึงถึงปัจจยั ดงัต่อไปน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์,  

2541, หนา้ 35-36) 

  1) ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(product differentiation) หรือความแตกต่าง 

ทางการแข่งขนั (competitive differentiation) 
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  2) พิจารณาจากองคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(product component)  

เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

  3) การกําห น ดตําแห น่ งผลิตภัณ ฑ์  (product positioning) เป็ น ก ารออก แบ บ

ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพือ่แสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย’ 

 4) การพฒันาผลิตภณัฑ์ (product development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่และ

ปรับปรุงให้ดีข้ึน ซ่ึงตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองในการตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

  กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด (product mix) และสายผลิตภัณฑ ์

(product line) 

 2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีแสดงมูลค่าของผลิตภณัฑ์ให้ผูข้ายและผูซ้ื้อทราบ ราคา

เป็นส่ิงท่ีกาํหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของเงินตรา ราคาเป็นเคร่ืองมือหน่ึงในส่วนประสมทาง

การตลาด ราคาของสินคา้ชนิดหน่ึงเม่ือคุณกบัปริมาณขายของสินคา้ชนิดนั้นจะทาํให้เกิดรายไดจ้าก

การขาย ราคาจึงเป็นตวัสร้างใหเ้กิดรายไดจ้ากการขาย  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2534, หนา้ 12-13) ตอ้งมี

การกาํหนดให้ถูกตอ้งเหมาะสม ในเร่ืองราคาน้ีจะเป็นหวัใจของส่วนประสมทางการตลาดทั้งหมด 

และเป็นตวักลไกท่ีสามารถดึงดูดความสนใจให้เกิดข้ึนการกาํหนดราคาจะตอ้งมีการพิจารณาทั้ง

ลักษณะของการแข่งขนัตลาดเป้าหมาย และปฏิกิริยาของลูกค้าต่อราคาท่ีแตกต่างกัน วิธีการท่ี

เก่ียวขอ้งในการกาํหนดส่วนเพิ่ม ส่วนลด และเง่ือนไขในการขาย จะตอ้งพิจารณากาํหนดให้ถูกตอ้ง 

หากลูกค้าไม่ยอมรับในเร่ืองราคาเม่ือใดปัญหาก็จะเกิดข้ึน โดยแผนงานต่าง ๆ ท่ีกาํหนดไวจ้ะ

เสียหายทั้งหมด ไม่สามารถนาํไปปฏิบติัได ้ถึงแมว้่าราคาจะเป็นเพียงส่วนเดียวของส่วนผสมทาง

การตลาดก็ตาม แต่ก็ยงัเป็นส่วนสําคญัท่ีลูกคา้จะจ่ายออกมาเม่ือเขาไดรั้บความพอใจในส่วนผสม

ทางการตลาดของบริษทัแลว้ การกาํหนดราคาท่ีเหมาะสมท่ีสุดจะผลกัดนัผลิตภณัฑ์ท่ีดีอยูแ่ลว้ให้

ออกไปสู่ท่ีท่ีมีความตอ้งการ โดยวธีิการส่งเสริมจาํหน่ายท่ีดีเหมาะสมกบัตลาดเป้าหมาย (ธงชยั สันติวงษ,์ 

2539, หน้า 23-24) ราคาคือคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ทั้งท่ีปัจจยัท่ีไม่ใช่ราคามีบทบาท มากข้ึน

ในการตลาดสมยัใหม่ แต่ราคาก็ยงัเป็นส่วนประกอบท่ีสาํคญัในส่วนประสมทางการตลาด ราคาเป็น

ปัจจยัเดียวใน 4 P’s ท่ีทาให้เกิดรายรับ ในขณะท่ีปัจจยัอ่ืนเป็นค่าใชจ่้าย ราคาเป็นตน้ทุน ของลูกคา้ 

ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (value) ผลิตภณัฑ์กบัราคาผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่า สูงกวา่เขา

ก็จะตดัสินใจซ้ือ กลยุทธ์ของราคาตอ้งคาํนึงถึงคุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภค ตน้ทุนสินคา้ ค่าใชจ่้าย

ท่ีเก่ียวขอ้ง การแข่งขนั และปัจจยัอ่ืน ๆ (Kotler 1997, p. 92 อา้งถึงใน ณัฐวดี พรหมปัญญา, 2556, 

หนา้ 36-39) 
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 3. การจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมซ่ึงทาํให้ผลิตภณัฑ์เป็นท่ีหาง่ายสาหรับ

ลูกคา้เม่ือเขาตอ้งการซ้ือไม่ว่าเม่ือใดและท่ีไหนก็ตาม หรือหมายถึงการนาํผลิตภณัฑ์ไปยงัแหล่ง

ลูกคา้ดว้ยปริมาณท่ีถูกตอ้งเม่ือลูกคา้ตอ้งการ ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2534, หน้า 12-13) ผลิตภณัฑ์ท่ีดี

หากไม่สามารถไปถึงเวลาและสถานท่ีท่ีมีความตอ้งการแลว้ ผลิตภณัฑน์ั้นก็ไร้ความหมาย ดงันั้นใน

ดา้นของสถานท่ีจึงมีการพิจารณาถึงสถานท่ี เวลา และบุคคลท่ีสินคา้และบริการควรจะถูกนาํไป

เสนอขายให้ โดยปกติการเคล่ือนตวัของสินคา้และบริการจะไม่ดาํเนินไปไดด้ว้ยดีดว้ยตวัเอง แต่จะ

ข้ึนอยู่กับช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมีกิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ มากมายเก่ียวข้องอยู่ ทั้งจาก

สถานท่ี ทาํหน้าท่ีขาย และคนกลาง หลายฝ่ายด้วยกนักว่าถึงจะมีผูบ้ริโภคสุดทา้ย ในทางปฏิบติั

บางคร้ังอาจจะมีท่ีระบบการจาํหน่ายอาจมีขั้นตอนสั้ นเพียงขั้นตอนเดียว คือ จากผูผ้ลิตไปถึง

ผูบ้ริโภคแต่ส่วนมากแลว้การขายมกัตอ้งเก่ียวขอ้งกบัคนกลางจาํนวนมากเสมอ และตามสภาพความ

เป็นจริงถ้าผูบ้ริหารการตลาดมีจุดมุ่งหมายในเป้าหมายหลายๆ แห่งพร้อมกันแล้วการอาศยัช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายหลาย ๆ ทางก็นบัวา่เป็นส่ิงท่ีจาํเป็น (ธงชยั สันติวงษ,์ 2539, หนา้ 23-24)  

  การจดัจาํหน่ายประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541, หนา้ 35-36) 

  1) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (channel of distribution) หมายถึง เส้นทางผลิตภณัฑ ์

และ(หรือ) กรรมสิทธ์ิผลิตภณัฑ์ท่ีถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาดในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึง 

ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  

  2) การสนับสนุนการกระจายสินคา้สู่ตลาด (market logistics) หมายถึงกิจกรรมท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือการติดต่อส่ือสารทางการตลาด เป็นการ

การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ หรือ 

หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใช้เพื่อแจง้ข่าวสาร เพื่อจูงใจ และเตือนความจาํ ตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และ

บริการขององค์กร หรืออาจจะหมายถึง กระบวนการติดต่อส่ือสารทางการตลาด การส่งเสริม 

การขาย โดยใชค้นหรือใชส่ื้อเพื่อเตือนความทรงจาํ แจง้ข่าวสาร และจูงใจผูซ้ื้อท่ีมีศกัยภาพเก่ียวกบั

ผลิตภัณฑ์ขององค์กร (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ , 2534, หน้า 12-13) กระบวนการติดต่อส่ือสารทาง 

การตลาด (market communication process) โดยใช้คนหรือใช้ส่ือเพื่อเตือนความทรงจาํ (remind) 

แจ้งข่าวสาร (inform) และจูงใจ (persuade) ผู ้ซ้ือท่ีมีศักยภาพเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ขององค์การ 

โดยมุ่งหวงัให้มีอิทธิพลต่อความรู้สึกท่ีดี (feelings) ความเช่ือ (beliefs) หรือพฤติกรรม (behavior) 

ของผูซ้ื้อเพื่อสร้างความช่ืนชอบในตราสินคา้ บริการ ความคิด หรือ บุคคล เพื่อใช้ส่ือความหมาย 

เก่ียวกบัสินคา้และสร้างความพึงพอใจให้กบัผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือสินคา้นั้น โดยการส่งเสริมการตลาด  

มีลกัษณะคือเป็นการติดต่อส่ือสารทางการตลาด (marketing communication) เก่ียวกับข้อมูลทาง
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การตลาด (marketing information) ระหว่างสองฝ่าย คือ ผูส่้งข่าวสาร (ในท่ีน้ีคือผูข้าย) และ ผูรั้บ

ข่าวสาร (ในท่ีน้ีคือผูซ้ื้อ) วตัถุประสงคใ์นการส่งเสริมการตลาดเพื่อเตือนความทรงจาํ แจง้ข่าวสาร 

และเพื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการใช้ผลิตภณัฑ์ซ่ึงจะทาํให้เกิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ อาจใช้

บุคคลซ่ึงถือวา่เป็นการขายโดยใชพ้นกังานขาย (personal selling) และ ไม่ใชบุ้คคล ซ่ึงถือวา่เป็นการ

ขายโดยไม่ ใช้พ นักงานขาย  (non personal selling) ประกอบ ด้วย  การโฆ ษ ณ า (advertising) 

การตลาดทางตรง (direct marketing) การส่งเสริมการขาย (sale promotion) การเผยแพร่ข่าวสาร

และการประชาสัมพนัธ์ (publicity and public relation) การส่งเสริมการตลาด หรือการแจง้ การบอก

กล่าวและการขายความคิดความเขา้ใจให้ลูกคา้ไดรู้้ การส่งเสริมการตลาดจะเก่ียวขอ้งกบัวิชาการ

ต่าง ๆ ท่ีใช้สําหรับส่ือความให้ถึงการตลาดเป้าหมายให้ได้ทราบถึงผลิตภณัฑ์ท่ีต้องการได้ว่ามี

จาํหน่าย ณ ท่ีใด ระดบัราคาใด การขายโดยพนกังานขายซ่ึงผูบ้ริหารการตลาดตอ้งพิจารณาเลือกใช้

วธีิต่างๆ เหล่าน้ีประกอบดว้ยกนัให้เป็นการส่งเสริมการตลาดให้มีประสิทธิภาพสูงสุด สําหรับการ

ขายโดยพนกังานจะหมายถึงความสัมพนัธ์ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงแบบตวัต่อตวัระหวา่งผูข้ายและลูกคา้ 

แต่การขายทัว่ไปนั้นกลบัจะเป็นวิธีออกแบบสําหรับการส่ือความกบัลูกคา้จานวนมาก ๆ พร้อมกนั

ในเวลาเดียวกนั ซ่ึงการขายโดยพนักงานขายจะมีความสําคญัท่ีสุดในส่วนประกอบทางการตลาด

ทั้งหมด เพราะวิธีน้ีพนักงานขายจะคล่องตวั โดยสามารถปรับส่วนผสมการตลาดบริษทั ทาํให้

สอดคลอ้งกบัลูกคา้แต่ละคนไดเ้ป็นอยา่งดี แต่ตน้ทุนการขายก็มกัจะสูงตาม จึงมกัจะตอ้งใชใ้นกรณี

สําคญั หรือใช้เฉพาะเป็นส่วนเสริมหรือเพิ่มเติมหลกัจากท่ีไดมี้การใช้วิธีการขายแบบทัว่ไป และ

การส่งเสริมการขายแลว้ ส่วนวิธีการโฆษณานบัวา่เป็นแบบของการขายแบบทัว่ไปท่ีสําคญัท่ีสุด แต่

การส่งเสริมการขาย เป็นเคร่ืองมือท่ีใชเ้สริมหรือสนบัสนุนการขายตามวธีิการขายโดยพนกังานและ

การขายโดยทัว่ไป (Kotler 1997, p. 92 อา้งถึงใน ณฐัวดี พรหมปัญญา, 2556, หนา้ 36-39) 

 โดยสรุปคือเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือ

หลายเคร่ืองมือต้องใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสานกัน (Integrated marketing 

communication : IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั โดยบรรลุ

จุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือส่งเสริมท่ีสาํคญั มีดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์,2541, หนา้ 35-36) 

 1. โฆษณา (advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ารและ (หรือ) 

ผลิตภณัฑ์ บริการ ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถัมภ์รายการ กลยุทธ์ในการโฆษณาเก่ียวขอ้งกับ  

กลยทุธ์สร้างสรรคโ์ฆษณา ยทุธวธีิการโฆษณา และ กลยทุธ์ส่ือ 

 2. การขายโดยพนกังานขาย (personal selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูงใจ

ตลาดโดยใชบุ้คคล เก่ียวขอ้งกบั กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย การจดัการหน่วยงานขาย 
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 3. การส่งเสริมการขาย (sale/promotion) หมายถึงกิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจาก

การโฆษณาการขายโดยใช้พนกังานขาย และการให้ข่าวประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้ความ

สนใจ ทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง การส่งเสริมการขายมี 3 

รูปแบบ  

  1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค  

  2) การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง 

  3) การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย 

 4. การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์  (publicity and public relation) การให้ ข่าวเป็น 

การเสนอความคิดเก่ียวกับสินค้าหรือบริการท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ 

หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การให้เกิดกบั

กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

 5. การตลาดทางตรง (direct marketing หรือ direct response marketing) และการตลาด

เช่ือมตรง (online marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนอง

โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อและทาํให้

เกิดการตอบสนองในทนัที  ประกอบดว้ย 

  1) การขายทางโทรศพัท ์

  2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 

  3) การขายโดยใชแ้คตตาล็อค 

  4) การขายทางโทรทศัน์ วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรม 

การตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ 

 

2. ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัผลติภัณฑ์เสริมอาหาร 

 

 ความหมายของผลติภัณฑ์เสริมอาหาร 

 ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร เป็นคาํใหม่ท่ีสํานกัคณะกรรมการอาหารและยา บญัญติัข้ึนเม่ือ

ปี 2539-2540 เพื่อใช้เรียกผลิตภณัฑ์ซ่ึงเดิมเรียกว่า อาหารเสริมสุขภาพ หรืออาหารเพื่อสุขภาพ  

โดยพยายามกาํหนดให้ตรงกับภาษาองักฤษว่า dietary supplement products มีความหมายว่า คือ 

ผลิตภณัฑ์ท่ีใชรั้บประทานโดยตรงนอกเหนือจากการรับประทานอาหารหลกัตามปกติ ซ่ึงมกัจะอยู่

ในรูปลกัษณะเม็ด แคปซูล ผง เกล็ด นํ้ า หรือลกัษณะอ่ืนๆ มีจุดมุ่งหมายสําหรับบุคคลทัว่ไปท่ีมี

สุขภาพปกติมิใช่สําหรับผูป่้วย เช่น นํ้ ามันปลาแคปซูล ใยอาหารอัดเม็ด เป็นต้น การท่ีสํานัก
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คณะกรรมการองคก์ารอาหารและยามีแนวความคิดท่ีจะใชค้าํวา่ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร โดยไม่ใชค้าํ

วา่ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมหรืออาหารเสริมสุขภาพ เน่ืองจากขอ้เทจ็จริงท่ีวา่อาหารหลกัท่ีรับประทาน

กนัตามปกติให้ประโยชน์ต่อสุขภาพครบถ้วนอยู่แล้ว การใช้คาํว่าอาหารเสริม หรืออาหารเสริม

สุขภาพ ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ใช่อาหารตามปกติอาจส่ือความหมายอนัอาจทาํให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจผิด

ไปไดว้่าอาหารปกติให้สารอาหารไม่ครบถว้นจึงตอ้งทาํการเสริมด้วยผลิตภณัฑ์เหล่าน้ี (พุทธิพร 

ดวงแกว้, 2547, หนา้ 18) (พุทธิพร 2547) 

 ประเภทของผลติภัณฑ์เสริมอาหาร 

 แบ่งตามคุณสมบติัและประสิทธิภาพ สามารถแบ่งผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ได้เป็น 4 

กลุ่มใหญ่ คือ (พทุธิพร ดวงแกว้, 2547, หนา้ 21) 

 1. ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารบาํรุงสุขภาพ เช่น โปรตีนแคปซูล รังนก ผลิตภณัฑ์เสริม

อาหารกลุ่มน้ีมกัมีการเสนอประสิทธิภาพวา่เป็นอาหารบาํรุงร่างกาย รับประทานแลว้จะมีสุขภาพดี 

 2. ผลิตภัณฑ์ เสริมอาหารเพื่อป้องกันและรักษาโรคบางชนิด เช่น นํ้ ามันปลามี

สรรพคุณการป้องกนัการอุดตนัของเส้นเลือด 

 3. ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อลดความอว้น ควบคุมนํ้าหนกั ช่วยเพิ่มปริมาณกากอาหาร 

เช่น ใยอาหาร สารสกดัจากส้มแขก ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารกลุ่มน้ี เป็นอาหารประเภทเพิ่มปริมาณ

เม่ือบริโภคแลว้อ่ิมแต่ให้พลงังานนอ้ย นอกจากน้ีช่วยลดความอว้นแลว้ยงัช่วยเพิ่มกากอาหารทาํให้

ทอ้งไม่ผกูดว้ย 

 4. ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อความงาม มีสรรพคุณในการบาํรุงผิวพรรณ ลดร้ิวรอย

เห่ียวยน่ ชะลอความแก่ 

 แบ่งตามแหล่งท่ีมา สามารถแบ่งออกเป็น 6 กลุ่ม (พุทธิพร ดวงแกว้, 2547, หนา้ 20) 

1. กลุ่มสารสกดัจากพืช เช่น สารสกดัจากเมล็ดองุ่น ชาเขียวสกดั 

2. กลุ่มสกดัจากสัตว ์เช่น สารสกดัจากเปลือกสัตวท์ะเล (ไคโตซาน) กระดูกปลาฉลาม  

3. กลุ่มนํ้ามนัและไขมนั เช่น สารสกดัจากนํ้ามนัตบัปลา นํ้ามนัเมล็ดทานตะวนั 

4. กลุ่มโปรตีน วติามิน และเกลือแร่ เช่น สารสกดัเบตา้แคโรทีนธรรมชาติ  

5. กลุ่มธญัพืช เช่น รําขา้วสาลีชนิดเมด็ 

6. กลุ่มอ่ืนๆ เช่น โคเอนไซม ์คิวเทน็ 
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 ข้อควรทราบเกีย่วกบัผลติภัณฑ์เสริมอาหาร (นฤมล โกมลเสวนิ, 2543, หนา้ 122-127) 

1. โดยทัว่ไปแมว้่ารูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจะใกล้เคียงกบั ผลิตภณัฑ์ยา 

แต่ไม่ใช่ผลิตภัณฑ์ยา ดังนั้ นจึงไม่สามารถรักษา หรือบรรเทาโรคใดๆ ตลอดจนไม่สามารถ

เปล่ียนแปลงระบบทาํงานกายในร่างกาย หรือช่วยเปล่ียนแปลงโครงสร้างของร่างกายได ้

2. ขั้นตอนในการขออนุญาตผลิตหรือนําเข้าผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อจาํหน่าย

แตกต่างจากการขอข้ึนทะเบียนเป็นผลิตภณัฑ์ยา ซ่ึงตอ้งมีกระบวนการพิจารณาเร่ืองประสิทธิภาพ

ของผลิตภณัฑ์จนเป็นท่ีประจกัษ ์แน่ชดัก่อนวา่สารมารถรักษา หรือบาํบดั บรรเทาโรคไดจ้ริง ถึงจะ

อนุญาตให้จาํหน่ายเป็นผลิตภณัฑ์ยาได้ ดงันั้นจึงห้ามมิให้โฆษณาเผยแพร่ในเชิงก่อให้เกิดความ

เขา้ใจผิดวา่ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารสามารถรักษาหรือบรรเทาโรคใดๆ เพราะการโฆษณาเช่นนั้นเป็น

การกล่าวอา้งสรรพคุณทางยา 

3. ตอ้งไม่โฆษณาโดยทาํให้เขา้ใจว่าการรับประทานผลิตภณัฑ์เสริมอาหารนั้นเพียง

อยา่งเดียวจะทาํให้สุขภาพร่างกายดีข้ึนได ้แต่ตอ้งให้ขอ้มูลเพิ่มเติมวา่จะตอ้งบริโภคอาหารหลกัให้

ครบส่วน รวมทั้งการออกกาํลงักายและการพกัผอ่นท่ีเหมาะสมดว้ย 

4. ไม่อนุญาตให้มีการกล่าวอา้งหรือรับรองคุณภาพคุณประโยชน์โดยบุคคล องค์กร 

หรือหน่วยงานใดๆ  

5. การโฆษณาโดยการแจกแจงคุณประโยชน์ของสารอาหารแต่ละชนิดท่ี เป็น

ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารนั้น สามารถกระทาํไดก้็ต่อเม่ือพิสูจน์ไดว้า่มีคุณประโยชน์

ตามท่ีกล่าวอา้งจริง 

6. ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารใดมีการแสดงขอ้ความกล่าวอา้งทางโภชนาการ หรือกระทาํ

การโฆษณาโดยกล่าวอา้งคุณค่าทางโภชนาการเพื่อส่งเสริมการขาย ตอ้งแสดงขอ้มูลโภชนาการบน

ฉลากเพื่อใหผู้บ้ริโภคทราบดว้ย 

7. ตอ้งไม่ส่ือความหมายใหเ้ขา้ใจวา่เป็นอาหารสาํหรับควบคุมนํ้าหนกัหรือสามารถใช ้

ลดนํ้าหนกัได ้

8. การท่ีผลิตภณัฑ์เสริมอาหารไดรั้บอนุญาตให้จาํหน่ายจากสํานกังานคณะกรรมการ

อาหารแลยาแล้ว แสดงว่าสํานักคณะกรรมการอาหารและยารับรองเฉพาะสรรพคุณตามท่ีขอ

อนุญาต ซ่ึงกาํหนดใหร้ะบุบนฉลาก ผูบ้ริโภคจึงควรศึกษารายละเอียด บนฉลากผลิตภณัฑ์ก่อนทุก

คร้ัง ไม่ควรเช่ือจากการกล่าวอา้งของผูข้าย 

9. การพบเอกสารวชิาการ บทความ หรือคอลมัน์สุขภาพ เอ่ยถึงสารเคมีหรือวตัถุดิบท่ี

สกัด จากธรรมชาติท่ีมีการกล่าวถึงการช่วยรักษา โรค หรือ ช่วยเปล่ียนแปลงระบบการทาํงาน

ภายใน ร่างกาย ตลอดจนช่วยเปล่ียนแปลงโครงสร้างของร่างกายเช่น กล่าววา่ ช่วยรักษาโรคมะเร็ง 
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เบาหวาน ช่วยลดนํ้าหนกั ลดไขมนั ส่วนเกิน หรือลดร้ิวรอยปัญหาจุดด่างดา ฝ้ากระบนใบหนา้ฯลฯ 

อาจทาํให้ผูบ้ริโภคหรือผูจ้าํหน่ายเช่ือมโยงดว้ยตนเองจนก่อให้เกิดความเขา้ใจคลาดเคล่ือน หรือ

ความเช่ือท่ีว่า ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ท่ีมีสารนั้น สามารถรักษา บรรเทาโรค หรือเปล่ียนแปลง 

ร่างกายตนเองไดซ่ึ้งเป็นความเขา้ใจไม่ถูกตอ้ง เน่ืองจากปริมาณสารท่ีออกฤทธ์ิในผลิตภณัฑ์เสริม

อาหารนั้นยงัมีปริมาณไม่ถึงขนาดท่ีใชใ้นการป้องกนั บาํบดัรักษาโรค หรือเปล่ียนแปลงระบบการ

ทาํงาน ตลอดจนโครงสร้างร่างกายได ้ 

 การผลติ/จําหน่าย/โฆษณาผลติภัณฑ์เสริมอาหาร (นฤมล โกมลเสวนิ, 2543, หนา้ 122-127) 

1. ผูป้ระสงค์ผลิตหรือนําเข้าผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อจาํหน่ายตาม ร้านค้า หรือ

จาํหน่ายในลกัษณะขายตรง นั้นตอ้งมาขออนุญาตสํานกังานคณะกรรมการอาหารและยาก่อน และ

เม่ือเจา้หน้าท่ีตรวจสอบว่าผลิตภณัฑ์มีความปลอดภยัต่อการบริโภค ตลอดจนมีการแสดงฉลากท่ี

ถูกตอ้งตรงกบัความเป็นจริงจึงจะอนุญาตใหจ้าํหน่ายได ้

2. การโฆษณา สรรพคุณ คุณประโยชน์ คุณภาพของผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

ประโยชน์ทางการคา้ ผา่นทางโทรทศัน์ วิทยุ วารสาร แผน่พบัหรือดว้ยวิธีขายตรง ผา่นส่ือเผยแพร่

ต่างๆ อาทิ คู่มือสินคา้ เอกสารประกอบการขาย อินเตอร์เน็ต ฯลฯ แมแ้ต่การขายตรง โดยใช้บุคคล

พูดปากต่อปาก ถ้าเผยแพร่เฉพาะท้องถ่ินหรือจังหวดั สามารถยื่นขออนุญาต ได้ท่ีสํานักงาน

สาธารณ สุขจังหวัดนั้ นๆ  แต่หากเผยแพ ร่ทั่วป ระเทศจําเป็นจะต้องขออนุญ าตต่อสํานัก

คณะกรรมการอาหารและยาอีกคร้ังหน่ึงก่อนจึงจะเผยแพร่ได ้

 ฉลากผลติภัณฑ์เสริมอาหาร 

 เน่ืองจากขอ้มูลท่ีระบุให้แสดงบนฉลากลว้นเป็นขอ้มูลซ่ึงผา่นการพิจารณาแลว้วา่เป็น

ประโยชน์ต่อผูบ้ริโภค ดงันั้น ก่อนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร นอกจากตอ้งตรวจสอบ

ข้อมูลโฆษณาให้แน่ชัดแล้ว ผู ้บริโภคควรต้องตรวจสอบข้อความบนฉลากให้มีการแสดง

สาระสําคญัครบถ้วนตามท่ีกฎหมายกาํหนดดว้ย โดยฉลากผลิตภณัฑ์เสริมอาหารนั้น ตอ้งแสดง

ขอ้ความภาษาไทย ไดแ้ก่ ช่ืออาหาร เลขสารบนอาหารในเคร่ืองหมาย อย. ช่ือและท่ีตอ้งของผูผ้ลิต/

ผูแ้บ่งบรรจุหรือผูน้าํเขา้ (ในผลิตภณัฑ์นาํเขา้ตอ้งระบุประเทศผูผ้ลิตดว้ย) ปริมาณสุทธิ ส่วนประกอบ

สําคัญ ว ันเดือนปี ท่ีผลิต และวันเดือนปี หมดอายุ  โดยมีคําว่า “ผลิต” และ “หมดอายุ” หรือ  

“ควรบริโภคก่อน” กาํกบัไวด้ว้ย คาํแนะนาํในการเก็บรักษา ในกรณีท่ีมีการเจือสี แต่งกล่ินรส ใชว้ตัถุ

สารกนัเสีย วตัถุปรุงแต่งรสอาหาร หรือวตัถุใหค้วามหวานแทนนํ้าตาล ตอ้งระบุบนฉลากดว้ย 
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 มาตรการพิจารณาโฆษณาผลิตภัณฑ์เสริมอาหารและบทกําหนดโทษ การกาํกบัดูแล

การโฆษณาผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร เป็นมาตรการหน่ึงท่ีช่วยลดปัญหาการถูกลวงจากโฆษณา

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีเป็นเท็จ หรือเกินจริงได้ในระดบัหน่ึง โดยข้อกฎหมายท่ีกาํหนดไวใ้น

พระราชบญัญติัอาหาร พ.ศ. 2522 นั้น มีมาตรการพิจารณาโฆษณา และบทกาํหนดโทษ สําหรับ

ผูฝ่้าฝืน ดงัน้ี 

 

มาตรการพจิารณาโฆษณา บทกาํหนดโทษ 

1. ห้ามมิให้ผูใ้ดโฆษณาคุณประโยชน์ คุณภาพ 

หรือสรรพคุณของอาหารอนัเป็นเท็จ 

ผูฝ่้าฝืนตอ้งระวางโทษจาํคุก ไม่เกินสามปีหรือ

ปรับไม่เกิด 30,000 บาท หรือทั้งจาํทั้งปรับ 

2.ผู ้ใดประสงค์โฆษณาคุณประโยชน์ คุณภาพ 

หรือสรรพคุณของอาหารทางส่ือเผยแพร่ต่างๆ 

อาทิ โทรทศัน์ วิทยุ ส่ิงพิมพ ์ฯลฯ หรือดว้ยวิธีอ่ืน

ใดเพื่อประโยชน์ทางการค้า ต้องนําเสียง ภาพ 

หรือข้อความโฆษณานั้ นให้ ผู ้อนุ ญาตตรวจ

พิจารณาก่อน เม่ือไดรั้บอนุญาตแลว้จึงโฆษณาได ้

ผูฝ่้าฝืนตอ้งระวางโทษปรับไม่เกิน 5,000 บาท 

3. เพื่อพิทกัษป์ระโยชน์และความปลอดภยัของ

ผูบ้ริโภค ให้ผูอ้นุญาตมีอาํนาจสั่งเป็นหนังสือ

อย่างใดอย่างหน่ึงให้ผูท้าํการโฆษณา ปฏิบัติ

ดงัน้ี 

- ระงบัการโฆษณาท่ีไม่ไดรั้บการอนุญาต 

- ระงบัการโฆษณาท่ีคณะกรรมการเห็นว่าไม่มี

คุณประโยชน์ คุณภาพ หรือสรรพคุณท่ีโฆษณา 

ผูฝ่้าฝืนคาํสั่งของผูอ้นุญาต ตอ้งระวางโทษจาํคุก

ไม่เกิน 2 ปี หรือปรับไม่เกิน20,000 บาท หรือ

ทั้ งจ ําทั้ งป รับ  แล ะให้ ป รับ เป็ น รายว ัน อี ก 

ไม่น้อยกว่า 500 บ าท แต่ไม่ เกิน  1,000 บ าท 

ตลอดระยะเวลาท่ีไม่ปฏิบติัตาม 

นฤมล โกมลเสวนิ 2543, (หนา้ 122-127). 

 

 วธีิลดปัญหาการถูกหลอกลงจากโฆษณา 

 ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ยี่ห้อน้ีขออนุญาตจากอย.ถูกตอ้งหรือไม่ หรือ ผลิตภณัฑ์เสริม 

อาหารโฆษณาเกินจริง ใช้แล้วไม่เห็นผลตามคาํโฆษณา ขอ้ความเหล่าน้ีเป็นข้อมูลท่ีสํานักงาน 

คณะกรรมการอาหารและยามกัไดรั้บการสอบถาม หรือร้องเรียนจากผูบ้ริโภคอยูเ่สมอจึงกล่าวได ้

ว่าปัญหาท่ีผูบ้ริโภคและมกัจะพบจากผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคือ ถูกหลอกให้ซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม

อาหารท่ีไม่คุม้ค่า สมประโยชน์ซ่ึงส่วนหน่ึงเกิดจากไดรั้บขอ้มูลโฆษณาท่ีเป็นเท็จ หรือเกินจริงนัน่ 
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เองจากการตรวจสอบพบประเด็นท่ีน่าสนใจคือคือผูบ้ริโภคจะเขา้ใจผิดว่าผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ี

ไดรั้บอนุญาตจาํหน่ายจากสาํนกัคณะกรรมการ ผูบ้ริโภคจะเขา้ใจผิดอาหารและยาแสดงวา่ การระบุ

วา่รักษาโรคไดห้รือกล่าวอา้งสรรพคุณต่าง ๆ อาทิลดความอว้น ขจดัไขมนั ส่วนเกิน รักษาฝ้าฯลฯ 

ของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารนั้นได้รับการรับรองจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยาว่าเห็น  

ผลจริงตามท่ีโฆษณา เม่ือซ้ือไปรับประทานแล้วไม่ได้ผลตามท่ีกล่าวอ้างจึงสงสัยว่า เหตุใด 

สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยาจึงอนุญาตให้จาํหน่ายไดแ้ต่ในความเป็นจริงคือผูผ้ลิตหรือ  

ผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ์เสริมอาหารบางรายทาํการโฆษณาโดยไม่ได้นํา ขอ้ความหรือรูปภาพมาขอ

อนุญาตต่อสํานกังานคณะกรรมการอาหารและยาก่อน สรรพคุณท่ีโฆษณาจึงไม่ตรงกบัท่ีไดข้อข้ึน 

ทะเบียนอาหารหรือขอใช้ฉลากดงันั้นเรียนรู้วิธีลดปัญหาการถูกลวงจากโฆษณาผลิตภณัฑ์ เสริม

อาหาร ซ่ึงทาํไดไ้ม่ยากดงัน้ี 

 1. เปรียบเทียบขอ้มูลโฆษณาท่ีไดรั้บกบัฉลากขอ้มูลผลิตภณัฑ์ท่ีอยูข่า้งกล่องหรือขวด 

ถา้ ไม่ตรงกนัก็ควรหลีกเล่ียง หรือสอบถามขอ้มูลจากหน่วยงานราชการท่ีเก่ียวขอ้งก่อนตดัสินใจซ้ือ 

 2. สังเกตฉลากเพื่อหาขอ้มูลท่ีบ่งช้ีว่า ผลิตภณัฑ์ได้ข้ึนทะเบียนเป็นผลิตภณัฑ์เสริม

อาหารผลิตภณัฑ์ไดข้ึ้นทะเบียนเป็นยารักษาโรค โดยถา้พบผลิตภณัฑ์ใดแสดงเคร่ืองหมาย อย. บน

ฉลาก แสดงว่าได้รับอนุญาตให้จาํหน่ายในรูปอาหารจึงไม่สามารถรักษาโรคใด ๆ ได้ถ้าเป็น

ผลิตภณัฑ์ยาจะไม่มีเคร่ืองหมาย อย.แสดงบนฉลากแต่จะแสดงเป็นเลขทะเบียนตาํรับยาระบุบน 

ฉลากแทน ลกัษณะของเลขทะเบียนตาํรับยาท่ีแสดงบนฉลาก ตวัอย่างเช่น ทะเบียนยาเลขท่ี1 A 

9999/46 หรือ เลขทะเบียนท่ี 1 G 3996/ 44 หรือ Reg.No. 1K 3333/28 เป็นตน้  

 3. ข้อความโฆษณาต้องมีเลขอนุญาตโฆษณาลักษณะของเลขอนุญาตโฆษณา 

ตัวอย่างเช่น ฆอ. 9988/2543 หรือ ฆอ. 10200/2546 เป็นต้น ซ่ึงรวมถึงคาํพูดท่ีจาํหน่าย อธิบาย

ประกอบการขาย ผลิตภณัฑ์ก็ตอ้งได้รับการอนุญาตจากสํานักคณะกรรมการอาหารและยา หรือ 

สาํนกังานสาธารณสุขจงัหวดัแลว้  

 จากข้อมูลข้างต้นเป็นเพียงข้อมูลบางแง่มุมของผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร สําหรับใช้

ประกอบการพิจารณาเลือกซ้ือเบ้ืองตน้เท่านั้น การจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารหรือไม่นั้นเป็น

เร่ืองส่วนบุคคลท่ีสามารถตดัสินใจได้อย่างอิสระ เห็นว่าเหมาะสมและคุม้ค่ากบัตนเองมากท่ีสุด 

อย่างไรก็ตามเพื่อประโยชน์ของตัวเองคือควรอย่าหลงเช่ือง่าย ตรวจสอบฉลาก สอบถามผู ้รู้ 

ตรวจสอบผลิตภณัฑต์ลอดจนการปกป้องสิทธ์ิของตนเอง (ณฐัวดี พรหมปัญญา 2556, หนา้ 25-26) 
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 หลกัเกณฑ์ในการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์เสริมอาหาร  

 ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจดัเป็นอาหารท่ีอยู่ในกลุ่มท่ีมีวตัถุประสงค์พิเศษท่ีมุ่งให้สาร

เพียงบางอยา่งตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข ดงันั้นผูบ้ริโภคควรคาํนึงถึงความปลอดภยัและ

ประโยชน์วา่คุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไปหรือไม่และเพื่อความปลอดภยัของผูบ้ริโภคสํานกัคณะกรรมการ

อาหารและยาจึงไดก้าํหนดให้ผูผ้ลิตหรือผูน้าํสินคา้เขา้มาในประเทศตอ้งไดรั้บพิจารณาอนุญาตจาก

สาํนกังานคณะกรรมการอาหารและยา โดยตรวจสอบผลขา้งเคียงและความปลอดภยั ขอ้ความเตือน

บนฉลากเพื่อให้แน่ใจวา่ไม่เป็นอนัตรายต่อผูบ้ริโภค ดงันั้นก่อนซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารผูบ้ริโภค

ควรอ่านฉลากและศึกษารายละเอียดผลิตภณัฑ์นั้นก่อนซ้ือไม่ควรซ้ือเพราะคาํโฆษณาอวดอ้าง

สรรพคุณต่างๆ ซ่ึงไม่มีหลกัฐานในการพิสูจน์และควรเปรียบเทียบขอ้มูลบนฉลากกบัคาํโฆษณาท่ี

ไดรั้บ หากขอ้มูลไม่ตรงกนั ควรชะลอการตดัสินใจและหากมีการกล่าวอา้งทางโภชนาการก็ตอ้งดู

ขอ้มูลโภชนาการบนฉลากผลิตภณัฑ์ดว้ย จากขอ้มูลของศูนยข์อ้มูลกสิกรไทย ปี2551 พบวา่มีกลุ่ม

ลูกคา้เป้าหมายของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารซ่ึงสามารถแบ่งออกไดต้ามอาย ุเน่ืองจากอายุท่ีแตกต่างกนั

ความตอ้งการผลิตภณัฑเ์สริมอาหารจึงมีความแตกต่างกนั ดงัน้ี 

 1. อายุ ตํ่ากว่า 15 ปี ลูกคา้กลุ่มน้ีมกันิยมรับประทานผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเภท

วติามินเด่ียว วิตามินรวม นํ้ ามนัปลา ซุปไก่สกดั แร่ธาตุต่างๆ (ณัฐวดี พรหมปัญญา, 2556, หนา้ 25-

26) สาํนกังานสถิติแห่งชาติรายงานจาํนวนประชากรท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่ 15 ปีในปี 2548 มีประมาณ 14.8 

ล้านคน  และคาดการณ์ว่าจาํนวนประชากรกลุ่มน้ีในปี  2559 จะมีประมาณ  13.8 ล้านคน  ซ่ึง

ผู ้ประกอบการคาดว่ากําลังซ้ือของกลุ่ม น้ี คิดเป็นร้อยละ  20 ของมูลค่าตลาด (แหล่งท่ีมา 

http://www.news.mjob.in.th/economic/cat5/news11031/) 

 2. อายุระหว่าง 15-50 ปี ลูกคา้กลุ่มน้ีเป็นเป้าหมายสําคญัของธุรกิจท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์

เสริมอาหาร เน่ืองจากมีกาํลงัซ้ือและความตอ้งการบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร โดยลูกคา้กลุ่มน้ีจะ

มีความระมดัระวงัในเร่ืองของรูปร่าง การป้องกนัและลดความเส่ียงการเกิดโรคภยั ต่างๆ ทาํให้

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของลูกคา้กลุ่มน้ี ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ควบคุมนํ้ าหนกั โดยเฉพาะชนิดเร่งการเผา

ผลาญ อาหารไฟเบอร์ ส่วนกลุ่มผลิตภณัฑ์ท่ีช่วยป้องกนัและลดความเส่ียงต่อการเกิดโรคภยั ไดแ้ก่ 

วิตามิน แร่ธาตุ แคลเซียม ฯลฯ(ณัฐวดี พรหมปัญญา, 2556, หน้า 25-26) สํานักงานสถิติแห่งชาติ

รายงานจาํนวนประชากรท่ีมีอายรุะหวา่ง 15-45 ปีในปี 2548 มีประมาณ 32.2 ลา้นคน และคาดการณ์

วา่จาํนวนประชากร กลุ่มน้ีในปี 2559 จะมีประมาณ 30.8 ลา้นคน ซ่ึงผูป้ระกอบการคาดวา่กาํลงัซ้ือ

ของกลุ่มน้ีคิดเป็นร้อยละ 50 ของมูลค่าตลาดผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสุขภาพทั้งหมด  

(แหล่งท่ีมา http://www.news.mjob.in.th/economic/cat5/news11031/) 
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 3. อายุมากกว่า 50 ปี หรือกลุ่มคนสูงวยั ลูกคา้กลุ่มน้ีนิยมรับประทาน ผลิตภณัฑ์กลุ่มท่ี

มีสรรพคุณบาํรุงกาํลัง ผลิตภณัฑ์ท่ีช่วยเร่ืองการไหลเวียนโลหิต ผลิตภณัฑ์ท่ีช่วยเร่ืองความจาํ 

ผลิตภณัฑ์ท่ีช่วยป้องกนั บรรเทาปัญหาท่ีจะเกิดกระดูกและขอ้ต่อของร่างกาย (ณัฐวดี พรหมปัญญา, 

2556, หนา้ 25-26) สํานกังานสถิติแห่งชาติรายงานจานวนประชากรท่ีมีอายุมากกวา่ 45 ปีในปี 2548 

มีประมาณ 18.3 ล้านคน และคาดการณ์ว่าจาํนวนประชากรกลุ่มน้ีในปี 2559 จะมีประมาณ 24.7 

ลา้นคน ซ่ึงผูป้ระกอบการคาดว่ากาํลงัซ้ือของกลุ่มน้ีคิดเป็นร้อยละ 30 ของมูลค่าตลาดผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมสุขภาพทั้ งหมด ลูกค้ากลุ่มน้ีกาํลังเป็นท่ีจบัตามองของบรรดาผูป้ระกอบการธุรกิจ

อาหารเสริมสุขภาพ เน่ืองจากมีแนวโน้มว่าจะเป็นตลาดท่ีใหญ่มากข้ึนในอนาคต รวมทั้งยงัเป็น

ตลาดท่ีมีกาลงัซ้ือมากท่ีสุด (แหล่งท่ีมา:http://www.news.mjob.in.th/economic/cat5/news11031/) 

 ผลติภัณฑ์อาหารเสริมสุขภาพทีจ่าหน่ายในประเทศไทย แยกออกเป็น 

1. ผลติภัณฑ์ที่ผลิตในประเทศ ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมสุขภาพที่ผลิตในประเทศ เช่น 

กระเทียมแคปซูล ซุปไก่สกดั สารสกดัจากส้มแขก เป็นตน้ มีลูกคา้กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้มี

รายได้ปานกลางถึงผูมี้รายได้น้อย เน่ืองจากราคานั้ นอยู่ในระดับตํ่ากว่าผลิตภัณฑ์อาหารเสริม

สุขภาพนําเข้า เน่ืองจากผูผ้ลิตอาหารเสริมสุขภาพในประเทศไทยส่วนใหญ่นั้ นใช้วตัถุดิบจาก 

ธรรมชาติท่ีมีอยู่ในทอ้งถ่ิน และการผลิตไม่ได้ใช้เทคโนโลยีขั้นสูง รวมทั้งมีการวิจยัและพฒันา

ผลิตภณัฑ์น้อยมาก มีการคาดการณ์ว่าอาหารเสริมสุขภาพท่ีนาํเขา้ในลกัษณะ Bulk Shipment นั้น

ผูผ้ลิตอาหารเสริมสุขภาพในประเทศจะนํามาบรรจุหีบห่อใหม่และนํามาผสมกับ วตัถุดิบใน

ประเทศเพื่อจาํหน่ายต่อไป ดงันั้นมูลค่าตลาดของผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสุขภาพท่ีผลิตในประเทศจะ

มีการนับ รวมผลิตภณัฑ์ส่วนน้ีเขา้ไปดว้ย ทาํให้มูลค่าตลาดนั้นจะสูงกว่าเม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมสุขภาพท่ีนาํเขา้ 

  ซ่ึงผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสุขภาพท่ีผลิตในประเทศยงัมีการส่งออกไปจาํหน่าย  

ในต่างประเทศเป็นการนาํเงินตราเขา้ประเทศอยา่งเป็นกอบเป็นกาํในแต่ละปีอีกดว้ย อยา่งไรก็ตาม

ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสุขภาพท่ีส่งออกส่วนหน่ึงเป็นการผลิตของ บริษทัต่างประเทศท่ีเขา้มาลงทุน

ในประเทศไทย โดยการใชว้ตัถุดิบท่ีมีในประเทศไทย เช่น นมผึ้ง เกสรดอกไม ้กระเทียม พริกไทย 

นํ้ ามนัปลา เป็นตน้ และนาํเขา้วตัถุดิบบางชนิดเขา้มาเป็นส่วนผสมในการผลิตทั้งเพื่อจาํหน่ายใน 

ประเทศและส่งออก 

 2. ผลิตภัณฑ์ที่นําเข้า ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสุขภาพมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายคือ กลุ่มผูมี้

รายได้ระดับสูงถึงปานกลาง การนําเข้าผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสุขภาพของไทยมี 2 ลักษณะ คือ  

การนาํเขา้ผลิตภณัฑ์สาํเร็จรูป และการนาํเขา้เหมาคร้ังละมากๆ และผลิตภณัฑ์จะไม่มีภาชนะบรรจุ 

ในศพัทท์างการศุลกากรจะเรียกวา่ bulk shipment โดยมีสัดส่วนการนาํเขา้อยา่งละคร่ึง  
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ซ่ึงผลิตภณัฑ์สําเร็จรูปท่ีนาํเขา้จะเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีการแบ่งบรรจุเรียบร้อย แลว้ ผูท่ี้นาํเขา้จะเป็น

เพียงผูจ้ดัจาหน่ายท่ีไม่มีโรงงานผลิตในประเทศ ซ่ึงผูท่ี้นําเข้าผลิตภัณฑ์สําเร็จรูปส่วนใหญ่จะ

จาํหน่ายผา่นช่องทางการขายตรง ส่วนการนาํเขา้ในลกัษณะ bulk shipmentนั้นจะเป็นบริษทัผูผ้ลิต

ยา ซ่ึงจะนาํมาแบ่งบรรจุ และจดัจาํหน่าย ซ่ึงผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสุขภาพประเภทน้ีจะมีราคาตํ่า

กวา่ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสุขภาพท่ีนาํเขา้ในลกัษณะสําเร็จรูป และการจดัจาํหน่ายส่วนใหญ่จะเนน้

ผ่านเคาน์เตอร์ เน่ืองจากมีเครือข่ายการจดัจาํหน่ายรองรับอยู่แล้ว ข้อได้เปรียบของอาหารเสริม

สุขภาพท่ีนําเขา้จากต่างประเทศคือ มีผลิตภณัฑ์ให้เลือกหลากหลายประเภท มีระบบการพฒันา

เครือข่ายและระบบการส่งเสริมการจาํหน่ายเพื่อสร้างยอดขายให้สูงข้ึน โดยระบบเหล่าน้ีประสบ

ความสําเร็จมาแลว้ในหลายประเทศ แมว้่าตวัแทนจาํหน่ายจะตอ้งการผลิตและจดัจาํหน่ายสินคา้ท่ี

ผลิตในประเทศ แต่ก็ตอ้งมีการนาํเขา้มาจาํหน่ายดว้ย เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความเช่ือถือเทคโนโลยี

การผลิตท่ีไดม้าตรฐานสากลของการ ผลิตในต่างประเทศ รวมทั้งส่วนผสมของอาหารเสริมสุขภาพ

ในต่างประเทศบางอยา่งหาไดย้ากในเมืองไทย 

  นอกจากน้ีคนไทยมีแนวโน้มยอมรับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมสุขภาพท่ีนําเข้า 

เน่ืองจากมีความเช่ือมัน่ในคุณภาพของผลิตภณัฑ์มากกว่าสินคา้ท่ีผลิตในประเทศ ซ่ึงแหล่งนาํเขา้

นั้ นมีความสําคัญอย่างมาก โดยผลิตภัณฑ์อาหารเสริมสุขภาพจากสหรัฐฯ สหภาพยุโรป และ

ออสเตรเลียไดรั้บความนิยมมากกวา่ประเทศอ่ืนๆ ทั้งน้ีเน่ืองจากมีความเช่ือมัน่วา่ผูผ้ลิตในประเทศ

เหล่าน้ีใชว้ตัถุดิบท่ี มีคุณภาพ ใชเ้ทคโนโลยกีารผลิตขั้นสูง และรัฐบาลในประเทศเหล่าน้ีมีกฎหมาย

คุม้ครองเก่ียวกบัสุขอนามยัท่ีเขม้งวด นอกจากน้ีผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสุขภาพในประเทศ

เหล่าน้ีมีการลงทุนใน ด้านการวิจยัและพฒันาอยู่ในเกณฑ์สูงมาก สําหรับช่องทางการจาํหน่าย

ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสุขภาพมีการจาํหน่ายผา่นช่อง ทางขายตรงถึงร้อยละ 60.0 การจาํหน่ายผา่น

เคาน์เตอร์ร้อยละ 30 และตามใบสั่งยาของแพทยร้์อยละ 10 ทั้งน้ีเน่ืองจากอาหารเสริมสุขภาพยงัเป็น

สินค้าท่ีต้องให้ความรู้และข้อมูล กับผูบ้ริโภคมากเป็นพิเศษ ดังนั้ นการเข้าถึงตวัผูบ้ริโภคโดย

พนกังานของบริษทัเพื่อใหผู้บ้ริโภครู้จกั กบัสินคา้จึงเป็นช่องทางท่ีนิยมมากท่ีสุดของผูป้ระกอบการ

อาหารเสริมสุขภาพ และการจาํหน่ายอาหารเสริมสุขภาพผา่นการขายตรงยงัคงเติบโตอยา่งต่อเน่ือง 

แมว้า่จะเป็นช่วงวิกฤตทางเศรษฐกิจก็ตาม ส่วนอาหารเสริมสุขภาพในส่วนท่ีจาํหน่ายผา่นช่องทาง

ระบบคา้ปลีกในช่วง 2-3 ปีท่ีผา่นมาค่อนขา้งเงียบ และมีการขยายตวัไม่มากนกั โดยสังเกตไดว้า่ท่ี

ผา่นมาไม่ค่อยเห็นผูป้ระกอบการรายใดนาํเสนอสินคา้ใหม่ท่ี มีความโดดเด่น ทั้งน้ีมีปัจจยัสําคญัมา

จากกาลงัซ้ือของผูบ้ริโภคลดลง ซ่ึงเป็นผลกระทบต่อเน่ืองมาจากสภาพเศรษฐกิจ ประกอบกบัการ

ทาตลาดผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของผูป้ระกอบการนั้นมีความยากในการ ท่ีจะส่ือสารกบัผูบ้ริโภค

อยา่งยิง่ ในแง่ของคุณประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บเม่ือรับประทานอาหารเสริม 
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  คาดว่าอนาคตธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสุขภาพในประเทศไทยยงัคงขยายตวัได ้

ในช่วงระยะ 3-5 ปี เน่ืองจากคนไทยหนัมาใหค้วามใส่ใจดา้นสุขภาพอนามยัมากข้ึน ทาํใหค้นไทยมี

การใชจ่้ายในเร่ืองท่ีเก่ียวกบัการป้องกนัและรักษาสุขภาพมากข้ึน ทั้งน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อใหสุ้ขภาพ

ดี ซ่ึงเป็นไปตามนโยบายของกระทรวงสาธารณสุขส่งเสริมการรักษาสุขภาพเชิงป้องกนั โดยการ

ประชาสัมพนัธ์ใหค้นไทยหนัมาสนใจกบัสุขภาพอนามยัมากข้ึน โดยจะเห็นไดจ้ากมีการขยายตวัทั้ง

ในแง่ของผลิตภณัฑ์และบริษทัใหม่ท่ีทยอยเขา้ มาในตลาด ซ่ึงนบัวา่เป็นผลดีกบัผูบ้ริโภค เน่ืองจาก

การแข่งขนัจะทาํให้ผูป้ระกอบการพฒันาตนเองมากข้ึน โดยเฉพาะด้านคุณภาพ มาตรฐานของ

สินคา้และราคาอยู่ในเกณฑ์ท่ีเหมาะสม นอกจากน้ีผูบ้ริโภคเร่ิมหนัมาตระหนกัถึงความสําคญัของ

สุขภาพมากยิ่งข้ึน ปัจจยัท่ีส่งเสริมการขยายตวัของผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสุขภาพคือ ปัญหาภาวะ

มลพิษทาให้ผูบ้ริโภคระมดัระวงัในเร่ืองสุขภาพมากข้ึน ตลอดจนกระทรวงสาธารณสุขกาํหนดแนว

ทางการข้ึนทะเบียนผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสุขภาพ โดยจดัให้เป็นอาหารท่ีมีวตัถุประสงคพ์ิเศษตาม

ประกาศของกระทรวงสาธารณสุข ฉบบัท่ี 90 ซ่ึงการพิจารณาออกกฎหมายน้ีเท่ากบัเป็นการป้องกนั

การลกัลอบนาํเขา้ โดยมิไดข้ออนุญาตอยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย ผลประกาศฉบบัน้ีเท่ากบัเป็นการช้ี

ชดัถึงแนวโนม้การแข่งขนัในอุตสาหกรรมอาหาร เสริมสุขภาพวา่เร่ิมรุนแรงข้ึน การขยายตลาดของ

ผูผ้ลิตในต่างประเทศ ผูป้ระกอบการอาหารเสริมสุขภาพในต่างประเทศเล็งเห็นวา่ ตลาดในประเทศ

ไทยยงัมีช่องว่างทางการตลาดอีกมาก โดยผู ้ประกอบการต้องเข้ามากระตุ้นขยายตลาดด้วย 

การเผยแพร่ความรู้และประโยชน์ของผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสุขภาพ เน่ืองจากผูบ้ริโภคยงัตอ้งอาศยั

ความรู้ความเขา้ใจประกอบการตดัสินใจซ้ือ การเติบโตของร้านขายยาสมยัใหม่และคลินิกอาหาร

เพื่อสุขภาพ ซ่ึงจับกลุ่มเป้าหมายเดียวกันกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมสุขภาพ คือ กลุ่มผูมี้ฐานะ 

ปานกลางข้ึนไป  ในช่วงท่ีผ่านมาร้านขายยาสมัยใหม่มีการขยายตัวอย่างมากทําให้ช่องทาง 

การจาํหน่ายอาหารเสริมสุขภาพขยายตวัตามไปดว้ย  

 ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสุขภาพท่ีมีแนวโนม้ดีในประเทศไทย ไดแ้ก่ 

 1. ผลิตภณัฑ์ท่ีช่วยในการหมุนเวียนของโลหิต เน่ืองจากโรคหวัใจเป็น 1 ใน 5 อนัดบั

แรกของสาเหตุการตายของคนไทย ในขณะท่ีค่าใชจ่้ายในการรักษาอยูใ่นเกณฑค์่อนขา้งสูง  

 2. ผลิตภณัฑ์ท่ีช่วยควบคุมนํ้ าหนัก เน่ืองจากโรคอว้นกาลงัเป็นปัญหาท่ีมีแนวโน้ม

เพิ่มข้ึนในประเทศไทย นอกจากน้ีบรรดาเยาวชนนิยมรูปร่างท่ีผอม โดยเช่ือว่าจะดูดีและสร้าง 

ความเช่ือมัน่ในตวัเองเพิ่มข้ึน ดงันั้นผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสุขภาพท่ีเก่ียวกบัการควบคุมนํ้ าหนัก

และช่วยเผา ผลาญไขมนัจึงมีแนวโนม้ดีในตลาดเมืองไทย 
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 3. วติามิน แร่ธาตุและผลิตภณัฑ์บาํรุงร่างกาย เน่ืองจากค่าใชจ่้ายในการรักษาพยาบาล

มีแนวโน้มเพิ่มข้ึน ทาให้กระแสการแพทยเ์ชิงป้องกันและเสริมสร้างความแข็งแรงของร่างกาย 

จึงเป็นท่ีนิยม ส่งผลให้ความนิยมบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสุขภาพประเภทวติามิน แร่ธาตุ และ

ผลิตภัณฑ์บาํรุงร่างกายเพื่อสร้างเสริมภูมิคุ้มกันของร่างกายให้แข็งแรงมี แนวโน้มขยายตลาด 

ไดอี้กมาก  

 4. ผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัวยัทอง ผลการศึกษาโครงสร้างประชากรของไทยพบว่า

แนวโน้มจาํนวนผูสู้งอายุเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงทาํให้ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสุขภาพท่ีเก่ียวขอ้งกบัวยัทอง 

โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์ประเภทแคลเซียม และแร่ธาตุท่ีช่วยซ่อมแซมและบาํรุงร่างกายมีแนวโน้ม

การตลาดท่ีดี (แหล่งท่ีมา http://www.news.mjob.in.th/economic/cat5/news11031/) 

 

3. แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค  

 

 ปัจจุบนัการดาํเนินงานขององค์การธุรกิจทั้งภาครัฐและเอกชนมีการแข่งขนัสูง และ 

มีความรุนแรงเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ เพื่อความอยูร่อดและใหอ้งคก์ารสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได ้ธุรกิจตอ้ง

ไม่เพียงแต่สร้างสินค้าหรือบริการออกสู่ตลาดเท่านั้ น แต่ผูบ้ริหารการตลาดของทุกองค์การ

จาํเป็นตอ้งศึกษาและทาํความเขา้ใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (consumer behavior) เพื่อให้สามารถ

ผลิตสินค้า หรือบริการท่ีตรงกับความต้องการของผู ้บริโภคได้อย่างเหมาะสม โดยองค์การ 

ตอ้งพยายามสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้มากท่ีสุด และสร้างความไดเ้ปรียบเหนือกวา่คู่แข่ง

ขันจากการสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีพฤติกรรมการบริโภค 

ท่ีแตกต่างกัน (ฉัตยาพร เสมอใจ และ มัทนียา สมมิ, 2546) สําหรับความหมายของพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคไดมี้นกัวชิาการใหค้วามหมายไวห้ลากหลายดงัน้ี  

 ปริญ ลกัษิตานนท ์(2544, หนา้ 54) ไดก้ล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระทาํของ

บุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวข้องโดยตรงกับการจดัหาและการใช้ผลิตภณัฑ์ ทั้ งน้ีหมายรวมถึง 

กระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนแน่นอน และมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํ 

 อดุลย์ จาตุรงคกุล (2545, หน้า 5) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ ปฏิกิริยาของ

บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและใชสิ้นคา้และบริการเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่างๆ 

เหล่านั้น 
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 ชูชยั สมิทธิไกร (2553, หนา้ 6) ไดใ้ห้นิยาม ความหมายของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไว้

ว่า พฤติกรรมผู ้บ ริโภค (consumer behavior) หมายถึงการกระทําของบุคคลท่ี เก่ียวข้องกับ 

การตดัสินใจเลือก (select) การซ้ือ (purchase) การใช ้(use) และการกาํจดัส่วนท่ีเหลือ (dispose) ของ

สินคา้หรือบริการต่างๆ เพื่อตอบสนองความ ตอ้งการและความปรารถนาของตน  

 ธงชยั สันติวงษ ์(2540, หนา้ 8) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ เป็นการ

กระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกับการจดัหาให้ได้และการใช้ซ่ึงสินค้าและ

บริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยู่ก่อนแล้ว และเป็นส่ิงท่ีมีส่วนในการ

กาํหนดใหเ้กิดการกระทาํดงักล่าว  

 สุกญัญา หมัน่คติธรรม (2548, หน้า 10) ไดใ้ห้ความหมายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็น

การแสดงออกของคนท่ีเก่ียวข้องกบักระบวนการคน้หาความตอ้งการ ความรู้สึก การรับรู้ต่างๆ  

ในการบริโภคโดยมีกระบวนการแลกเปล่ียนสินคา้และบริการ การตดัสินใจ การใช้และสามารถ

สนองตอบความตอ้งการของผูบ้ริโภคนั้น  

 ศุภร เสรีรัตน์  (2544, หน้า 6) พฤติกรรมผู ้บ ริโภค หมายถึง “การกระทําต่างๆ  

ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าซ่ึงการบริโภค และการจบัจ่ายใชส้อยซ่ึงสินคา้และบริการ

รวมทั้งกระบวนการการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนทั้งก่อนและหลงัการกระทาํดงักล่าวดว้ย”  

 Phillip Kotler (อา้งใน จุติพร บวัเทศ, 2554 หน้า 8) ไดศึ้กษาถึงเหตุจูงใจทาํให้เกิดการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (buyer’s black box) และมี

การตอบสนองของผูบ้ริโภค(buyer’s response) หรือการตัดสินใจของผูบ้ริโภค หรือท่ีเรียกว่า 

Stimulus – response theory หรือ S – R Theory  

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  (2541, หน้า 90) ได้ให้ความหมายว่า พฤติกรรมผู ้บริโภค  คือ  

การคน้ควา้การซ้ือ การใช้การประเมินผล การใช้สอยผลิตภณัฑ์และการบริการ การตดัสินใจและ

การกระทาํของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใช้สินคา้ ซ่ึงคาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภค ตามแบบจาํลอง ทฤษฏี เอส-อาร์ (S-R Theory) แสดงดงัรูปท่ี 2.1 

 1. ปัจจัยหรือส่ิงกระตุ้น (S-Stimulus) (จุติพร บวัเทศ, 2554 หน้า 8) สามารถเกิดข้ึนเอง

จากภายในร่างกายและจากส่ิงกระตุน้ภายนอก ซ่ึงถือวา่เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการเลือก ประกอบไปดว้ย 

  1.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ ท่ีมีนกัการตลาด

สามารถ ควบคุมและต้องจดัใหม่ข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบั ส่วนประกอบทางการตลาด 

(marketing mix) (จุติพร บวัเทศ, 2554 หนา้ 8) 

   การตลาด เป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ การตลาด 

(marketing) หมายถึง กระบวนการวางแผน และการบริหารแนวคิด การกาํหนดราคา การส่งเสริม
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การตลาด และการจดัจาํหน่ายความคิด สินคา้ และบริการ เพื่อสร้างให้เกิดการแลกเปล่ียน ท่ีสนอง

ความพึงพอใจของแต่ละบุคคล และบรรลุวตัถุประสงค์ขององค์การ จะเห็นว่า กระบวนการทาง

การตลาดมีวตัถุประสงค์เพื่อสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ดงันั้นกิจกรรมทางการตลาดจึงมี

ส่วนสําคญัต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค เพราะเป็นความพยายามท่ีจะเข้าถึงความต้องการของ

ผูบ้ริโภคเพื่อให้เกิดความพอใจท่ีจะใช้ผลิตภัณฑ์ การดําเนินกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถ

ตอบสนองความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค ความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคได้นั้นประกอบด้วย ผลิตภณัฑ ์

ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) โดย แบ่งส่ิงกระตุ้น

ออกเป็นดงัน้ี 

   1.1.1 ส่ิงกระตุ้นด้านผลิตภณัฑ์ กล่าวถึงการออกแบบผลิตภณัฑ์เพื่อกระตุ้น

ความตอ้งการและเพื่อดึงดูดใหผู้บ้ริโภคเลือกบริโภคผลิตภณัฑ ์ 

   1.1.2 ส่ิงกระตุ้นด้านราคา เช่น ราคาผลิตภณัฑ์มีราคาถูกกว่าผลิตภณัฑ์ของ

คู่แข่ง ในปริมาณและคุณภาพสินคา้ท่ีเท่ากนั ผูบ้ริโภคจึงเลือกซ้ือผลิตภณัฑด์งักล่าว 

   1.1.3 ส่ิงกระตุ้นด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย เป็นการสร้างอรรถประโยชน์

เก่ียวกบัเวลาและสถานท่ีใหก้บัผูบ้ริโภค เช่น สถานท่ี (place) หมายถึง ตาํแหน่งท่ีตั้งซ่ึงคาํถึงความ

สะดวกของผูบ้ริโภคในการหาซ้ือผลิตภณัฑ ์

   1.1.4 ส่ิงกระตุ้นด้านช่องทางการส่งเสริมการตลาด การโฆษณาสมํ่ าเสมอ  

การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลดแลกแจกแถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคล 

ทัว่ไปเหล่าน้ี ถือเป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ  

  1.2 ส่ิงกระตุ้นอืน่ ๆ เป็นส่ิงกระตุ้น ท่ีอยูภ่ายนอกไม่สามารถควบคุมไดเ้ช่น  

ส่ิงกระตุน้ ทางดา้นเศรษฐกิจและส่ิงกระตุน้ ทางดา้นวฒันธรรม เป็นตน้ 
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 ภาพท่ี 2.1  แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคตามทฤษฎี - (S-R Theory)  

 

ท่ีมา: ดดัแปลงมาจาก ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541, หนา้ 90 

ส่ิงกระตุ้น

การตลาด 

-ผลิตภณัฑ ์

-ราคา 

-การจดัจาํหน่าย 

-การส่งเสริมการ

ขาย 

ส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลย ี

การเมือง 

วฒันธรรม 

กล่องดาํหรือ

ความรู้สึกนึก

คิดของผูซ้ื้อ 

การตอบสนองของผู้ซือ้ 

การเลือกผลิตภณัฑ ์

การเลือกตรายีห่อ้ 

การเลือกร้านคา้ท่ีซ้ือ 

การเลือกราคา 

การเลือกผูข้าย 

การเลือกเวลาในการซ้ือ 

ปริมาณการซ้ือ 

ลกัษณะของผู้ซื้อ 

ปัจจยัทางวฒันธรรม 

ปัจจยัทางสงัคม 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจยัทางจิตวทิยา 

กระบวนการตดัสินใจซื้อของ

ผู้บริโภค 

การรับรู้ปัญหา 

การคน้หาขอ้มูล 

การประเมินทางเลือกทางพฤติกรรม 

การตดัสินใจซ้ือ 

การรู้สึกหลงัการซ้ือ 

ปัจจยัภายนอก 

ปัจจยัวฒันธรรม 

• วฒันธรรม

พ้ืนฐาน 

• วฒันธรรมยอ่ย 

• ชนชั้นสงัคม 

 

ปัจจยัภายนอก 

ปัจจยัสังคม 

• กลุ่มอา้งอิง 

• ครอบครัว 

• บทบาทและ

สภานะ 

 

ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

• อาย ุ

• วงจรชีวิต 

• อาชีพ 

• โอกาส/รายได ้

• ค่านิยมและ

รูปแบบการ

ดาํเนินชีวิต 

 

ปัจจยัภายใน 

ปัจจยัทางจิตวิทยา 

• การจูงใจ 

• การรับรู้ 

• การเรียนรู้ 

• ความเช่ือถือ 

• ทศันคติ 

• บุคลิกภาพ 

• แนวคิดของตน 
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 2. กล่องดํา (จุติพร บัวเทศ , 2554, หน้า 9-10) หรือความรู้สึกนึกคิดของผู ้บริโภค 

(buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิดของ ผูบ้ริโภคเปรียบเสมือนกล่องดํา ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้าย 

ไม่สามารถทราบไดต้อ้งพยายามคน้หาความรู้สึกของ ผูบ้ริโภค ซึงความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค

ไดรั้บอิทธิพลมาจากลกัษณะของผูบ้ริโภคและกระบวนการ ตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

  2.1 ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (culture factors) วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีกําหนดความ

ต้องการ และพฤติกรรมผู ้บริโภคโดยวฒันธรรมแบ่งออกเป็น วฒันธรรมพื้นฐาน (culture)  

เป็นส่ิงกาํหนดความตอ้งการซ้ือและพฤตกรรมการซ้ือของบุคคล วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย (subculture) 

แต่ละกลุ่มจะมีพฤติกรรมการซ้ือหรือการบริโภคแตกต่างกนัและในกลุ่มเดียวกนัจะมีพฤติกรรม

คลา้ยกนั ชนชั้นของสังคม (social class) เป็นการจดัลาํดบับุคคลเพื่อท่ีจะเป็นแนวทางในการแบ่ง

ส่วนตลาด (จุติพร บวัเทศ, 2554, หนา้ 9-10)   

   วฒันธรรมและวฒันธรรมย่อย (culture and subculture) ในความหมายของ

พฤติกรรมผูบ้ริโภค วฒันธรรม อาจหมายถึง ผลรวมทั้งหมดของความเช่ืออนัเกิดจากการเรียนรู้ 

ค่านิยม และขนบธรรมเนียมประเพณี ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีนาํมาใช้ เพื่อควบคุมกาํกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

วฒันธรรมจะเป็นตวักาํหนดเพื่อให้สังคมหรือผูบ้ริโภคยึดถือเป็นแนวทางปฏิบติั เพื่อให้พฤติกรรม

ท่ีแสดงออกมาเป็นท่ียอมรับของสังคม วฒันธรรมจึงเป็นตวัควบคุมรูปแบบพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

ผูบ้ริโภคท่ีมีวฒันธรรมในสังคมแตกต่างกัน ย่อมเป็นปัจจยัให้การบริโภคสินค้าแตกต่างกัน 

กล่าวคือในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑ์คร้ังหน่ึงๆ จะมีทศันคติ ความเช่ือของขนบธรรมเนียม

ประเพณีและอ่ืนๆ เขา้มาเก่ียวขอ้งเช่นการซ้ือดอกไม ้

   ชั้นของสังคม (social class) เป็นการแบ่งสถานภาพของสมาชิกของสมาชิกใน

สังคมออกเป็นลาํดบัขั้นตามรูปแบบพฤติกรรมการดาํเนินชีวติท่ีแตกต่างกนัอยา่งเห็นไดช้ดั อาจแบ่ง

ชั้นสังคมเป็นกลุ่มใหญ่ได้ 3 ระดบั คือ ระดบัชนชั้นสูง ระดบัชนชั้นกลาง และระดบัชนชั้นล่าง 

ลกัษณะของกลุ่มชั้นสังคมเหล่าน้ีจะแตกต่างกนัทั้งทางดา้นสังคมและเศรษฐกิจ อนัสะทอ้นให้เห็น

ลกัษณะกิจกรรม ทศันคติ และนิสัยในการบริโภคท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงความสัมพนัธ์ระหว่างชนชั้น

สังคมกับพฤติกรรมผูบ้ริโภคในแต่ละระดบัจะมีความสัมพนัธ์เก่ียวขอ้งกนัโดยตรง ชั้นสังคมท่ี

ต่างกนัจะมีพฤติกรรมเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีจะซ้ือร้านคา้ การตอบสนองต่อการส่งเสริมการตลาด 

และระดบัราคาจะมีความแตกต่างกนั เช่น การซ้ือหุ้นจะเป็นผูท่ี้อยูใ่นชั้นชั้นสูง การซ้ือตัว๋รถไฟชั้น

สามจะเป็นกลุ่มคนในระดบัชนชั้นกลางและชั้นล่าง เป็นตน้ (ดารา ทีปะปาล, 2542) 

  2.2 ปัจจัยทางสังคม (social factor) เป็นปัจจยัเก่ียวขอ้งกบัชีวติประจาํวนัและ 

มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว เพื่อนและสถานะผูซ้ื้อ  

(จุติพร บวัเทศ, 2554, หนา้ 9-10) 
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   อิทธิพลของกลุ่มอา้งอิง (reference group) กลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือของผูบ้ริโภค เพราะกลุ่มอ้างอิงเป็นตวักาํหนดหรือสร้างลักษณะบางอย่างให้กบัสังคมหรือ

ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ บรรทดัฐาน ค่านิยม บทบาท สถานภาพ กระบวนการเรียนรู้ ระเบียบแบบแผนทาง

สังคม ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 3 แนวทาง คือ อิทธิพลทางดา้นขอ้มูล 

อิทธิพลทางดา้นบรรทดัฐาน และอิทธิพลทางดา้นเป็นตน้แบบ ตวัอยา่งการใชก้ลุ่มอา้งอิงท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ เช่น ใช้ผูเ้ช่ียวชาญ คนท่ีมีช่ือเสียงหรือเป็นสัญลกัษณ์ทางความงามมา

เป็นผูน้าํเสนอ ทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจและอยากใชผ้ลิตภณัฑ ์(ดารา ทีปะปาล, 2542) 

   อิทธิพลครอบครัว (family) คือ กลุ่มคนท่ีประกอบดว้ยสมาชิกตั้งแต่สองคนข้ึน

ไป และมีความเก่ียวขอ้งกนัทางสายโลหิต การสมรส หรือการรับเอาไว ้ครอบครัวเป็นปัจจยัทาง

สังคมอย่างหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคมากท่ีสุด เพราะสมาชิกทุกคนในครอบครัวมี

ปฏิสัมพนัธ์กนัอย่างใกล้ชิด จึงทาํให้แต่ละคนเกิดการเรียนรู้ในผลิตภณัฑ์ การตดัสินใจซ้ือ และ

พฤติกรรมผูบ้ริโภค นบัตั้งแต่เยาวว์ยั บิดามารดาทาํหน้าท่ีอบรมสั่งสอนแบบการดาํเนินชีวิตให้แก่

บุตร และทาํหน้าท่ีเป็นแม่แบบทางด้านพฤติกรรมการบริโภคให้แก่ลูกๆ น้องลอกเลียนแบบ

พฤติกรรมจากพี่ หรือสมาชิกคนอ่ืนๆ ในครอบครัว เป็นตน้ เป็นรูปแบบพฤติกรรมการบริโภคท่ี

ไดรั้บจากครอบครัวน้ีจะติดตวัไปตลอดชีวติ (ดารา ทีปะปาล, 2542) 

  2.3 ปัจจัยส่วนบุคคล (personal factor) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพล 

จาก ลกัษณะส่วนบุคคลทาง ดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ อาย ุวฏัจกัรชีวติ ครอบครัว การศึกษา ฯลฯ  

(จุติพร บวัเทศ, 2554, หนา้ 9-10)   

  2.4 ปัจจัยทางจิตวิทยา (psychological characteristics) การเลือกซ้ือของบุคคล 

ได้รับอิทธิพล อิทธิพลจากกระบวนการทางจิตวิทยา 4 อย่าง คือ การจูงใจ การเข้าใจ การรับรู้ 

ความเช่ือ ทศันคติและการ เรียนรู้ (จุติพร บวัเทศ, 2554, หนา้ 9-10)   

   การจูงใจ (motivation) เป็นปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีเกิดข้ึนภายในจิตใจของผูบ้ริโภค

ท่ีมองไม่เห็น การจูงใจเป็นกระบวนการอันเกิดจากกลไกภายในร่างกายได้รับการกระตุ้น  

จนกลายเป็นผลกัดนัให้บุคคลแสดงพฤติกรรมออกมาโดยมีทิศทางมุ่งไปสู่เป้าหมาย นกัการตลาด

จะเลือกใช้ทฤษฎีต่างๆเพื่อมาจูงใจให้เกิดการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ทฤษฏีการจูงใจของ

มาสโลว์ จะใช้ความพยายามท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความพอใจในลําดับความต้องการ 5 ขั้น คือ  

สร้างความพอใจในความตอ้งการทางดา้นร่างกาย สร้างความพอใจในความปลอดภยั สร้างความ

พอใจในการใช้ผลิตภณัฑ์ให้เป็นท่ียอมรับของสังคม ความพอใจในความมีเกียรติศกัด์ิศรีในสังคม

เม่ือตดัสินใจใช้ผลิตภณัฑ์ และสร้างความพอใจในผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมกบัความประสงค์หรือ
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ความมุ่งมัน่ในชีวติ ตวัอยา่งการใชท้ฤษฎีการจูงใจใหใ้ชผ้ลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ การแจกตวัอยา่งผลิตภณัฑ์

ใหท้ดลองใช ้ทดลองชิม เป็นตน้ (ดารา ทีปะปาล, 2542) 

   การเรียนรู้ของผู ้บ ริโภค (consumer learning) การเรียนรู้ของผู ้บ ริโภคเป็น 

การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมท่ีค่อนขา้งถาวร ซ่ึงเป็นผลเน่ืองมาจากประสบการณ์ท่ีได้รับอดีตทั้ง

ทางตรงและทางออ้ม อาจเกิดจากการเลียนแบบพฤติกรรมของผูอ่ื้นได ้หรือรวมทั้งอาจเกิดข้ึนได้

โดยบงัเอิญ การเรียนรู้ของผูบ้ริโภคจะเป็นปัจจยัท่ีช่วยให้เกิดการตดัสินใจในการบริโภคผลิตภณัฑ ์

กล่าวคือ เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บประสบการณ์เพิ่มข้ึนจากการซ้ือและการบริโภคผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคจะ

เรียนรู้วา่ส่ิงใดชอบและไม่ชอบ และยงัเรียนรู้ว่าอะไรเป็นลกัษณะสําคญัของ ตราผลิตภณัฑ์ท่ีชอบ

ท่ีสุด ดังนั้ นลักษณะ รูปร่าง สัญลักษณ์ จากการโฆษณา การส่งเสริมการขาย สามารถสร้าง

พฤติกรรมการเรียนรู้ให้เกิดแก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงกลายเป็นตวัเสริมแรงจูงใจให้ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ได ้

(ดารา ทีปะปาล, 2542) 

   ทศันคติ (attitude) หรือเจตคติ คือ แนวทาง ความคิด ความรู้สึก หรือท่าทางท่ีจะ

กระทาํต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงอาจมีไดท้ั้งทางบวกและทางลบ องคป์ระกอบของทศันคติมี 3 ประการ 

คือ องคป์ระกอบดา้นความรู้ องค์ประดา้นความรู้สึก และองค์ประกอบดา้นพฤติกรรม ทั้ง 3 อยา่ง 

จะมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภค ถา้ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑ์ ยอ่มนาํไปสู่

การซ้ือผลิตภณัฑ์เพิ่มข้ึน การสร้างความเช่ือถือ และมีเช่ือเสียงในผลิตภณัฑ์ ย่อมนาํไปสู่การซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์พิ่มข้ึน การสร้างความเช่ือถือ และมีช่ือเสียงในผลิตภณัฑ์ รวมทั้งใชล้กัษณะของส่ิงดึงดูด

ใจ จะเป็นปัจจยัท่ีเปล่ียนทศันคติของผูบ้ริโภคให้หันมาสนใจช่ืนชอบในผลิตภณัฑ์ ส่งผลให้เกิด

พฤติกรรมการซ้ือในท่ีสุด (ดารา ทีปะปาล, 2542) 

   บุคลิกภาพ (personality) และแนวคิดเก่ียวกบัตนเอง (self-concept) บุคลิกภาพ

และแนวคิดเก่ียวกบัตนเองเป็นส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กนั ซ่ึงเป็นตวักาํหนดพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

บุคลิกภาพ เป็นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคเป็นอย่างยิ่ง โดยเฉพาะ 

การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ว่าจะซ้ืออะไร เม่ือไร และนาํไปบริโภคอย่างไร กล่าวคือ ผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่จะซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อป้องกนัความเป็นเอกลกัษณ์ของตนเองเสมอ เป็นไปตามกลไกการ

ปรับตวั ดงันั้นผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีซ้ือ ร้านท่ีผูบ้ริโภคสนับสนุน จะส่งเสริมภาพลกัษณ์ให้กบั

ตนเอง ซ่ึงผูบ้ริโภคจะใคร่ครวญก่อนว่าผลิตภณัฑ์นั้นสอดคลอ้งเหมาะสมกบัตนเองหรือไม่ หรือ

บางคร้ังผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้มาใชซ่ึ้งราคาแพงเกินความจาํเป็น ก็อาจจะมี จุดหมายเพื่อเสริม

ภาพลกัษณ์ หรือศกัด์ิศรีของตนใหสู้งข้ึนนั้นเอง (ดารา ทีปะปาล, 2542) 
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 3. การตอบสนองของผู้บริโภค (response) (จุติพร บวัเทศ, 2554, หนา้ 9-10)  

เป็นการตดัใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยจะมีการ ตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี 

  3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(product choice) คือผูบ้ริโภคสามารถเลือกรูปแบบ 

ผลิตภณัฑ ์รสชาติ ได ้ 

  3.2 การเลือกตราสินคา้ (brand choice) คือ ผูบ้ริโภคสามารถเลือกบริโภคไดทุ้กที  

หาซ้ือไดง่้าย 

  3.3 การเลือกผูข้าย (dealer choice)  

  3.4 การเลือกร้านคา้ท่ีซ้ือ 

  3.5 การเลือกราคา 

  3.6 การเลือกเวลาในการซ้ือ (purchase taming) 

  3.7 การเลือกปริมาณในการซ้ือ (purchase amount) 

 

 แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

 พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคได้มีการใช้ทฤษฎีทางจิตวิทยามาประยุกต์กับหลัก

ทางการตลาด โดยมีแนวคิดว่าพฤติกรรมจะ เกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีสาเหตุหรือมีส่ิงเร้าทาํให้เกิด และ

จากส่ิงเร้าจะกลายเป็นแรงจูงใจให้แสดงพฤติกรรมต่างๆออกมาเพื่อสนองตอบต่อส่ิง เร้านั้น โดยท่ี

ส่ิงเร้าทางการตลาดและส่ิงเร้าอ่ืน ๆ จะเขา้สู่สมองหรือการจดจาํของผูบ้ริโภคและจะมีผลตอบสนอง

บางอย่างออกมา โดยท่ี ส่ิงเร้าทางการตลาดประกอบด้วย 4P’s ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (product) ราคา 

(price) การจดัจาํหน่าย (place) และ การส่งเสริมการตลาด (promotion) ซ่ึงเป็นปัจจัยท่ีควบคุม 

ได ้ส่วนส่ิงเร้าภายนอกอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ปัจจยัตวัแปรท่ีไม่สามารถควบคุมไดอ้ยูใ่นส่ิงแวดลอ้ม รอบ ๆ 

ตวัผูบ้ริโภคและมีอิทธิพลผลักดันต่อการซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบด้วย สภาวะทางเศรษฐกิจ 

เทคโนโลยี การเมือง และวฒันธรรม ส่ิงเร้าทั้งหมดเหล่าน้ีจะเป็นตวันาํเขา้สู่ความจดจาํของความคิด

ในสมอง ผา่นกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีเกิดข้ึนภายในสมองซ่ึงมองไม่เห็น และจะปรากฏแสดงผล

ออกมา อนัเป็นพฤติกรรมตอบสนองท่ีมองเห็นได ้คือ การตดัสินใจซ้ือ เลือกผลิตภณัฑ์ เลือกตรา

สินคา้ เลือกผู ้จาํหน่าย เลือกเวลาซ้ือ และจาํนวนสินคา้ท่ีจะซ้ือ (Kotler& Armstrong, 1997) 

 แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 

 Pride and Ferrell (1985) ในการกาํหนดองคป์ระกอบต่างๆ เป็นกระบวนการตดัสินใจ

ท่ีจะมาช่วยในการตดัสินใจซ้ือ รูป แบบอย่างง่ายของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคและ

ปัจจยัความเช่ือท่ีส่งผลให้เกิดกระบวนการตดัสินใจ การนาํหลกัเกณฑ์หรือเคร่ืองมือต่างๆ เขา้มา

ช่วยในการตดัสินใจเพื่อทาํใหผู้ต้ดัสินใจมีโอกาสผดิพลาดลดลงหรือการตดัสินใจใหถู้กตอ้งมากข้ึน 
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การตดัสินใจท่ีจะมีข้ึนภายใตส้ถานการณ์ต่างๆ ท่ีสามารถประเมินไดแ้ละใชก้ฎเกณฑห์รือเคร่ืองมือ

ดงักล่าวพิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการตดัสินใจ ในขั้นตอนการตดัสินใจ (ฉัตยาพร เสมอใจ, 

2550, หน้า 33) กล่าวว่า ผูซ้ื้อจะมีลกัษณะการซ้ือ มีเหตุผล และความชอบ ท่ีต่างกนั แต่ผูซ้ื้อจะมี

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ ท่ีเหมือนกนั ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจ ของผูบ้ริโภคมีอยู ่5 ขั้นตอน คือ 

การรับรู้ถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การซ้ือ และการประเมินภายหลงัการซ้ือ  

 การรับรู้ถึงปัญหา (problem recognition) การรับรู้ถึงความต้องการ ผู ้บริโภคจะ

ตระหนกัถึงความตอ้งการในส่ิงท่ีตนเอง รู้สึกวา่ยงัขาดหาย และจะมองหาผลิตภณัฑ์ท่ี สามารถมา

เติมเต็มให้กบัความตอ้งการนั้น การรับรู้ถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึนเม่ือไรท่ีผูซ้ื้อทราบปัญหาท่ีเป็นอยู่ใน

ขณะนั้นจะเกิด ความแตกต่างกันระหว่างพื้นฐานความต้องการและสภาวะท่ีเป็นอยู่ในขณะนั้น 

ตวัอย่างเช่น ผูบ้ริโภคอาจจะมีความตอ้งการเส้ือผา้ สําเร็จรูปซ่ึงในเร่ืองคุณภาพอาจจะเช่ือถือได ้ 

แต่อยา่งไรก็ตามเม่ือนาํไปซกัทาํความสะอาดและสีตก ผูบ้ริโภคจะเขา้ใจถึงความแตกต่างท่ี เกิดข้ึน

ระหวา่งกาํหนดความตอ้งการ (ความน่าเช่ือถือของเส้ือผา้สาํเร็จรูป) และสภาวะท่ีเกิดข้ึนในขณะนั้น 

(เส้ือผา้สีตก)  

 การค้นหาข้อมูล (Information search) การรับรู้ถึงความตอ้งการ ผูบ้ริโภคจะตระหนกั

ถึงความตอ้งการในส่ิงท่ีตนเอง รู้สึกว่ายงัขาดหาย และจะมองหาผลิตภณัฑ์ท่ี สามารถมาเติมเต็ม

ใหก้บัความตอ้งการนั้น เม่ือบุคคลทราบถึงปัญหาหรือความตอ้งการของตนเองแลว้ (กระบวนการท่ี

ยงัคง ดาํเนินอยู่) ผูบ้ริโภคจะทาํการคน้หาขอ้มูล ในการคน้หาขอ้มูลสามารถท่ีจะมองไดห้ลายมิติ 

เช่น ลกัษณะของตราสินคา้ ลกัษณะของ ผลิตภณัฑ์ ลกัษณะของคนขาย การรับประกนั โครงสร้าง

การปฏิบัติงานและราคาข้ึนอยู่กับประสบการณ์ของผูบ้ริโภคในการซ้ือ ผลิตภัณฑ์และรู้ว่ามี

ความสําคญัอย่างไรในการซ้ือส่ิงนั้น นอกจากน้ีผูซ้ื้อสามารถคน้หาจากแหล่งเผยแพร่ขอ้มูลต่างๆ 

เช่น การรายงาน ของรัฐบาล การนาํเสนอข่าวและรายงานการทดสอบผลิตภณัฑ์ขององคก์ารต่างๆ 

เพราะวา่ขอ้เทจ็จริงของขอ้มูลและความถ่ีของผูบ้ริโภค เป็นขอ้มูลท่ีเช่ือถือได ้ 

 การประเมินทางเลือก (evaluation of alternatives) การประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคจะ

นาํขอ้มูลทั้งหมดท่ีไดม้าทาํการการเปรียบเทียบเพื่อหาทางเลือกท่ีดีและเหมาะสมกบัตนเองท่ีสุด 

การประเมินในตวัสินคา้นั้นเป็นผลมาจากการคน้หาขอ้มูลซ่ึงผูบ้ริโภค จะกาํหนดกฎเกณฑ์ท่ีใช้ใน

การเปรียบเทียบลกัษณะของสินค้ากฎเกณฑ์เหล่าน้ีเป็นลักษณะหรือข้อเท็จจริงท่ีเกิดจากความ

ตอ้งการหรือไม่ ตอ้งการของผูบ้ริโภคเอง การใชบ้รรทดัฐานและการพิจารณาความสาํคญัของแต่ละ

ส่ิงในขั้นสุดทา้ย ตราสินคา้จะเป็นตวักาํหนดซ่ึงในการ ประเมินค่าอาจจะไม่ยอมใหน้าํตราสินคา้ท่ีผู ้

ซ้ือตั้งใจซ้ือมาประเมิน เช่น ใน กรณีน้ีการคน้หาขอ้มูลในระยะยาวอาจเกิดจากความ ตอ้งการถ้า 
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การตีค่าของตราสินค้าในหน่ึงตราหรือมากกว่านั้ นท่ีผู ้ซ้ือตั้ งใจซ้ือ ผู ้ซ้ือก็สามารถทําตาม

กระบวนการการตดัสินใจในขั้นต่อไป  

 ซ้ือ (purchase) เป็นการตัดสินใจ  ทําการซ้ือจริง ซ่ึงผู ้ซ้ือต้องตัดสินใจเก่ียวกับ 

ผลิตภณัฑ์หรือบริการ ตราผลิตภณัฑ์ ผูข้าย เวลา ในการซ้ือ และปริมาณการซ้ือ ผูบ้ริโภคจะเลือก

ผลิตภณัฑ์หรือตราสินคา้ท่ีไดจ้ากการประเมินทางเลือกในขอ้ท่ีแลว้ คุณลกัษณะของ ผลิตภณัฑ์ท่ี

เลือกอาจจะมีอิทธิพลต่อตราสินค้าท่ีซ้ือตัวอย่างเช่น ถ้าสินค้าให้ค่าการประเมินท่ีสูงแต่ไม่มี

ประโยชน์ผูซ้ื้อสามารถซ้ือสินคา้ท่ี บุคคลอ่ืนให้การยอมรับในตราสินคา้นั้นในระหวา่งขั้นการซ้ือน้ี

ผูบ้ริโภคจะกาํหนดจากตวัผูข้ายผลิตภณัฑ์ในเร่ืองของราคา การส่งมอบ การรับประกนั ขอ้ตกลงใน

เร่ืองการซ่อมบาํรุง การติดตั้งและการเตรียมการทางดา้นสินเช่ือซ่ึงการเลือกตวัผูข้ายจะมีอิทธิพลข้ึน

สุดท้าย  ในการเลือกผลิตภัณฑ์ ก่อนท่ีจะทําการซ้ือสินค้าซ่ึงมีผู ้บ ริโภคจํานวนไม่น้อยจบ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ก่อนท่ีจะถึงขั้นตอนการซ้ือ  

 การประเมินภายหลังการซ้ือ (post purchase evaluation) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ-

การใช้ผูซ้ื้ออาจมีพฤติกรรมในการตอบสนองความพึง พอใจหรือไม่พึงพอใจจากการซ้ือ การใช ้

ดงักล่าว คือเม่ือพึงพอใจ ก็จะทาํการซ้ือซํ้ า และอาจกลาย เป็นลูกคา้ท่ีมีความภกัดีไดเ้ม่ือไม่พึงพอใจ 

ก็จะ เลิกใช้ หรืออาจเรียกร้องให้ผูข้ายรับผิดชอบหลังจากผูบ้ริโภคซ้ือสินค้าแล้วจะเร่ิมทาํการ

ประเมินตวัสินคา้ท่ี ซ้ือในระยะสั้นหลงัจากท่ีซ้ือสินคา้ราคาแพง การประเมินหลงัจากการซ้ืออาจจะ

ได้ผลไม่ตรงกับความคาดหมายในตอนแรกซ่ึงอาจจะทาํให้ไม่พอใจในตวัสินค้าผูบ้ริโภคท่ีมี

ความรู้สึกท่ีไม่ตรงกบัส่ิงท่ีไดรั้บรู้มาจะพยายามส่งคืนสินคา้หรืออาจจะหาขอ้มูลต่างๆเพื่อยนืยนัใน

ตวั สินคา้ในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ (สิทธิรักษ ์วชิยั,2550) 

 

4. ข้อมูลเกีย่วกบัมหาวทิยาลยัพายพั จังหวดัเชียงใหม่ 

 

 มหาวิทยาลยัพายพั เดิมคือ วิทยาลยัพายพั ตั้งข้ึนโดย มูลนิธิแห่งสภาคริสตจกัรใน

ประเทศไทย เม่ือพ.ศ. 2517 โดยมี วตัถุประสงค ์ท่ีจะสนบัสนุน นโยบายของ รัฐบาลในการพฒันา

การศึกษาระดับอุดมศึกษา เป็นแหล่งค้นคว้าทางวิชาการ การบริการสังคม และทํานุบํารุง 

ศิลปวฒันธรรม ซ่ึงวิทยาลยัพายพั ได้พฒันาในดา้นการจดัการศึกษา และดา้นต่างๆ อยา่งต่อเน่ือง 

จนไดรั้บอนุมติัจากทบวงมหาวิทยาลยั ให้เปล่ียนประเภทจาก "วิทยาลยั" เป็น "มหาวิทยาลยั" ในปี 

พ.ศ. 2527 นบัเป็น มหาวทิยาลยัเอกชนแห่งแรกในประเทศไทย มหาวิทยาลัยพายพัเป็นมหาวิทยาลัย

เอกชน แห่งแรกของประเทศไทย จดัตั้งข้ึน เพื่อแสดงถึงความรักของพระเจา้ ความเช่ือ ความศรัทธา

ของมนุษยต่์อพระเจา้ และความเก้ือกูลซ่ึงกนัและกนัของมนุษยชาติ มหาวทิยาลยัพายพัจะยึดมัน่ใน 



 32 

“สัจจะ-บริการ” โดยแสวงหาความดีเลิศทางวิชาการและคุณธรรมเพื่อให้เกิดความเขา้ใจเห็นแจง้ใน

สัจจะแห่งชีวิต และจะเสริมสร้างทศันคติท่ีดี ในการบริการรับใชส้ังคม ผูท่ี้ไดศึ้กษาในมหาวิทยาลยั

พายพัจะต้องรู้จักพัฒนาตนเอง มีความรู้ มีความคิดสร้างสรรค์ มีความประพฤติดีงาม มีความ

รับผิดชอบต่อตนเองและส่วนรวม และมีความสามารถใน การทํางานอย่างมีประสิทธิภาพ

 มหาวิทยาลยัพายพัไดด้าํเนินงานดา้นการผลิตบณัฑิตโดยการจดัการเรียนการสอนใน 

10 คณะวชิา 3 วทิยาลยั และ 1 สถาบนั ดงัน้ี  

 ระดับปริญญาตรี 

 1. หลกัสูตรระดบัปริญญาตรี (4 ปี) หลกัสูตรจดัการศึกษาเป็นภาษาไทย 

  1) คณะศิลปศาสตร์ (Faculty of Arts)  

• สาขาวชิาภาษาไทยเพื่อการส่ือสาร 

• สาขาวชิาภาษาองักฤษ 

• สาขาวชิาภาษาและวฒันธรรมญ่ีปุ่น 

• สาขาวชิาภาษาและวฒันธรรมจีน 

• สาขาวชิาภาษาญ่ีปุ่น 

  2) คณะสังคมศาสตร์และมนุษยศาสตร์(Faculty of Social Sciences and Humanities) 

• สาขาวชิาสังคมวทิยาและมานุษยวทิยา 

• สาขาวชิาจิตวทิยา 

  3) คณะบริหารธุรกิจ (Faculty of Business Administration) 

• สาขาวชิาการบริหารทรัพยากรมนุษย ์

• สาขาวชิาการตลาด 

• สาขาวชิาการจดัการโรงแรม 

• สาขาวชิาการจดัการ 

• สาขาวชิาระบบสารสนเทศ 

• สาขาวชิาการจดัการโรงแรมและการท่องเท่ียว 

  4) คณะวทิยาศาสตร์ (Faculty of Science ) 

• สาขาวชิาวทิยาการคอมพิวเตอร์   

• สาขาวชิาวทิยาศาสตร์และเทคโนโลยอีาหาร 

• สาขาวชิาวศิวกรรมซอฟตแ์วร์ 
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  5) คณะเศรษฐศาสตร์ (Faculty of Economic) 

• สาขาวชิาเศรษฐศาสตร์   

  6) คณะนิเทศศาสตร์ (Faculty of Communication Arts) 

• สาขาวชิานิเทศศาสตร์  

  7) คณะบญัชี การเงินและการธนาคาร (Faculty of Accountancy Finance and Banking) 

• หลกัสูตรบญัชีบณัฑิต 

• หลกัสูตลบริหารธุรกิจบณัฑิต 

 สาขาวชิาการเงินและการธนาคาร 

  8) คณะนิติศาสตร์ (Faculty of Laws) 

  9) คณะพยาบาลศาสตร์แมคคอร์มิค (McCormick Faculty of Nursing) 

• หลกัสูตรพยาบาลศาสตรบณัฑิต 

  10) วทิยาลยัพระคริสตธ์รรมแมคกิลวารี (McGilvary College of Divinit) 

• หลกัสูตรศิลปศาสตรบณัฑิต สาขาวชิาเทววทิยา  

• หลกัสูตรศิลปศาสตรบณัฑิต สาขาวชิาคริสตศ์าสนศาสตร์  

  11) วทิยาลยัดุริยศิลป์ (College of Music) หลกัสูตรศิลปศาสตรบณัฑิต 

   • สาขาวชิาดุริยศิลป์ 

 2. หลกัสูตรระดบัปริญญาตรี (4 ปี) หลกัสูตรจดัการศึกษาเป็นภาษาไทย 

และภาษาองักฤษ 

1) วทิยาลยัดุริยศิลป์ (College of Music)  

• หลกัสูตรดุริยางคศาสตรบณัฑิต 

 3. หลกัสูตรระดบัปริญญาตรี (4 ปี) หลกัสูตรจดัการศึกษาเป็นภาษาองักฤษ  

  1) วทิยาลยันานาชาติ (International College)   

• หลกัสูตรวทิยาศาสตรบณัฑิต 

 สาขาวชิาระบบสารสนเทศคอมพิวเตอร์  

• หลกัสูตรวทิยาศาสตรบณัฑิต 

 สาขาวชิาเทคโนโลยสีารสนเทศ  

• หลกัสูตรศิลปศาสตรบณัฑิต 

 สาขาวชิาการส่ือสารภาษาองักฤษ   
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• หลกัสูตรบริหารธุรกิจบณัฑิต 

 สาขาวชิาการจดัการธุรกิจระหวา่งประเทศ –  

 สาขาวชิาการจดัการธุรกิจบริการระหวา่งประเทศ  

 4. หลกัสูตรระดบัปริญญาตรี (5ปี และ 6 ปี) หลกัสูตรจดัการศึกษาเป็นภาษาไทย  

1) คณะเภสัชศาสตร์(Faculty of Pharmacy) 

• หลกัสูตรเภสัชศาสตรบณัฑิต 

 

 ระดับบัณฑิตศึกษา 

 1. หลกัสูตรระดบับณัฑิตศึกษา หลกัสูตรจดัการศึกษาเป็นภาษาไทย 

  1) คณะบญัชี การเงินและการธนาคาร (Faculty of Accountancy Finance and Banking) 

• หลกัสูตรบญัชีมหาบณัฑิต 

2) คณะนิติศาสตร์ (Faculty of Laws)  

• หลกัสูตรนิติศาสตรมหาบณัฑิต 

3) วทิยาลยัดุริยศิลป์ 

• หลกัสูตรศิลปศาสตรมหาบณัฑิต 

 สาขาวชิาดุริยศิลป์ 

 2. หลกัสูตรระดบับณัฑิตศึกษา หลกัสูตรจดัการศึกษาเป็นภาษาไทยและภาษาองักฤษ 

  1) คณะบริหารธุรกิจ (Faculty of Business Administration)   

• หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

2) วทิยาลยัพระคริสตธ์รรมแมคกิลวารี (McGilvary College of Divinity)   

• หลกัสูตรศิลปศาสตรมหาบณัฑิต 

   สาขาวชิาคริสตศ์าสนศาสตร์  

3) วทิยาลยัดุริยศิลป์ (College of Music) 

• หลกัสูตรดุริยางคศาสตรมหาบณัฑิต 

 3. หลกัสูตรระดบับณัฑิตศึกษา หลกัสูตรจดัการศึกษาเป็นภาษาองักฤษ  

1) วทิยาลยันานาชาติ (International College) 

• หลกัสูตรศิลปศาสตรมหาบณัฑิต 

 สาขาวชิาภาษาศาสตร์  

 สาขาวชิาการสอนภาษาองักฤษแก่ผูพ้ดู ภาษาอ่ืน 
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 ระดับปริญญาเอก 

 1. หลกัสูตรระดบัปริญญาเอก หลกัสูตรจดัการศึกษาเป็นภาษาองักฤษ  

  1) วทิยาลยันานาชาติ (International College)   

• หลกัสูตรปรัชญาดุษฎีบณัฑิต 

 สาขาวชิาการสร้างสนัติภาพ 

(แหล่งท่ีมา : www.payap.ac.th) 

 

 จากข้อมูลของสํานักทะเบียนและบริการการศึกษา มหาวิทยาลัยพายพั ณ วนัท่ี 31 

ตุลาคม 2558 จาํนวนนกัศึกษาท่ีลงทะเบียนเรียนในปีการศึกษา 2558 จาํนวนรวมทั้งส้ิน 4729 คน  

 ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีทาํการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของนักศึกษา ท่ีกําลังศึกษาอยู่ในคณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยพายพั 

จงัหวดัเชียงใหม่  

 คณะเภสัชศาสตร์ เปิดหลกัสูตรและมีการเรียนการสอน มาตั้งแต่ปีการศึกษา 2549 

จนถึงปัจจุบัน (พ.ศ. 2558) รวมระยะเวลา 9 ปี ในการเรียนการสอนปัจจุบันมี 2 หลักสูตร คือ 

หลกัสูตรเภสัชศาสตรบณัฑิต 5 ปี (เร่ิมใช้ตั้งปีการศึกษา 2549) และ หลกัสูตรเภสัชศาสตรบณัฑิต 

 6 ปี (เร่ิมใชต้ั้งแต่ ปีการศึกษา 2553) มีบณัฑิตสําเร็จการศึกษาไปแลว้จาํนวนทั้งหมด 4 รุ่น จาํนวน

ทั้ง 258 ราย  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.payap.ac.th/
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ตารางท่ี 2.1 รายละเอียดเก่ียวกบัจาํนวนนกัศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ มหาวทิยาลยัพายพั 

  จงัหวดัเชียงใหม่  

 

จํานวน

นักศึกษา  

ปีการศึกษา  

2549 2550 2551 2552 2553 2554 2555 2556 2557 2558 รวม 

(คน) 

จาํนวนรับ 

(คน) 

92 85 101 57 50 81 73 66 37 42 684 

พน้สภาพ 

(คน) 

25 10 20 10 9 13 13 16 8 3 127 

สาํเร็จ

การศึกษา 

(คน) 

63 71 79 45 - - - - - - 258 

กาํลงั

ศึกษา 

(คน) 

4 4 2 2 41 68 60 50 29 39 299 

เพศชาย 

(คน) 

- - - 2 6 21 11 14 7 7 68 

เพศหญงิ 

(คน) 

4 4 2 - 35 47 49 36 22 32 231 

ท่ีมา : ขอ้มูลจากสาํนกัทะเบียน ณ วนัท่ี 31 ตุลาคม 2558 
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5. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยัคร้ังน้ี จะเห็นไดว้่าพฤติกรรม

การซ้ือของผูบ้ริโภคจะเกิดข้ึนได้นั้ น มีปัจจยัหรือแรงกระตุ้นจากทั้ งภายนอกและภายใจของ

ผูบ้ริโภค โดยจะมีอิทธิพลส่งผลให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือข้ึนได้ โดยพฤติกรรการซ้ือจะตอ้งผ่าน

ขั้นตอนการตดัสินใจเพื่อให้ความตอ้งการท่ีไดรั้บการกระตุน้จะตอ้งมีการแสวงหาความพอใจดว้ย

พฤติกรรมท่ีมี กลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีสําคญัของธุรกิจผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร สามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้

ได้จากหลายเกณฑ์ เช่น ระดบัรายได้ ช่วงอายุ เป็นต้น จากผลการศึกษาของศูนยก์สิกร ปี 2551 

แบ่งกลุ่มลูกคา้ตามช่วงอาย ุพบวา่อายุระหวา่ง 15-50 ปี ลูกคา้กลุ่มน้ีเป็นเป้าหมายสําคญัของธุรกิจท่ี

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร เน่ืองจากมีกาํลงัซ้ือและความตอ้งการบริโภคผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร

ในปี 2559 สํานักงานสถิติแห่งชาติประชากรกลุ่มน้ีจะมีประมาณ 30.8 ล้านคน ซ่ึงผูป้ระกอบการ

คาดวา่กาํลงัซ้ือของกลุ่มน้ีคิดเป็นร้อยละ 50 ของมูลค่าตลาดผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสุขภาพทั้งหมด  

 กลุ่มน้ีในปี 2559 จะมีประมาณ 30.8 ลา้นคน ซ่ึงผูป้ระกอบการคาดวา่กาลงัซ้ือของกลุ่ม

น้ีคิดเป็นร้อยละ 50 ของมูลค่าตลาดผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสุขภาพทั้งหมด ดงันั้นเป้าหมายของ

นกัการตลาดจึงตอ้งทาํการศึกษาหาว่าแรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนภายในตวัของผูบ้ริโภคกลุ่มดงักล่าวและ

ปัจจยัต่างๆท่ีสามารถกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงจุดมุ่งหมายของนกัการตลาดคือ

การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ได้รับความพึงพอใจสูงสุด ดงันั้นนักการตลาดตอ้ง

พยายามศึกษาความตอ้งการในแต่ละขั้นของมนุษยแ์ละพิจารณาว่าผลิตภณัฑ์ของบริษทัท่ีมีอยูน่ั้น

สามารถตอบสนองความตอ้งการอะไรบา้ง รวมถึงราคาของผลิตภณัฑ์นั้นสามารถจูงใจหรือกระตุน้

หรือเป็นอุปสรรคในการตดัสินใจซ้ือหรือไม่ อีกทั้งควรพิจารณาว่าช่องทางการจดัจาํหน่ายของ

บริษทัตอบสนองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดห้รือไม่ สุดทา้ยควรใช้เคร่ืองมือการตลาดต่างๆ อยา่ง

เหมาะสมเพื่อจูงใจผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์ของบริษทัและเกิดความจงรักภกัดีใน

ตราผลิตภณัฑข์องบริษทัในท่ีสุด  

 จุฬาลักษณ์  อัศวมาศบันลือ (2544) ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ี มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ใชก้ารศึกษาเชิงพรรณนาโดยการวิเคราะห์

และสรุปผลจากเอกสาร รายงานท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เสริมอาหารและแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการ

สัมภาษณ์ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครจาํนวน 385 คน พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม

อาหารจะรู้จกัมาจากการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆมากท่ีสุด รองลงมาคือ บทความตามหนังสือหรือ

นิตยสาร คาํแนะนาํจากคนรู้จกั เหตุผลท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารมากท่ีสุดคือ เพื่อบาํรุงสุขภาพ 

รองลงมาคือ บาํรุงสมองและระบบประสาทบาํรุงผวิหรือเสริมความงาม ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีซ้ือ
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มารับประทานมากท่ีสุด คือนํ้ามนัอีฟน่ิง พริมโรส โดยซ้ือจากร้านขายยา ตวัแทนขายจากบริษทัขาย

ตรงและต่างประเทศ ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ สรรพคุณของผลิตภณัฑ ์

รองลงมาคือ ผ่านการข้ึนทะเบียนทะเบียนจากองค์การอาหารและยาแลว้ และบริษทัผูผ้ลิตมีความ

น่าเช่ือถือ 

 พเยาว์ สมหมาย (2546) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ

อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีส่งผลให้พฤติกรรมการบริโภค

อาหารเสริมเพื่อสุขภาพในกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 300 ตวัอยา่ง โดยใชแ้บบสอบถาม นาํมาวเิคราะห์หา

ค่าร้อยละ, ค่าเฉล่ีย, ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตร ฐาน และการเปรียบเทียบรายคู่ ผลการศึกษาพบว่า 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 70 อาย ุ30-35 ปี คิดเป็นร้อยละ 31.70 สถานภาพโสด 

คิดเป็นร้อยละ 51 ระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 58.70 อาชีพเป็นพนักงานเอกชน  

คิดเป็นร้อยละ 58 และส่วนใหญ่รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท คิดเป็น ร้อยละ 44.30 

พฤติกรรมการดูแลสุขภาพและการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่ไม่มีโรค

ประจาํตัว คิดเป็นร้อยละ 68.70 สนใจและดูแลสุขภาพในระดับมาก คิดเป็นร้อยละ 44 วิธีดูแล

สุขภาพโดยทานอาหารวนัละ 3 ม้ือ คิดเป็นร้อยละ 23.35 และปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาดท่ี

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นว่า ปัจจยั

ของส่วนประสมทางการตลาด พิจารณาดา้นผลิตภณัฑ์พบว่ามีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม

เพื่อสุขภาพของผู ้บริโภค ในระดับมาก แต่ถ้ามองในด้านการจัดจําหน่ายจะมี ผู ้บริโภคให้

ความสาํคญัมากท่ีสุด เน่ืองจากในปัจจุบนัน้ี อาหารเสริมเพื่อสุขภาพมีแพร่หลายมากข้ึน ผูบ้ริโภคมี

ขอ้เปรียบเทียบในการเลือกซ้ือมากข้ึน เพราะอาหารเสริมเพื่อสุขภาพถา้มองในดา้นผลิตภณัฑ์แลว้ 

ทุกรูปแบบท่ีวางขายอยู่ในท้องตลาด ล้วนแล้วแต่มีการอา้งสรรพถึงสรรพคุณท่ีไม่แตกต่างกัน  

แต่การจดัจาํหน่ายท่ีเขา้ถึงลูกคา้ และใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้นั้นเป็นส่ิงท่ีมีความสาํคญัมากยิง่กวา่ 

 สมใจ สะสิทร (2553) เป็นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ

อาหารเสริมซุปไก่สกัดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จากการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้

แบบสอบถาม 250 ตวัอยา่ง ทาํการวเิคราะห์โดยใชส้ถิติพรรณนา ประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ และ

ค่าเฉล่ี พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 20 – 29 ปี สถานภาพทาง

ครอบครัวโสด มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทั มีรายไดต่้อเดือน 10,000 – 20, 000 บาท การศึกษาระดบั

ปริญญาตรี ซ้ือยี่ห้อแบรนด์มากท่ีสุด เหตุผลสําคญัท่ีเลือกซ้ือ คือ ช่ือเสียงของตรายี่ห้อ สถานท่ีใน

การเลือกซ้ือคือ โมเดิร์นเทรด ซ้ือต่อคร้ัง 201 – 500 บาท และซ้ือนานๆ คร้ัง ผลการศึกษาปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ พบวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกดา้นมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์มีความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก เรียงลาํดบัตามลาํดบัดงัน้ี ปัจจยัดา้น
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ผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

เม่ือพิจารณารายละเอียดของปัจจยัยอ่ย ดา้นผลิตภณัฑ์ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อปัจจยั

ยอ่ยอนัดบัแรก คือเร่ืองรสชาติและกล่ิน ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย ให้ความสําคญัต่อสถานท่ี

จาํหน่ายท่ีซ้ือง่ายและสะดวก ปัจจยัด้านราคา ให้ความสําคญัด้านราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ และ 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ใหค้วามสาํคญัดา้น การลดราคา 

 ฐิตาภา พรหมสวาสด์ิ (2555) เป็นการศึกษาดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

พ ฤติกรรม การซ้ื อผลิ ตภัณ ฑ์ เส ริม อาห ารบํารุงส ม องและความ จําข องผู ้บ ริโภคใน เข ต

กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างคือผูบ้ริโภคเคยซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารบาํรุงสมองและความจาํ 

จาํนวน 420 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติท่ีใช้ในการ

วิเคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ค่าที การวิเคราะห์ค่า

ความแปรปรวนทางเดียวเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธีความแตกต่างอยา่งมีนยัสําคญัในระดบันอ้ยท่ีสุด 

การวิเคราะห์เชิงถดถอยแบบพหุคูณ และค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน ผลการวิจยัพบว่า

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อายุต ํ่ากว่าหรือเท่ากบั 30 ปี มีสถานภาพโสด/หมา้ย/

หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ระดบัการศึกษาตํ่ากวา่หรือเทียบเท่ากบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน

และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากบั 20,000 บาท กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นต่อปัจจยั

ด้านส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัสําคญัมากท่ีสุด พฤติกรรมการซ้ือของกลุ่ม

ตวัอยา่ง คือ ความถ่ีในการซ้ือประมาณ 3 คร้ัง/ 6 เดือน ปริมาณการซ้ือผลิตภณัฑ์ประมาณคร้ังละ 2 

ช้ิน/คร้ัง มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือประมาณ 1,290.36 บาท/คร้ัง ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05 ผลการศึกษาดา้น

ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัอายุ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้าน

ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา และด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย นอกจากนั้น พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

เสริมอาหารบาํรุงสมองและความจาํ ดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัอาชีพ 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย และด้าน

ส่งเสริมการตลาด  

 ณัฐวดี พรหมปํญญา (2556) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่ ทาํการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก

กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 277 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่แบบสอบถาม วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้

ค่าสถิติ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ดีเอชซี มีปริมาณการซ้ือคร้ัง 1,001 - 2,000 บาท ส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

ประเภท เสริมความงาม และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคือ ตวัเอง ส่วนใหญ่จะหาขอ้มูล

ข่าวสารก่อนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ละวตัถุประสงคก์ารซ้ือคือซ้ือเพื่อมารับประทานเอง ปัจจยั
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ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารดีเอชซี พบวา่โดยรวมอยู่

ในระดับมากและเม่ือพิจารณารายด้าน พบว่าด้านส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารดีเอชซีมากท่ีสุดรองจาก ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นการจดัจาํหน่าย 

ตามลาํดบั 

 



บทที ่ 3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

 การศึกษาเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของนกัศึกษาคณะเภสัชศาสตร์มหาวทิยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่” เป็นการ

วิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) ทาํการเก็บขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถาม (Questionaire) การวิจยั

คร้ังน้ีจะเป็นการศึกษาความคิดเห็นในช่วงเวลาหน่ึงเท่านั้นจึงจดัไดว้่าเป็นการศึกษาแบบช่วงเวลา 

(cross section) โดยผู ้วิจ ัยกําหนดแนวทางดําเนินการเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ในการศึกษา  

มีขั้นตอนดาํเนินการศึกษาดงัน้ี 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

 1.1 ประชากร ท่ีใช้ในการวิจยัน้ี ได้แก่ นักศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ท่ีกาํลงัศึกษาใน

มหาวิทยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ ในปีการศึกษา 2558 จากขอ้มูลสํานกัทะเบียนฯ มหาวิทยาลยั

พายพั จงัหวดัเชียงใหม่ ณ วนัท่ี31 ตุลาคม 2558 มีนกัศึกษาจาํนวนทั้งหมด 299 คน 

 1.2 กลุ่มตัวอย่าง ท่ีใช้ในการวิจยั คือ นักศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ท่ีกําลังศึกษาใน

มหาวิทยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ ในปีการศึกษา 2558 กาํหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้สูตร

คาํนวณ โดยกาํหนดยอมรับการคลาดเคล่ือนได ้5%  ภายใตค้วามเช่ือมัน่ 95% โดยใชสู้ตร ของทาโร่ 

ยามาเน่ (Taro Yamane)  

  โดยกาํหนดยอมรับการคลาดเคล่ือนได ้5%  ภายใตค้วามเช่ือมัน่ 95% โดยใช้สูตร 

ของทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane) (จิตติมา สิงห์เวชสกุล, 2555)  

สูตร   n =  

 

กาํหนดให ้  

 n   = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 N =  ขนาดของกลุ่มประชากร  

 e = ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้
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แทนค่า   

n =  

 n =  

  

 n = 171.10  ตวัอยา่ง 

   

 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช ้(จากการคาํนวณ) คือ 172 คน  

 จากการคาํนวณดว้ยสูตรพบวา่ จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งมีจาํนวนประมาณ 172 คน เพื่อลด

ความคลาดเคล่ือนและเพื่อความสมบูรณ์ของขอ้มูลผูว้จิยัจึงจะใชก้ลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 205 คน 

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

2.1 สร้างแบบสอบถาม 

  ในการสร้างเคร่ืองมือวิจยั ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการสร้างแบบสอบถาม โดยมีขั้นตอน

ดงัน้ี 

  2.1.1 ศึกษาและคน้ควา้ ตาํราและวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งและนาํผลการศึกษา 

มาสร้างแบบสอบถาม 

2.1.2 นาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบความถูกตอ้ง  

สมบูรณ์ของเน้ือหาท่ีทาํการวจิยัและความชดัเจนของภาษาท่ีใชใ้นแบบสอบถาม 

2.1.3 เม่ืออาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบและผูว้จิยัไดน้าํแบบสอบถามมาปรับปรุง 

และแกไ้ขตามคาํแนะนาํเรียบร้อยแลว้ ผูว้จิยัไดน้าํแบบสอบถามไปใหผู้ท้รงคุณวฒิุ 

ทาํการตรวจสอบความเท่ียงตรง ใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารวจิยั 

2.1.4 เม่ืออาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบและผูว้จิยันาํแบบสอบถามท่ีไดพ้ิจารณา 

ปรับปรุงแก้ไข เรียบร้อยแล้วนาํแบบสอบถามไปทดสอบ (pre-test) กบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีลกัษณะ 

ไปใชเ้ก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะเหมือนกบักลุ่มตวัอยา่งแต่ไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 ชุด 

ก่อนท่ีจะแบบสอบถามไปใชเ้ก็บกลุ่มตวัอยา่งจริง 
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 2.2 โครงสร้างแบบสอบถาม  

  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจยัน้ีคือ แบบสอบถาม โดยนํา

ข้อมูลจากการศึกษาจากแนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพื่อนํามาใช้ในการสร้าง 

แบบสอบถาม โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน  

  ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นคาํถามเก่ียวกับขอ้มูล

ส่วนตวั ไดแ้ก่ เพศ อายุ ช่วงรายไดต่้อเดือน และแหล่งของรายได ้ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบ

เลือกตอบ (check list)  

  ส่วนที ่2 ข้อมูลเก่ียวกับระดับความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

พฤติกรรมการซ้ือประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย และ

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด โดยใช้คาํถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (rating scale) โดยมี

เกณฑก์ารใหค้ะแนน 5 ระดบั จาํแนกตามระดบัความสาํคญัของปัจจยั ดงัน้ี 

 

   คะแนน  ระดบัความสาํคญั  

    5   มากท่ีสุด 

    4   สาํคญัมาก 

    3   ปานกลาง  

    2   นอ้ย  

1   นอ้ยท่ีสุด 

 

  ส่วนที ่3 ขอ้มูลเก่ียวกบัการพฤติกรรมตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ลกัษณะ

แบบสอบถามเป็นแบบเลือกตอบ (check list)  

 

3. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 

 

 ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยวิธีการเชิงสํารวจ (survey method) 

โดยผูว้จิยัไดน้าํแบบสอบถามท่ีจดัทาํข้ึน  

 3.1 ผูศึ้กษานําแบบสอบถามแจกให้กบักลุ่มตวัอย่าง คือนักศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ 

มหาวิทยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีเคยมีประสบการณ์เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร จาํนวน 

205 ชุด  
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 3.2 ดาํเนินการเก็บขอ้มูล ณ คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ 

ระหว่าง วนัท่ี 16 พฤศจิกายน 2558 – 30 พฤศจิกายน 2558 โดยผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูก้รอก

แบบสอบถามดว้ยตวัเอง  

 

4. การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ 

 

4.1 การวเิคราะห์ข้อมูล  

  ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีจะทาํการวิเคราะห์และขอ้มูลท่ีได้แสดงในรูปของตาราง

โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) มาใชบ้รรยายลกัษณะของลกัษณะขอ้มูลท่ีรวบรวม

ได้และใช้ในการสรุปข้อมูลท่ีได้จากการศึกษา ได้แก่ ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) 

ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) เพื่อใช้บรรยายความแตกต่างของ

ขอ้มูล 

4.2 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

ผูศึ้กษาไดใ้ชส้ถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 

  ส่วนที ่1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม วิเคราะห์

ขอ้มูลโดยใช้การวิเคราะห์แบบสถิติเชิงพรรณนา อธิบายลกัษณะทัว่ๆไปของขอ้มูลท่ีรวบรวมได ้

สถิติท่ีใชคื้อ ความถ่ี และร้อยละ  

  ส่วนที ่2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม

อาหาร การวิเคราะห์แบบสถิติเชิงพรรณนา อธิบายลกัษณะทัว่ๆไปของขอ้มูลท่ีรวบรวมได ้สถิติท่ี

ใชคื้อ ความถ่ี และร้อยละ 

  ส่วนที ่3 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัระดบัความสําคญัขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัประสม

การตลาด สถิติท่ีใช้ ได้แก่ ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน คะแนนท่ีไดห้าค่าเฉล่ียนาํมาแปล

ความหมายคะแนนของข้อมูลโดยใช้เกณฑ์การตัดสินจากคะแนนท่ีได้จากแบบสอบถาม  

แบ่งคะแนนออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 

   ค่าเฉล่ีย ระดบัความสาํคญั 

   4.50 -5.00  มากท่ีสุด  

   3.50 -4.49  มาก  

   2.50 -3.49 ปานกลาง  

   1.50 -2.49 นอ้ย 

   1.00 -1.49 นอ้ยท่ีสุด 



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

 การศึกษาเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของนกัศึกษาคณะเภสัชศาสตร์มหาวทิยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่” ในคร้ัง

น้ี เก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 205 ราย ไดผ้ลการศึกษาจาํแนก

ออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 2 ผลวเิคราะห์ขอ้มูลระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ 

  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 3 ผลวเิคราะห์ขอ้มูลระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ 

  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของผูต้อบแบบสอบถาม  

 

ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  

 

 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อายุ ชั้นปีท่ีกาํลงัศึกษา 

เงินท่ีไดรั้บเฉล่ียต่อเดือน แหล่งเงินท่ีนาํไปซ้ือ และลกัษณะท่ีพกัอาศยั โดยมีรายละเอียดแสดงใน

ตารางท่ี 4.1 -4.6 

 

ตารางท่ี 4.1 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 

หญิง 

47 

158 

22.9 

77.1 

รวม 205 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.1 กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย เป็นเพศหญิง คิดเป็น 

ร้อยละ 77.1 และเป็นเพศชายร้อยละ 22.9 
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ตารางท่ี 4.2 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามช่วงอาย ุ

 

ช่วงอายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 20 ปี 

20 – 25 ปี 

28 

173 

13.6 

84.4 

มากกวา่ 25 ปี 4 2.0 

รวม 205 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.2 ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีช่วงอายุ 20-25 ปี คิดเป็นร้อยละ 84.4 

รองลงมา ช่วงอายุน้อยกวา่ 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 13.6 และช่วงอายุมากกว่า 25 ปี คิดเป็นร้อยละ 2.0 

ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.3 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามชั้นปีท่ีกาํลงัศึกษา 

 

ช้ันปีทีศึ่กษา จํานวน (คน) ร้อยละ 

ชั้นปีท่ี 1 

ชั้นปีท่ี 2 

ชั้นปีท่ี 3 

ชั้นปีท่ี 4 

ชั้นปีท่ี 5 

ชั้นปีท่ี 6 

ชั้นปีอ่ืนๆ*  

31 

19 

35 

58 

38 

21 

3 

15.1 

9.3 

17.1 

28.3 

18.5 

10.2 

1.5 

รวม 205 100.0 

หมายเหตุ * อ่ืนๆ หมายถึง นกัศึกษาท่ีเรียนเกินระยะเวลาท่ีกาํหนด 

 

 จากตารางท่ี 4.3 ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษาชั้นปีท่ี 4 คิดเป็นร้อยละ 

28.3 รองลงมาคือชั้นปีท่ี 5 ชั้นปีท่ี 3 ชั้นปีท่ี 1 ชั้นปีท่ี 6 ชั้นปีท่ี 2 และชั้นปีอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 18.5, 

17.1, 15.1, 10.2, 9.3 และ 1.5 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.4 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเงินท่ีไดรั้บเฉล่ียต่อเดือน 

 

เงินทีไ่ด้รับเฉลีย่ต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 5,000 บาท 

5,000 - 10,000 บาท 

10,001 - 20,000 บาท 

20,001- 25,000 บาท 

มากกวา่ 25,001 บาทข้ึนไป 

36 

113 

49 

4 

3 

17.5 

51.1 

23.9 

2.0 

1.5 

รวม 205 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.4 2 ผูต้อบแบบสอบถาม ไดรั้บเงินเฉล่ียต่อเดือน 5,000 - 10,000 บาท 

เป็นอันดับแรก คิดเป็นร้อยละ 51.1 รองลงมาคือ 10,001 – 20,000 บาท คิดเป็น 23.9  น้อยกว่า 

5,000 บาท คิดเป็น 17.5 20,001-25,000 บาท คิดเป็น 2.0 และ มากกว่า 25,001 บาทข้ึนไป คิดเป็น 

1.5 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.5 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามแหล่งเงินท่ีนาํไปซ้ือผลิตภณัฑ ์

 เสริมอาหาร 

 

แหล่งเงินทีนํ่าไปซ้ือ 

ผลติภัณฑ์เสริมอาหาร 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

จากบิดา มารดา หรือ

ผูป้กครองจากการทาํงาน 

191 

14 

93.2 

6.8 

รวม 205 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.5 พบว่าแหล่งเงินของ2 ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีนาํมาไปซ้ือผลิตภณัฑ์

เสริมอาหารส่วนใหญ่มากจาก บิดา มารดา หรือผูป้กครอง คิดเป็น 93.2 รองลงมาคือ จากการ

ทาํงานคิดเป็นร้อยละ 6.8 
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ตารางท่ี 4.6 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามลกัษณะท่ีพกัอาศยั 

 

ลกัษณะทีพ่กัอาศัย จํานวน (คน) ร้อยละ 

บา้น/อาศยักบัครอบครัว 

หอพกัของมหาวทิยาลยั 

หอพกัเอกชน 

อ่ืนๆ 

63 

65 

75 

2 

17.5 

51.1 

23.9 

2.0 

รวม 205 100.0 

 

 จากตารางท่ี  4.6 2 ผู ้ตอบแบบสอบถาม พักอาศัยในหอพักเอกชน คิดเป็น 36.6 

รองลงมาคือ พกัอาศยัในหอพกัของมหาวิทยาลยั คิดเป็น 31.7 พกัอาศยับา้น/อาศยักบัครอบครัว 

คิดเป็นร้อยละ 30.7 และ อ่ืนๆ (เช่าพกัหอ้งชุด หอ้งพกัรายเดือน) คิดเป็นร้อยละ 1.0 ตามลาํดบั 
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ส่วนที ่2 ผลวเิคราะห์ข้อมูลระดับความสําคญัของปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ต่ีอ 

 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เสริมอาหารของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ

การพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผูต้อบแบบสอบถาม ในปัจจัยด้าน

ผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านการจดัจาํหน่าย และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ของ

ผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 205 คน โดยมีรายละเอียดแสดงในตารางท่ี 4.7 - 4.19 

 

ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ีย ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด 

 ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ด้านผลติภัณฑ์ ค่าเฉลีย่ 

 

X 

ความเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

ระดับความสําคัญ 

1.คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 

มีเคร่ืองหมายรับรองจากองคก์รท่ี

น่าเช่ือถือ 

4.54 

 

0.66 

 

มากท่ีสุด 

 

2.ประสิทธิภาพและความปลอดภยั

ของผลิตภณัฑ์ 

4.60 

 

0.62 

 

มากท่ีสุด 

 

3. ความมีช่ือเสียงของผลิตภณัฑ ์ 3.96 0.83 มาก 

4. มีรูปแบบผลิตภณัฑใ์หเ้ลือก

หลากหลาย เช่น เมด็ นํ้า แคปซู 

3.66 

 

0.93 

 

มาก 

 

5. เป็นผลิตภณัฑท่ี์นาํเขา้จาก

ต่างประเทศ 

3.55 

 

0.91 

 

มาก 

 

6.ภาชนะบรรจุมีรูปแบบสวยงาม 

ทนัสมยั พกพาสะดวก 

3.78 

 

0.95 

 

มาก 

 

7. มีขนาดบรรจุให้เลือก

หลากหลายขนาด 

3.59 

 

0.92 

 

มาก 
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ตารางท่ี 4.7 (ต่อ) 

 

ด้านผลติภัณฑ์ ค่าเฉลีย่ 

 

X 

ความเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

ระดับความสําคัญ 

8. มีการระบุสรรพคุณของ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชดัเจน 

9. มีการแสดงขอ้มูลดา้น

โภชนาการครบถว้น 

10.มีฉลากแจง้ราคา ขนาดบรรจุ 

วนัหมดอาย ุชดัเจน อ่านง่าย 

4.41 

 

4.43 

 

4.57 

0.70 

 

0.67 

 

0.64 

 

มาก 

 

มาก 

 

มากท่ีสุด 

รวม 4.14 0.48 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามได้ให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 4.14 เม่ือพิจารณารายด้านพบว่าระดับ

ความสําคญัมากท่ีสุด สําหรับนกัศึกษาเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัพายพั ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร คือ ผลิตภณัฑมี์ประสิทธิภาพและความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 

4.60 มีฉลากแจ้งราคา ขนาดบรรจุ วนัหมดอายุ ชัดเจน อ่านง่าย มีค่าเฉล่ีย 4.57 คุณภาพของ

ผลิตภณัฑมี์เคร่ืองหมายรับรองจากองคก์รท่ีน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ีย 4.54 ระดบัความสาํคญัมาก สาํหรับ

นกัศึกษาเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัพายพั ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ไดแ้ก่ มีการ

แสดงขอ้มูลดา้นโภชนาการครบถว้น มีค่าเฉล่ีย 4.43 มีการระบุสรรพคุณของผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร

ชดัเจน มีค่าเฉล่ีย 4.41 ความมีช่ือเสียงของผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 3.96 ภาชนะบรรจุมีรูปแบบสวยงาม 

ทันสมัย พกพาสะดวก  มีค่าเฉล่ีย 3.78 มีรูปแบบผลิตภัณฑ์ให้เลือกหลากหลาย เช่น เม็ด นํ้ า 

แคปซูล มีค่าเฉล่ีย 3.66 มีขนาดบรรจุให้เลือกหลากหลายขนาด มีค่าเฉล่ีย 3.59 และเป็นผลิตภณัฑ์ท่ี

นาํเขา้จากต่างประเทศ มีค่าเฉล่ีย 3.55 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ีย ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด 

 ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ดา้นราคา 

 

ด้านราคา ค่าเฉลีย่ 

 

X 

ความเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

ระดับความสําคัญ 

1.ราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัตราสินคา้

มีความน่าพอใจ 

2.ราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ/

ประสิทธิภาพมีความน่าพอใจ 

3.ราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณมี

ความน่าพอใจ 

4.ราคาเหมาะสมหรือถูกกวา่เม่ือ

เปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑท่ี์

ใกลเ้คียงกนัของตราสินคา้อ่ืน 

4.11 

 

4.32 

 

4.10 

 

4.13 

 

 

0.76 

 

0.66 

 

0.72 

 

0.75 

 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

รวม 4.17 0.10 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามได้ให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นราคาอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.17 เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ระดบัความสาํคญัมาก 

สําหรับนักศึกษาเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัพายพั ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม

อาหาร คือราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ/ประสิทธิภาพมีความน่าพอใจ มีค่าเฉล่ีย 4.32 ราคา

เหมาะสมหรือถูกกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑ์ท่ีใกลเ้คียงกนัของตราสินคา้อ่ืน มีค่าเฉล่ีย 4.13 

ราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัตราสินคา้มีความน่าพอใจ มีค่าเฉล่ีย 4.11 และราคาเม่ือเปรียบเทียบกับ

ปริมาณมีความน่าพอใจ มีค่าเฉล่ีย 4.10 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ีย ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด 

 ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ดา้นการจดัจาํหน่าย 

 

ด้านการจัดจําหน่าย 

 

ค่าเฉลีย่ 

 

X 

ความเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

ระดับความสําคัญ 

1.สามารถซ้ือไดง่้ายและสะดวก 

2.มีหลากหลายช่องทางในการจดัจาํหน่าย

ผลิตภณัฑ์ 

3.จดัจาํหน่ายในร้านขายยา คลินิก หรือ

สถานท่ีๆมีเจา้หนา้ท่ีหรือผูเ้ช่ียวชาญ 

เป็นผูใ้หค้าํแนะนาํ 

4.จดัจาํหน่ายผา่นทางส่ือออนไลน์,  

ทางอินเตอร์เน็ต 

5. จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์น

หา้งสรรพสินคา้ ร้านสะดวกซ้ือ 

6. มีช่องทางการจาํหน่ายท่ีผูซ้ื้อไม่ตอ้งไป

ท่ีร้านและบริการจดัส่งใหลู้กคา้ถึงบา้น 

4.19 

4.02 

 

4.38 

 

 

3.49 

 

3.88 

 

3.74 

 

0.82 

0.85 

 

0.88 

 

 

1.04 

 

0.92 

 

0.99 

มาก 

มาก 

 

มาก 

 

 

ปานกลาง 

 

มาก 

 

มาก 

 

รวม 3.95 0.32 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามได้ให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดด้านการจาํหน่ายอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 3.95 เม่ือพิจารณารายด้านพบว่าระดับ

ความสําคญัมาก สําหรับนักศึกษาเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัพายพั ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ไดแ้ก่การจดัจาํหน่ายในร้านขายยา คลินิก หรือสถานท่ีๆมีเจา้หน้าท่ีหรือ

ผูเ้ช่ียวชาญเป็นผูใ้ห้คาํแนะนํามีค่าเฉล่ีย 4.38 สามารถซ้ือได้ง่ายและสะดวก มีค่าเฉล่ีย 4.19 มี

หลากหลายช่องทางในการจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์  มีค่าเฉล่ีย 4.02 จัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ใน

ห้างสรรพสินคา้ ร้านสะดวกซ้ือ มีค่าเฉล่ีย 3.88 มีช่องทางการจาํหน่ายท่ีผูซ้ื้อไม่ตอ้งไปท่ีร้านและ

บริการจดัส่งให้ลูกคา้ถึงบา้น มีค่าเฉล่ีย 3.74 และจดัจาํหน่ายผา่นทางส่ือออนไลน์ ทางอินเตอร์เน็ต 

มีค่าเฉล่ีย 3.49 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ีย ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด 

 ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 

ค่าเฉลีย่ 

 

X 

ความเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

ระดับความสําคัญ 

1.มีการโฆษณาผา่นหลากหลายส่ือ 

2.มีการใชด้าราหรือบุคคลท่ีเป็นท่ีรู้จกัมา

เป็นผูใ้หข้อ้มูลถึงผลภายหลงัการใช้

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารผา่นส่ือ 

3.มีพนกังานขายในการขายหรือนาํเสนอ

ผลิตภณัฑ ์เพื่อให้คาํแนะนาํเก่ียวกบั

ผลิตภณัฑ์ 

4.มีการจดัการส่งเสริมการขาย เช่น การ

ลดราคา การแลก การแจกตวัอยา่ง

ผลิตภณัฑใ์หท้ดลองใช ้แจกคูปอง 

5. มีการส่งขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัขอ้งกบั

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารผา่นช่องทาง

หลากหลาย ส่งใหก้บัลูกคา้ทราบ

สมํ่าเสมอ 

6. มีเอกสารแนะนาํผลิตภณัฑใ์หผู้ซ้ื้อได้

ศึกษารายละเอียดในการใชผ้ลิตภณัฑ ์

3.78 

3.51 

 

 

3.77 

 

 

3.99 

 

 

3.98 

 

 

 

4.12 

0.87 

0.96 

 

 

0.90 

 

 

0.89 

 

 

0.82 

 

 

 

0.81 

มาก 

มาก 

 

 

มาก 

 

 

มาก 

 

 

มาก 

 

 

 

มาก 

 

รวม 3.86 0.22 มาก 

 

 จากตารางท่ี  4.10 ผู ้ตอบแบบสอบถามได้ให้ความสําคัญกับปัจจัยส่วนประสม

การตลาดดา้นส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.86 เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่าระดบั

ความสําคญัมาก สําหรับนักศึกษาเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัพายพั ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ไดแ้ก่ การมีเอกสารแนะนาํผลิตภณัฑ์ให้ผูซ้ื้อไดศึ้กษารายละเอียดในการใช้

ผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 4.12 มีการจดัการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา การแลก การแจกตวัอยา่ง

ผลิตภณัฑ์ให้ทดลองใช ้แจกคูปอง มีค่าเฉล่ีย 3.99 มีการส่งขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัขอ้งกบัผลิตภณัฑ์
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เสริมอาหารผา่นช่องทางหลากหลาย ส่งให้กบัลูกคา้ทราบสมํ่าเสมอ มีค่าเฉล่ีย 3.98 มีการโฆษณา

ผ่านหลากหลายส่ือ มีค่าเฉล่ีย 3.78 มีพนักงานขายในการขายหรือนําเสนอผลิตภัณฑ์ เพื่อให้

คาํแนะนาํเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย 3.77 และมีการใช้ดาราหรือบุคคลท่ีเป็นท่ีรู้จกัมาเป็นผูใ้ห้

ขอ้มูลถึงผลภายหลงัการใชผ้ลิตภณัฑเ์สริมอาหารผา่นส่ือ มีค่าเฉล่ีย 3.51 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉล่ีย ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัโดยรวมของส่วนประสม 

 การตลาดแต่ละดา้น 

 

ส่วนประสมการตลาด  

 

ค่าเฉลีย่ 

 

X 

ความเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

S.D. 

ระดับความสําคัญ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นการจาํหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

4.14 

4.17 

3.95 

3.86 

0.48 

0.10 

0.32 

0.22 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสม

ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของนกัศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยั

พายพั จงัหวดัเชียงใหม่ และส่วนประสมการตลาดท่ีมีระดบัความสําคญัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น

ราคา มีค่าเฉล่ีย 4.17 รองลงมาได้แก่ ปัจจัยผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉล่ีย 4.14 ปัจจัยด้านการจาํหน่าย  

มีค่าเฉล่ีย 3.95 และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 3.86 ตามลาํดบั และทั้ง 4 ปัจจยัมีระดบั

ความสาํคญัโดยรวมอยูร่ะดบัมาก 
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ส่วนที ่3  ผลวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เสริมอาหาร 

 

 เป็นการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ไดแ้ก่ 

บุคคลท่ีมีบทบาทในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร การหาขอ้มูล/ข่าวสารก่อนการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ประเภทผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีเลือกซ้ือ รูปแบบผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร

ท่ีนิยมบริโภค แหล่งท่ีนิยมซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร 

ความถ่ีของการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร มูลค่าของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีท่านจ่ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

เหตุผลสําคญัท่ีสุดท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 205 คน 

โดยมีรายละเอียดแสดงในตารางท่ี 4.12 – 4.15 

 

ตารางท่ี 4.12 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามบุคคลท่ีมีบทบาท 

 ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

 

บุคคลทีม่ีบทบาท 

ในการตัดสินใจซ้ือ 

ผลติภัณฑ์เสริมอาหาร 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตวัเอง 

ครอบครัว/ญาติ 

เพื่อน 

พนกังานขาย 

150 

31 

12 

6 

73.2 

15.1 

5.9 

2.9 

ดารา นกัแสดง ผูมี้ช่ือเสียง 6 2.9 

รวม 205 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.12 บุคคลท่ีมีบทบาทในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของ

ผูต้อบแบบสอบถามคือ ตวัเอง เป็นอนัดบัแรก คิดเป็นร้อยละ 73.2 รองลงมาคือ ครอบครัว/ญาติ  

คิดเป็นร้อยละ 15.1 เพื่อน คิดเป็นร้อยละ 5.9 พนกังานและดารานกัแสดง ผูมี้ช่ือเสียง คิดเป็นร้อยละ 

2.9 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.13 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามการหาขอ้มูล/ข่าวสาร 

 ก่อนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

 

การหาขอ้มูล/ข่าวสารก่อนการ 

ตดัสินใจซ้ือ 

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

ไม่มีการหาขอ้มูล 

หาขอ้มูลจากเอกสาร เช่น 

ใบปลิว ฯลฯ 

หาขอ้มูลจากการสอบถาม/

ไดรั้บคาํแนะนาํจากพนกังาน 

หาขอ้มูลจากการการสืบคน้ใน

อินเตอร์เน็ต 

หาขอ้มูลจากการสอบถามหรือ

ไดรั้บคาํแนะนาํจากคนรู้จกั 

เช่น ญาติ เพื่อน 

10 

13 

 

25 

 

121 

 

27 

4.9 

6.3 

 

12.2 

 

59.0 

 

13.2 

หาขอ้มูลจากจากส่ือโฆษณา 

เช่น วทิย ุโทรทศัน์ นิตยสาร 

8 

 

3.9 

 

หาขอ้มูลจากพนกัขายตรง 1 0/5 

รวม 205 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.13 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการสืบค้นหาขอ้มูลก่อน 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจากอินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 59.0 รองลงมา หาขอ้มูลจาก

การสอบถามหรือไดรั้บคาํแนะนาํจากคนรู้จกั เช่น ญาติ เพื่อน เพื่อน คิดเป็นร้อยละ 13.2หาขอ้มูล

จากการสอบถาม/ไดรั้บคาํแนะนาํจากพนกังานขาย คิดเป็นร้อยละ 12.2 หาขอ้มูลจากเอกสาร เช่น 

ใบปลิว ฯลฯ คิดเป็นร้อยละ 6.3 หาขอ้มูลจากจากส่ือโฆษณา เช่น วิทยุ โทรทศัน์ นิตยสาร คิดเป็น

ร้อยละ 3.9  และหาข้อมูลจากพนักงานขายตรง คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามลําดับ และมีผู ้ตอบ

แบบสอบถาม ร้อยละ 4.9 ไม่มีการสืบคน้หาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 
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ตารางท่ี 4.14 จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม 

 ประเภทผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีเลือกซ้ือ 

 

ประเภทผลติภัณฑ์เสริมอาหาร 

ทีเ่ลอืกซ้ือ 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารบาํรุงสุขภาพ 

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อป้องกนั  

รักษาโรคบางชนิดผลิตภณัฑ์เสริม

อาหารลดนํ้าหนกั ควบคุมนํ้าหนกั 

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงาม 

120 

11 

18 

55 

58.5 

5.4 

8.8 

26.8 

อ่ืนๆ 1 0.5 

รวม 205 100.0 

หมายเหตุ : อ่ืนๆ หมายถึง ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประเภทเพิ่มมวลกลา้มเน้ือ เช่น whey protein  

 

 จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารบาํรุง

สุขภาพ เป็นอันดับแรก คิดเป็นร้อยละ 58.5 รองลงมา ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อความงาม 

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารลดนํ้ าหนัก ควบคุมนํ้ าหนัก ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อป้องกนั รักษาโรค 

บางชนิด และ ผลิตภณัฑอ่ื์นๆ คิดเป็นร้อยละ 26.8, 8.8, 5.4 และ 0.5 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.15 จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม 

 รูปแบบผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีนิยมบริโภค 

 

รูปแบบผลติภัณฑ์เสริมอาหาร จํานวน (คน) ร้อยละ 

รูปแบบนํ้า 

รูปแบบเม็ด 

รูปแบบแคปซูล 

รูปแบบผง 

17 

121 

51 

16 

8.3 

59.0 

24.9 

7.8 

รวม 205 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.15 พบวา่รูปแบบผลิตภณัฑ์เสริมอาหารส่วนใหญ่ท่ีผูต้อบแบบสอบถาม

นิยมบริโภค คือ รูปแบบเม็ด คิดเป็นร้อยละ 59.0  รองลงมา คือ รูปแบบแคปซูล รูปแบบนํ้ า และ

รูปแบบผง คิดเป็นร้อยละ 24.9, 8.3 และ 7.8 ตามลาํดบั  
 

ตารางท่ี 4.16 จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม 

 แหล่งท่ีนิยมซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 
 

แหล่งทีนิ่ยมซ้ือ 

ผลติภัณฑ์เสริมอาหาร 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

ร้านคา้ขายผลิตภณัฑเ์สริม

อาหารทัว่ไป 

ร้านคา้ในหา้งสรรพสินคา้ 

ซุปเปอร์สโตร์ 

ร้านขายยา 

ร้านคา้สะดวกซ้ือ 

ร้านคา้ในส่ือออนไลน์/ร้านคา้

ในอินเตอร์เน็ต 

พนกังานขายตรง 

ตวัแทนจาํหน่าย 

คลินิกและสถาบนัเสริม 

ความงาม 

อ่ืนๆ 

15 

 

47 

 

105 

5 

19 

 

1 

9 

2 

 

2 

7.3 

 

22.9 

 

51.2 

2.4 

9.3 

 

0.5 

4.4 

1.0 

 

1.0 

รวม 205 100.0 

หมายเหตุ : อ่ืนๆ หมายถึง ร้านจาํหน่ายผลิตภณัฑข์อง Amway 
 

 จากตารางท่ี  4.16 พบว่าร้านขายยาเป็นแหล่งท่ีผู ้ตอบแบบสอบถามนิยมไปซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร คิดเป็น ร้อยละ 51.2 รองลงมาคือ ร้านคา้ในห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์สโตร์ 

คิดเป็น 22.9 ร้านค้าในส่ือสังคมออนไลน์/ร้านคา้ในอินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 9.3 ร้านค้าขาย

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 7.3 ตวัแทนจาํหน่าย คิดเป็นร้อยละ 4.4ร้านคา้สะดวก

ซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 2.4 คลินิกและสถาบนัเสริมความงาม คิดเป็นร้อยละ 1.0 และอ่ืน คิดเป็นร้อยละ 

1.0 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.17 จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตา 

 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ซ้ือเพื่อรับประทานเอง 

ซ้ือใหบุ้คคลในครอบครัว 

ซ้ือใหเ้พื่อนหรือบุคคลนอก

ครอบครัว 

194 

10 

1 

 

94.6 

4.9 

0.5 

 

รวม 205 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร

เพื่อรับประทานเอง เป็นอนัดับแรก คิดเป็นร้อยละ 94.6 รองลงมาคือ ซ้ือให้บุคคลในครอบครัว  

คิดเป็นร้อยละ 4.9 และ ซ้ือใหเ้พื่อนหรือคนนอกครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.18 จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม 

 ความถ่ีของการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

 

ความถี่ของ 

การซ้ือผลติภัณฑ์เสริมอาหาร 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

1 คร้ังต่อเดือน 

2-4 คร้ังต่อเดือน 

มากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน 

1 คร้ัง ต่อ 3 เดือน 

1 คร้ังต่อ 6 เดือน 

1 คร้ังต่อ ปี 

85 

21 

2 

37 

35 

25 

41.5 

10.2 

1.0 

18.0 

17.1 

12.2 

รวม 205 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.17 พบผูต้อบแบบสอบถามมีความถ่ีของการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 1 

คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ  41.5 รองลงมาคือ ซ้ือผลิตภัณฑ์  1 คร้ังใน 3 เดือน  คิดเป็น 22.9  

ซ้ือผลิตภณัฑ์ 1คร้ังใน 6 เดือน คิดเป็นร้อยละ 17.1 ซ้ือผลิตภณัฑ์ 1 คร้ังต่อ 1 ปี คิดเป็นร้อยละ 12.2 

ซ้ือผลิตภณัฑ์2 - 4 คร้ังต่อ 1 เดือน คิดเป็นร้อยละ 10.2 ซ้ือผลิตภณัฑ์มากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน คิดเป็น 

ร้อยละ 1ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.19 จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม 

 มูลค่าของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีท่านซ้ือ เฉล่ียต่อคร้ัง 

 

มูลค่าของผลิตภณัฑเ์สริม

อาหารท่ีท่านซ้ือ เฉล่ียต่อคร้ัง 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 100 บาท 

101 - 300 บาท 

301 – 500 บาท 

501 – 1,000 บาท 

1,001 - 2,000 บาท 

มากกวา่ 2,001 บาท 

10 

19 

63 

69 

33 

11 

4.9 

9.3 

30.7 

33.7 

16.1 

5.4 

รวม 205 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถาม มูลค่าท่ีซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง คือ 501 

-1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 33.7 รองลงมาคือมูลค่าท่ีซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง 301 – 500 บาท 1,001-2,000 

บาท 101 - 300 บาท มากกวา่ 2,001 บาท และ นอ้ยกวา่ 100 บาท คิดเป็นร้อยละ 30.7, 16.1, 9.3, 5.4 

และ 4.9 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.20 จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม 

 เหตุผลสาํคญัท่ีสุดท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

 

เหตุผลสาํคญัท่ีสุดท่ีตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

อาหารท่ีท่านซ้ือ เฉล่ียต่อคร้ัง 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์

ช่ือเสียงของผูผ้ลิต 

ช่ือเสียงของตราสินคา้ 

ราคาท่ีคุม้ค่ากบัประโยชน์ท่ี

ไดรั้บจากผลิตภณัฑ์ 

สะดวก สามารถหาซ้ือ

ผลิตภณัฑไ์ดง่้าย 

มีบริการจดัส่งถึงบา้น 

มีการส่งเสริมการขายท่ี

น่าสนใจ/ชดัเจน 

114 

18 

11 

38 

 

3 

 

0 

2 

 

55.6 

3.9 

5.4 

18.5 

 

1.5 

 

0 

1.0 

 

ตามกระแสในการบริโภค

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

12 5.9 

 

มีแนวคิดรักสุขภาพ ป้องกนั

ความเจบ็ป่วย 

14 

 

6.8 

 

ตอ้งการบรรเทา/รักษาภาวะ

เจบ็ป่วย 

3 1.5 

รวม 205 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.20 พบวา่เหตุผลท่ีผูต้อบแบบสอบให้สําคญัท่ีสุดท่ีตดัสินใจซ้ือ อนัดบั

แรก คือ คุณภาพของผลิตภณัฑ์ คิดเป็นร้อยละ 55.6 รองลงมา ราคาท่ีคุม้ค่ากบัประโยชน์ท่ีไดรั้บ

จากผลิตภณัฑ์ คิดเป็นร้อยละ 18.5 มีแนวคิดรักสุขภาพ ป้องกนัความเจ็บป่วย คิดเป็นร้อยละ 6.8 

ตามกระแสในการบริโภคผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร คิดเป็นร้อยละ 5.9 ช่ือเสียงของตราสินคา้ คิดเป็น

ร้อยละ 5.4 ช่ือเสียงของผูผ้ลิต คิดเป็นร้อยละ 3.9  สะดวก สามารถหาซ้ือผลิตภณัฑ์ คิดเป็นร้อยละ 

1.5 ตอ้งการบรรเทา/รักษาภาวะเจ็บป่วย คิดเป็นร้อยละ 1.5 ได้ง่าย และ มีการส่งเสริมการขายท่ี

น่าสนใจ/ชดัเจน คิดเป็นร้อยละ 1.0 ตามลาํดบั 



บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 จากการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของนักศึกษาคณะเภสัชศาสตร์มหาวิทยาลัยพายพั จังหวดัเชียงใหม่”  

ในการศึกษาคร้ังน้ี ประชากรท่ีใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างคือ นกัศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัย

พายพั จงัหวดัเชียงใหม่ จาํนวน 205 คน เคร่ืองมือท่ีใชคื้อ แบบสอบถาม การวิเคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติ

เชิงพรรณนา ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละและค่าเฉล่ีย สรุปผลการศึกษา อภิปราย ข้อค้นพบ และ

ขอ้เสนอแนะ 

 

1. สรุปการศึกษา 

 

1.1 วตัถุประสงค์ในการศึกษา 

  1.1.1 เพื่อศึกษาขอ้มูลส่วนบุคคลของนกัศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัพายพั 

จงัหวดัเชียงใหม่ 

  1.1.2 เพื่อศึกษาระดบัความสําคญัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ของนกัศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ มหาวทิยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่  

  1.1.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ เสริมอาหารของของ

นกัศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ มหาวทิยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ 

 1.2 วธีิดําเนินการศึกษา 

  ในการศึกษาคร้ังน้ี กลุ่มประชากร คือ นักศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัย

พายพั จงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีกาํลงัศึกษาใน ปีการศึกษา 2558 ใน มหาวิทยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ 

กาํหนดจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งคือ  205 คน  การเลือกกลุ่มตัวอย่าง แบบเจาะจง โดยจะเลือกเก็บ

ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีประสบการณ์ในการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารทาํการสุ่มกลุ่มตวัอย่างท่ี

ไม่ใช่ความน่าจะเป็นแบบตามสะดวก โดยเลือกเก็บขอ้มูลเฉพาะผูท่ี้ให้ความร่วมมือในการตอบ

แบบสอบถาม เคร่ืองมือท่ี ใชใ้นการศึกษาคือ แบบสอบถาม การวเิคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนา 

ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
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 1.3 ผลการศึกษา 

  ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

   พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 77.1 มีอายุอยู่

ช่วง 20 – 25 ปี ศึกษาอยูช่ั้นปีท่ี 4 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000 - 10,000 บาท แหล่งเงินท่ีนาํมาไปซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารมาจาก บิดา มารดา หรือผูป้กครอง พกัอาศยัในหอพกัเอกชน 

  ส่วนที ่2 ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีต่อ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เสริมอาหาร 

   ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร 4 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการจาํหน่าย 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

   ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีความสําคญัมากท่ีสุด สําหรับนักศึกษาเภสัชศาสตร์ 

มหาวิทยาลยัพายพั ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์มีประสิทธิภาพและ

ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ มีฉลากแจง้ราคา ขนาดบรรจุ วนัหมดอายุ ชดัเจน อ่านง่าย คุณภาพ

ของผลิตภณัฑมี์เคร่ืองหมายรับรองจากองคก์รท่ีน่าเช่ือถือ 

   ด้านราคา อนัดบัแรกสําหรับนกัศึกษาเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัพายพั 

ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร คือ ราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ/ประสิทธิภาพมีความ

น่าพอใจ  

   ด้านช่องทางจําหน่าย ท่ีมีระดับความสําคัญมาก อันดับแรกสําหรับ

นักศึกษาเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัพายพั ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร คือการจดั

จาํหน่ายในร้านขายยา คลินิก หรือสถานท่ีๆ มีเจา้หน้าท่ีหรือผูเ้ช่ียวชาญเป็นผูใ้ห้คาํแนะนาํ ปัจจยั

ยอ่ยดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีความสาํคญัมากท่ีสุด สาํหรับนกัศึกษาเภสัชศาสตร์ มหาวทิยาลยั

พายพั ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร อนัดบัแรกคือ มีเอกสารแนะนาํผลิตภณัฑ์ให้ผูซ้ื้อ

ไดศึ้กษารายละเอียดในการใชผ้ลิตภณัฑ ์ 

   ผลระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดในภาพรวม พบว่า ทั้ ง

ดา้น ผลิตภณัฑ์ ราคา การจาํหน่ายและ การส่งเสริมการตลาด ทุกดา้นมีระดบัความสําคญัมาก ต่อ

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของนกัศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ มหาวทิยาลยัพายพั 

จงัหวดัเชียงใหม่ และส่วนประสมการตลาดท่ีมีระดบัความสําคญัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา  

รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการจาํหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั 
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  ส่วนที ่3 ผลการวิเคราะห์เกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริม

อาหาร 

   ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับการพฤติกรรมตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารของนกัศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัพายพัจงัหวดัเชียงใหม่ จาํนวน 205 คน พบว่า 

ส่วนใหญ่บุคคลท่ีมีบทบาทในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูต้อบแบบสอบถามคือ 

ตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 73.2 มีการสืบคน้หาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจาก

อินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 59.0  ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารบาํรุงสุขภาพ คิดเป็นร้อยละ 

58.5 รูปแบบผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีนิยมบริโภค คือ รูปแบบเม็ด คิดเป็นร้อยละ 59.0 นิยมซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจากร้านขายยา คิดเป็นร้อยละ 51.2 มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร

เพื่อรับประทานเอง ร้อยละ 94.6 มีความถ่ีของการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร 1 คร้ังต่อเดือน คิดเป็น

ร้อยละ 41.5 มูลค่าของผลิตภัณฑ์เสริมอาหารท่ีซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง ส่วนใหญ่ คือ 501 - 1,000 บาท 

คิดเป็นร้อยละ 33.7 เหตุผลท่ีผู ้ตอบแบบสอบให้สําคัญท่ีสุดท่ีตัดสินใจซ้ือ คือ คุณภาพของ

ผลิตภณัฑ ์คิดเป็นร้อยละ 55.6 

 

2. อภิปรายผล 

 

 การศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม

อาหารของนกัศึกษาคณะเภสัชศาสตร์มหาวิทยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ สามารถอภิปรายผลแบ่ง

ตามส่วนของผลการวจิยัไดด้งัต่อไปน้ี 

 ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

  จากผลการวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สอดคล้องกับ

การศึกษาของ อภิเดช ปิยพิพฒันมงคล (2543) ทาํการศึกษาพฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมสุขภาพ

ของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่ และการศึกษาของ สมใจ สะสิทร (2553) ทาํการศึกษา

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมซุปไก่สกัดของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร รวมถึงการศึกษาของ สุพิชญฌ์า ศุภกมลเสนีย ์(2551) พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

คลอโรฟิลล์จากอลัฟัลฟ่าของผูบ้ริโภค ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีทาํการศึกษา

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย 
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 ส่วนที ่2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เสริม

อาหาร 

  จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของนกัศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ โดยใช้

ทฤษฎีปัจจยัส่วนประสมการตลาด มาอภิปรายผลดงัน้ี 

  ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์  

  จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามโดยรวมใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัดา้น

ผลิตภัณฑ์ในระดับมาก โดยรายละเอียดพบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ีให้

ความสําคญัต่อปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑ์มีประสิทธิภาพและความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ผลิตภณัฑ์

มีประสิทธิภาพและความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ อภิเดช ปิยพิพฒั

นมงคล (2543) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนคร

เชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม

สุขภาพของผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบัแรก ในระดบัมาก 

และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ สมใจ สะสิทร (2553) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมซุปไก่สกดัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูต้อบแบบสอบถามให้

ความสาํคญัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑร์ะดบัมาก เช่นกนั  

  ปัจจัยด้านราคา 

  จากการศึกษาพบว่าปัจจัยด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามโดยรวมได้ให้

ความสําคญักบัปัจจยัดา้นราคาในระดบัมาก สอดคลอ้งกบักบัการศึกษาของ สมใจ สะสิทร (2553) 

ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมซุปไก่สกดัของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นราคาระดบัมากและ สอดคลอ้ง

กบัการศึกษาของ อภิเดช ปิยพิพฒันมงคล (2543) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมสุขภาพของ

ผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมสุขภาพของผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อปัจจยัด้านด้านราคา  

ในระดบัมาก ในรายละเอียดพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัดา้นราคาเม่ือเปรียบเทียบกบั

คุณภาพ/ประสิทธิภาพมีความน่าพอใจ สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ สุพิชญฌ์า ศุภกมลเสนีย ์(2551). 

ท่ีศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์คลอโรฟิลล์จากอลัฟัลฟ่าของผูบ้ริโภค ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ 

พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์คลอโรฟิลล์จากอลัฟาฟ่า 

ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อปัจจยัราคาในระดบัมากและให้ความสําคญัต่อปัจจยัย่อย 

ดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 



 66 

  ปัจจัยด้านการจําหน่าย 

  ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยด้านการจําหน่าย ผู ้ตอบแบบสอบถามได้ให้

ความสําคัญโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก โดยรายละเอียดพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใน

การศึกษาคร้ังน้ีให้ความสําคญัต่อปัจจยัย่อยดา้นจดัจาํหน่ายในร้านขายยา คลินิก หรือสถานท่ีๆมี

เจา้หน้าท่ีหรือผูเ้ช่ียวชาญเป็นผูใ้ห้คาํแนะนาํ สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ อภิเดช ปิยพิพฒันมงคล 

(2543) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่  

ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมสุขภาพของ

ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย ในระดบัมากและ การศึกษา

ของ สมใจ สะสิทร (2553) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม

ซุปไก่สกดัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายระดบัมาก เช่นกนั 

  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

  ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้

ความสําคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก แต่เม่ือเปรียบเทียบทั้ง 4 ปัจจยั ผูต้อบแบบสอบถาม

ไดใ้ห้ความสําคญัเป็นลาํดบัสุดทา้ย โดยรายละเอียดพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ี

ให้ความสําคัญต่อปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด คือให้ความสําคญักับการมีเอกสารแนะนํา

ผลิตภณัฑ์ให้ผูซ้ื้อได้ศึกษารายละเอียดในการใช้ผลิตภณัฑ์ สอดคล้องกับการศึกษาของ อภิเดช  

ปิยพิพฒันมงคล (2543) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาล

นครเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม

สุขภาพของผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก

และมีความสําคัญเม่ือเปรียบทั้ ง 4 ปัจจัย พบว่ามีความสําคัญเป็นลําดับสุดท้าย สอดคล้อง

เช่นเดียวกบัการศึกษาของ สมใจ สะสิทร (2553) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมซุปไก่สกดัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร และการศึกษาของ สุพิชญ์ฌา 

ศุภกมลเสนีย ์(2551) พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์คลอโรฟิลล์จากอลัฟัลฟ่าของผูบ้ริโภค ในอาํเภอ

เมืองเชียงใหม่ ผลพบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ ผูต้อบ

แบบสอบถามใหใ้หค้วามสาํคญัต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสาํคญัเป็นลาํดบัสุดทา้ย  

  และทั้ง 4 ปัจจยัพบวา่มีระดบัความสําคญัโดยรวมอยู่ระดบัมากซ่ึงสอดคลอ้ง

กบัการศึกษาของ สมใจ สะสิทร (2553) ทาํการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมซุปไก่สกดัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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 ส่วนที ่3 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เสริมอาหาร 

  จากผลการศึกษาพบวา่ บุคคลท่ีมีบทบาทในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม

อาหารของผูต้อบแบบสอบถามคือ ตวัเอง สอดคล้องกบัการศึกษาของ สุพิชญ์ฌา ศุภกมลเสนีย ์

(2551) พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์คลอโรฟิลล์จากอลัฟัลฟ่าของผูบ้ริโภค ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ 

และผูต้อบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อรับประทานเอง สอดคลอ้ง

กับการศึกษาอภิเดช ปิยพิพฒันมงคล (2543) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมสุขภาพของ

ผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่และการศึกษาของ สมใจ สะสิทร (2553) ทาํการศึกษาปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารเสริมซุปไก่สกัดของผู ้บ ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร รวมถึงการศึกษาของ สุพิชญฌ์า ศุภกมลเสนีย ์(2551) พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

คลอโรฟิลล์จากอัลฟัลฟ่าของผู ้บริโภค ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ ทางด้านความถ่ีของการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร 1 คร้ังต่อเดือนสอดคลอ้งกบัการศึกษาอภิเดช ปิยพิพฒันมงคล (2543) ศึกษา

พฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่ และการศึกษาของ 

สุพิชญฌ์า ศุภกมลเสนีย ์(2551) พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑค์ลอโรฟิลล์จากอลัฟัลฟ่าของผูบ้ริโภค 

ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ มีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมสุขภาพ 1 คร้ังต่อเดือน ทางดา้นมูลค่า

ของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง ส่วนใหญ่ คือ 501 - 1,000 บาท สอดคลอ้งกบัการศึกษา

ของ สุพิชญ์ฌา ศุภกมลเสนีย ์(2551) พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์คลอโรฟิลล์จากอลัฟัลฟ่าของ

ผูบ้ริโภค ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ 

 

3. ข้อเสนอแนะ 

 

3.1 ข้อเสนอแนะในการนาผลการวจัิยไปใช้ 

  จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของนกัศึกษาคณะเภสัชศาสตร์มหาวิทยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ ผูศึ้กษา 

มีขอ้เสนอแนะเพื่อเป็นแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด ดงัน้ี 

  กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ 

  1. ผูผ้ลิตและผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญักบัการผลิตผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพ  

มีประสิทธิภาพ เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีความปลอดภยัในการบริโภคเพราะเหตุผลสําคญัท่ีสุดท่ีผูบ้ริโภค

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคือ เร่ืองคุณภาพของผลิตภณัฑ์ รวมทั้งปัจจยัย่อยท่ีผูบ้ริโภคให้

ความสาํคญัมากท่ีสุดปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์คือ ประสิทธิภาพและความปลอดภยั 
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  2. ผูผ้ลิตและผูป้ระกอบการควรพิจาณาให้มีฉลากท่ีระบุขอ้มูล เช่น ราคา ขนาด

บรรจุ วนัหมดอายุ รวมทั้งเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพของผลิตภณัฑ์ นอกจากน้ียงัอาจมีการแสดง

ข้อมูลด้านโภชนาการ สรรพคุณของผลิตภัณฑ์ ให้ชัดเจน เน่ืองจากเป็นปัจจัยท่ีผู ้บริโภคให้

ความสาํคญัรองมาจาก เร่ืองคุณภาพ ประสิทธิภาพและความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์

  3. ผูผ้ลิตและผูป้ระกอบการควรสร้างช่ือเสียงของตราสินคา้และผลิตภณัฑ์ ให้เป็น

ท่ีรู้จกั โดยอาจใชต้ราสินคา้ คุณค่าของผลิตภณัฑ์ท่ีมีประสิทธิภาพ มีคุณภาพ ปลอดภยั ให้เกิดความ

ประทบัใจในตวัผลิตภณัฑ ์เน่ืองจากการมีช่ือเสียงของผลิตภณัฑเ์ป็นส่ิงสาํคญัอยา่งหน่ึง 

  4. ขนาดบรรจุภณัฑ์และรูปแบบผลิตภณัฑท่ี์ผูผ้ลิตและผูป้ระกอบการควรผลิต คือ

รูปแบบเม็ด ขนาดบรรจุข้ึนกบัขนาดรับประทาน ขนาดบรรจุท่ีผลิตคือบรรจุใหเ้พียงพอรับประทาน

ได ้1 เดือน เช่นหากเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีขนาดรับประทานวนัละ 1 เม็ด ขนาดบรรจุควรเป็น 30 เม็ด 

เน่ืองจากการศึกษาพบว่าความถ่ีสูงสุดของการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารคือ 1 คร้ังต่อเดือน และ

มูลค่าของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารไม่ควรเกิน 1,000 บาท จากผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคมีมูลค่า 

การซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังอยูท่ี่ 501 -1,000 บาท  

  กลยุทธ์ด้านราคา 

  ควรกาํหนดราคาสินคา้ให้มีความสอดคล้องกบัคุณภาพและประสิทธิภาพและ

ปริมาณของผลิตภัณฑ์ แต่ควรเน้นด้านราคาเหมาะสมกับคุณภาพและประสิทธิภาพและเม่ือ

เปรียบเทียบกบัคู่แข่งรายอ่ืนในทอ้งตลาดท่ีคุณภาพเดียวกนั ควรมีราคาเท่ากบัคู่แข่งหากราคาตํ่ากวา่

ยอ่มเป็นส่ิงท่ีดี เน่ืองจากจะเพิ่มโอกาสซ้ือเพิ่มข้ึน 

  กลยุทธ์ด้านช่องทางการจําหน่าย 

  1. ผูผ้ลิตและผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญัอย่าง โดยเฉพาะช่องทางการนํา

ผลิตภณัฑ์จดัจาํหน่ายในร้านขายยา การจดัจาํหน่ายในร้านขายยา คลินิก หรือสถานท่ีๆมีเจา้หนา้ท่ี

หรือผูเ้ช่ียวชาญเป็นผูใ้หค้าํแนะนาํ เน่ืองจากในช่องทางดงักล่าว มีบุคลากรท่ีมีสามารถใหค้าํแนะนาํ 

รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ สรรพคุณ คุณประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ์ ท่ีมีความน่าเช่ือถือ 

นอกจากน้ีหากผูบ้ริโภคมีขอ้สงสัยหรือปัญหาในการใช้ผลิตภณัฑ์ก็สามารถสอบถามจาก แพทย ์

เภสัชกร หรือบุคลากรท่ีไดรั้บการอบรมได ้

  2. ผูผ้ลิตและผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญั กบัการมีการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์

ให้มีการหาซ้ือไดง่้ายและสะดวก มีหลากหลายช่องทางในการซ้ือ กระจายจุดวางจาํหน่ายให้ทัว่ถึง

เพื่อเขา้ถึงผูบ้ริโภคมากท่ีสุด เพื่อตอบสนองการดาํเนินชีวิตในปัจจุบนัท่ีตอ้งการความสะดวกสบาย 

และลดปัญหาการหาซ้ือยา เช่น ร้านสะดวกซ้ือ ห้างสรรพสินค้า มีการบริการสั่งซ้ือผ่านระบบ

ออนไลน์ ทางอินเตอร์เน็ตและมีบริการจดัส่งใหลู้กคา้ถึงบา้นโดยไม่ตอ้งออกท่ีร้าน 
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  กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 

  1. ผูผ้ลิตและผูป้ระกอบการควรเน้นการจดัทาํให้มีเอกสารแนะนาํผลิตภณัฑ์ให้ผู ้

ซ้ือไดศึ้กษารายละเอียดในการใชผ้ลิตภณัฑ์ เพื่อให้เกิดความเขา้ใจเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์ กลไกการ

ออกฤทธ์ิของผลิตภณัฑ์ ผลลัพธ์ภายหลังการใช้ผลิตภณัฑ์ นอกจากน้ีอาจเพิ่มขอ้มูลเก่ียวกบัผล

การศึกษาทางวชิาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ดา้นประสิทธิภาพและความปลอดภยัของตวัผลิตภณัฑ ์ทาํให้ผู ้

ท่ียงัไม่เคยใช้ผลิตภณัฑ์เกิดความสนใจ หรือผูท่ี้บริโภคผลิตภณัฑ์อยู่เขา้ใจและบริโภคผลิตภณัฑ์

ถูกตอ้งทั้งขนาด ช่วงเวลาท่ีตอ้งบริโภค ฯลฯ ทาํให้ผูบ้ริโภคเห็นประสิทธิผลของการใชผ้ลิตภณัฑ์

ไดช้ดัเจน 

  2. ผูผ้ลิตและผูป้ระกอบการควรมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ เพื่อให้ขอ้มูลเก่ียว

ผลิตภณัฑ์ ทั้งดา้นคุณภาพ ประสิทธิภาพ และความปลอดภยั ตราสินคา้ เพื่อให้ผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรู้จกั 

เพื่อให้เพิ่มจาํนวนผูส้นใจในตวัผลิตภณัฑ์และซ้ือสินคา้ในท่ีสุด สําหรับผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์อยูแ่ลว้

การโฆษณาประชาสัมพนัธ์จะช่วยเตือนและตอกย ํ้า ในตราสินคา้และตวัผลิตภณัฑ ์ใหมี้การใชอ้ยา่ง

ต่อเน่ือง 

  3. การให้ขอ้มูลข้อมูลเก่ียวผลิตภณัฑ์ ทั้ งด้านคุณภาพ ประสิทธิภาพ และความ

ปลอดภยั รวมถึงข้อมูลเก่ียวกับการส่งเสริมการขาย การจดัโปรโมชัน ในหลากหลายช่องทาง 

โดยเฉพาะทางส่ืออินเตอร์เน็ต เพื่อทาํใหผู้บ้ริโภคหนา้ใหม่ไดรู้้จกัผลิตภณัฑ ์ทราบขอ้มูลท่ีครบถว้น 

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์การส่งเสริมการตลาด เพิ่มโอกาสในการขายผลิตภณัฑ ์และเพิ่มยอดขาย 

3.2 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

1. การศึกษาน้ีเป็นการศึกษาในกลุ่มตวัอยา่งท่ีเฉพาะเจาะจง คือเป็นนกัศึกษา 

คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่เท่านั้น ควรทาํการศึกษาในกลุ่มตวัอยา่งท่ีมี

ขนาดใหญ่มากข้ึน เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูท่ีเป็นประโยชน์ในการทาํการตลาด 

2. การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาขั้นตน้ ดงันั้นควรมีการศึกษาหาความสมัพนัธ์ 

ระหวา่งตวัแปรต่างๆ เพื่อใหท้ราบขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อไปในการทาํการตลาด 
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เร่ือง  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

ของนกัศึกษาคณะเภสชัศาสตร์ มหาวทิยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ 

 

แบบสอบถามฉบับนีม้วีตัถุประสงค์เพือ่ใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูลเพือ่การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ทีม่ต่ีอการตดัสินใจซื้อผลติภณัฑ์เสริมอาหารของนกัศึกษาคณะเภสัชศาสตร์ มหาวทิยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ 

เพือ่นํามาใช้ในการประกอบการเรียนชุดวชิา การค้นคว้าอสิระ สาขาวชิาวทิยาการการจดัการ แขนงวชิาการตลาด 

มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

 

คาํช้ีแจง: 1. ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  หมายถึง  อาหารรับประทานเสริมหรือรับประทานเพ่ิมเติม 

  นอกเหนือไปจากการรับประทานอาหารหลกัตามปกติทุกวนั  และมีจุดมุ่งหมายสาํหรับบุคคล 

  ทัว่ไปท่ีมีสุขภาพปกติ   

 2. กรุณาทาํเคร่ืองหมาย  √  หรือ เขียน ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความเป็นจริงหรือความคิดเห็นของ 

  ท่านมากท่ีสุด 

 3. แบบสอบถามน้ีมี  3 ส่วนดงัน้ี 

  ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  

  ส่วนท่ี 2  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

   โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน 5 ระดบั คือ 

   5 หมายถึง มีความสาํคญัมากท่ีสุด 

   4 หมายถึง มีความสาํคญัมาก 

   3  หมายถึง มีความสาํคญัปานกลาง  

 4 หมายถึง มีความสาํคญันอ้ย  

1  หมายถึง มีความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

 ส่วนท่ี 3  ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  

 4. แบบสอบถามมีทั้งหมด 5 หนา้ (รวมปก) 

 5. ผูต้อบแบบสอบถามอ่านคาํช้ีแจงก่อนตอบแบบสอบถาม และโปรดตอบแบบสอบถาม

ทุกขอ้ตามความเป็นจริง 

ผูว้จิยัหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่จะไดรั้บความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถามชุดน้ี และขอ้มูลท่ีไดจ้าก

การตอบแบบสอบถามชุดน้ี จะนาํไปใชเ้พ่ือวตัถุประสงคใ์นการศึกษาเท่านั้น  คาํตอบของผูต้อบแบบสอบถามแต่

ละท่านจะถูกเก็บเป็นความลบั 

   ผูว้จิยัจึงใคร่ขอขอบพระคุณเป็นอยา่งยิง่ในความกรุณามา ณ โอกาสน้ีดว้ย 
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ส่วนที ่1  ข้อมูลส่วนบุคคล 

1.  เพศ :     1)  ชาย               2)  หญิง 

2. อายุ :        1)  นอ้ยกวา่ 20 ปี 2) 20-25 ปี  3) มากกวา่ 25 ปี 

3. ช้ันปีทีก่าํลงัศึกษา  1)  ชั้นปีท่ี 1             2)  ชั้นปีท่ี 2 3)  ชั้นปีท่ี 3 

   4)  ชั้นปีท่ี 4  5) ชั้นปีท่ี 5        6)  ชั้นปีท่ี 6   

 7)  อ่ืนๆ......... 

4. เงนิทีรั่บได้เฉลีย่ต่อเดอืน  :   

1)  นอ้ยกวา่ 5,000 บาท 2)  5,000-10,000 บาท   3)  10,001-20,000 บาท 

4)   20,001-25,000 บาท5)   มากกวา่ 25,000 บาทข้ึนไป 

5. แหล่งเงนิทีน่ําไปซื้อผลติภัณฑ์เสริมอาหาร  

1) จากบิดามารดา หรือผูป้กครอง  2)  จากการทาํงานดว้ยตวัเอง    

6. ลกัษณะทีพ่กัอาศัย  

1)  บา้นของครอบครัว    2)  หอพกัของมหาวทิยาลยั  

3)  หอพกัเอกชน    4) อ่ืนๆ (ระบุ)........................ 

 

ส่วนที ่2  ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ส่วนประสมการตลาด ระดบัความสําคญั 

มาก

ทีสุ่ด 

5 

มาก 

4 

ปาน

กลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อย

ทีสุ่ด 

1 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 

1. คุณภาพของผลิตภัณฑ์ มีเคร่ืองหมายรับรองจาก

องคก์รท่ีน่าเช่ือถือ 

     

2. ประสิทธิภาพและความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์      

3. ความมีช่ือเสียงของผลิตภณัฑ ์      

4. มีรูปแบบผลิตภณัฑใ์ห้เลือกหลากหลาย เช่น เม็ด นํ้ า 

แคปซูล 

     

5. เป็นผลิตภณัฑท่ี์นาํเขา้จากต่างประเทศ      

6. ภาชนะบรรจุมีรูปแบบสวยงาม ทนัสมยั พกพาสะดวก      

7. มีขนาดบรรจุใหเ้ลือกหลากหลายขนาด      

8. มีการระบุสรรพคุณของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชดัเจน      

9. มีการแสดงขอ้มูลดา้นโภชนาการครบถว้น      
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ส่วนประสมการตลาด ระดบัความสําคญั 

มาก

ทีสุ่ด 

5 

มาก 

4 

ปาน

กลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อย

ทีสุ่ด 

1 

10. มีฉลากแจง้ราคา ขนาดบรรจุ วนัหมดอาย ุชดัเจน  

อ่านง่าย 

     

 

ปัจจยัด้านราคา 

11. ราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัตราสินคา้มีความน่าพอใจ 

     

12. ราคาเม่ือเปรียบเทียบกับคุณภาพ/ประสิทธิภาพมี

ความน่าพอใจ 

     

13. ราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณมีความน่าพอใจ      

14. ราคาเหมาะสมหรือถูกกว่า เ ม่ือเปรียบเทียบกับ

ผลิตภณัฑท่ี์ใกลเ้คียงกนัของตราสินคา้อ่ืน 

     

ปัจจยัด้านการจดัจาํหน่าย 

15. สามารถหาซ้ือไดง่้าย สะดวก 

     

16. มีหลากหลายช่องทางในการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์      

17. จัดจําหน่ายในร้านขายยา คลินิก หรือสถานท่ีๆมี

เจา้หนา้ท่ีหรือผูเ้ช่ียวชาญเป็นผูใ้หค้าํแนะนาํ 

     

18. จดัจาํหน่ายผา่นทางส่ือออนไลน์, ทางอินเตอร์เน็ต      

19. จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์นหา้งสรรพสินคา้ ร้านสะดวก

ซ้ือ 

     

20. มีช่องทางการจําหน่ายท่ีผูซ้ื้อไม่ต้องไปท่ีร้านและ

บริการจดัส่งใหลู้กคา้ถึงบา้น 

     

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 

21. มีการโฆษณาผา่นหลากหลายส่ือ  

     

22. มีการใชด้าราหรือบุคคลท่ีเป็นท่ีรู้จกัมาเป็นผูใ้หข้อ้มูล

ถึงผลภายหลงัการใชผ้ลิตภณัฑ์เสริมอาหารโฆษณา

ผา่นส่ือ 

     

23. มีพนักงานขายในการขายหรือนําเสนอผลิตภัณฑ์ 

เพ่ือใหค้าํแนะนาํเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

     

24. มีการจัดการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา การ

แลก การแจกตัวอย่างผลิตภัณฑ์ให้ทดลองใช้ แจก

คูปอง 
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ส่วนประสมการตลาด ระดบัความสําคญั 

มาก

ทีสุ่ด 

5 

มาก 

4 

ปาน

กลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อย

ทีสุ่ด 

1 

25. มีการส่งขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัขอ้งกบัผลิตภณัฑเ์สริม

อาหารผ่านช่องทางหลากหลาย ส่งให้กบัลูกคา้ทราบ

สมํ่าเสมอ 

     

26. มี เ อ ก ส า ร แ น ะ นํา ผ ลิ ต ภัณ ฑ์ใ ห้ ผู ้ ซ้ื อ ไ ด้ ศึ ก ษ า

รายละเอียดในการใชผ้ลิตภณัฑ ์
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ส่วนที ่3  ข้อมูลเกีย่วกบัการตดัสินใจซื้อผลติภัณฑ์เสริมอาหาร 

1. บุคคลทีม่บีทบาทในการตดัสินใจซื้อผลติภณัฑ์เสริมอาหาร  

1) ตวัเอง 

2) ครอบครัว/ญาติ 

3) เพ่ือน 

4) พนกังานขาย 

5) ดารา นกัแสดง ผูมี้ช่ือเสียง 

6) อ่ืนๆ (ระบุ) .......................................... 

2. การหาข้อมูล/ข่าวสารก่อนการตดัสินใจซื้อผลติภณัฑ์เสริมอาหาร   

1) ไม่มีการหาขอ้มูล   

2) หาขอ้มูลจากเอกสาร เช่น ใบปลิว เอกสารใหข้อ้มูลของผลิตภณัฑต์ามร้านคา้ 

3) หาขอ้มูลจากการสอบถาม/ไดรั้บคาํแนะนาํจาก พนกังานขาย ในร้านคา้ 

4) หาขอ้มูลจากการสืบคน้ ในอินเตอร์เน็ต 

5) หาขอ้มูลจากการสอบถามหรือไดรั้บคาํแนะนาํจากคนรู้จกั เช่น ญาติ เพ่ือน  

6) หาขอ้มูลจากจากส่ือโฆษณา เช่น วทิย ุโทรทศัน์ นิตยสาร 

7) หาขอ้มูลจากพนกัขายตรง 

8) อ่ืนๆ (ระบุ) .......................................... 

3. ประเภทผลติภณัฑ์เสริมอาหารทีเ่ลอืกซื้อ  

1) ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารบาํรุงสุขภาพ 

2) ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือป้องกนั รักษาโรคบางชนิด 

3) ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารลดนํ้ าหนกั ควบคุมนํ้ าหนกั 

4) ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือความงาม 

5) อ่ืนๆ...................................... 

4. รูปแบบผลติภณัฑ์เสริมอาหารทีน่ิยมบริโภค 

1) รูปแบบนํ้ า 

2) รูปแบบเมด็ 

3) รูปแบบแคปซูล 

4) รูปแบบผง 

5) อ่ืนๆ (ระบุ) .......................................... 
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5. แหล่งทีน่ิยมซือ้ผลติภณัฑ์เสริมอาหาร  

1) ร้านคา้ขายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารทัว่ไป 

2) ร้านคา้ในหา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์สโตร์ 

3) ร้านขายยา 

4) ร้านสะดวกซ้ือ 

5) ร้านคา้ในส่ือสงัคมออนไลน ์

6) พนกัขายตรง  

7) ตวัแทนจาํหน่าย 

8) คลินิกและสถาบนัเสริมความงาม 

9) อ่ืนๆ (ระบุ) .......................................... 

6. พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์เสริมอาหาร  

1) ซ้ือเพ่ือรับประทานเอง    2) ซ้ือใหบุ้คคลในครอบครัว 

3) ซ้ือใหเ้พ่ือนหรือคนนอกครอบครัว 4) อ่ืนๆ (ระบุ)........................... 

7. ความถีข่องการซือ้ผลติภณัฑ์เสริมอาหาร  

1) 1 คร้ังต่อเดือน  2) 2-4 คร้ังต่อเดือน 3) มากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน  

4) 1 คร้ังต่อ 3 เดือน 5) 1 คร้ังต่อ 6 เดือน  6) 1 คร้ังต่อ 1 ปี 

7) อ่ืนๆ (ระบุ)........................... 

8. มูลค่าของผลติภณัฑ์เสริมอาหารทีท่่านจ่ายเฉลีย่ต่อคร้ัง 

1) นอ้ยกวา่ 100 บาท 2) 100-300 บาท   3) 300-500 บาท 

 4) 500-1,000 บาท5) 1,000-2,000 บาท    6) มากกวา่ 2,000 บาท 

9. เหตุผลสําคญัทีสุ่ดทีต่ดัสินใจซื้อผลติภัณฑ์เสริมอาหาร 

1) คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 

2) ช่ือเสียงของผูผ้ลิต 

3) ช่ือเสียงของตราสินคา้ 

4) ราคาท่ีคุม้ค่ากบัประโยชนท่ี์ไดรั้บจากผลิตภณัฑ ์

5) สะดวกสามารถหาซ้ือผลิตภณัฑไ์ดง่้าย 

6) มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑใ์หถึ้งบา้น 

7) มีการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ/ชดัเจน 

8) ตามกระแสในการบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

9) มีแนวคิดรักสุขภาพ ป้องกนัความเจบ็ป่วย 

10) ตอ้งการบรรเทา/รักษาภาวะเจ็บป่วย 

11) ตามกระแสนิยม 

12) อ่ืนๆ (ระบุ)...................................... 

 

####################################### 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ นางสาวบณัฑิตา แสงสิทธิศกัด์ิ 

วนั เดือน ปีเกดิ 2  มกราคม  2523 

สถานทีเ่กดิ อาํเภอเมือง  จงัหวดัเชียงใหม่ 

ประวตัิการศึกษา เภสัชศาสตร์บณัฑิต มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ พ.ศ. 2546 

 วทิยาศาสตร์มหาบณัฑิต (วทิยาศาสตร์เภสัชกรรม)  

 มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ พ.ศ. 2550   

สถานทีท่าํงาน คณะเภสัชศาสตร์ มหาวทิยาลยัพายพั จงัหวดัเชียงใหม่ 

ตําแหน่ง อาจารยป์ระจาํคณะ 


	บทคัดย่อ
	บทคัดย่อ
	สารบัญ

	บทที่  1
	บทนำ

	บทที่  2
	วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง

	บทที่  3
	วิธีดำเนินการศึกษา

	บทที่  4
	ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
	ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม
	ส่วนที่ 2 ผลวิเคราะห์ข้อมูลระดับความสำคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีต่อ
	พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผู้ตอบแบบสอบถาม
	ส่วนที่ 3  ผลวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร


	บทที่  5
	สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ
	1. สรุปการศึกษา
	2. อภิปรายผล
	3. ข้อเสนอแนะ


	ชื่อ นางสาวบัณฑิตา แสงสิทธิศักดิ์
	วัน เดือน ปีเกิด 2  มกราคม  2523

