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12500748, 12500752 : สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 

คําสําคัญ: ปจจัย / สงผล / เลือกซ้ือ / ผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

 วิชญา ภิรมยรส , ศรุตา แจมดวง: ปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของ

นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  

อาจารยท่ีปรึกษา: อาจารยเกตุวดี สมบูรณทว.ี 81 หนา 

 

บทคัดยอ 

 การวิจัยคร้ังนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีเปนตัว

กําหนดการตัดสินใจการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารและศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑเสริมอาหาร  กลุมตัวอยางคร้ังนี้คือ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร  

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จํานวน 360 คน ซ่ึงคํานวณไดจากสูตรของ Yamane โดยการใชวิธี

เลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชในการวิจัย

คือ ความถ่ี คาเฉล่ีย รอยละ สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑเสริมอาหารของนักศึกษาโดยรวมสงผลมากท่ีสุด ซ่ึงดานผลิตภัณฑสงผลกวาดานอ่ืน ๆ

และผลการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือก็พบวาสวนใหญนิยมซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร

ประเภทท่ีชวยเพิ่มความจําหรือบํารุงสมอง ยี่หออะมิโน พลัส ซ่ึงมีการรับประทานมาเปนเวลานาน

นอยกวา 1 ป สวนใหญคิดวา จะรับประทานไปอีกมากกวา 1 ป โดยเห็นวาราคาของผลิตภัณฑมี

ความเหมาะสมมากท่ีสุด พบเห็นไดจากส่ือโฆษณาทางโทรทัศน กลุมตัวอยางจะซ้ือผลิตภัณฑเสริม

อาหารทุกๆ 1 เดือน ผลหลังจากบริโภคพบวา มีผิวพรรณขาวสดใส ซ่ึงจะรับประทานชวงกอนนอน 

และจะนิยมซ้ือตามรานคาปลีกรูปแบบใหม นอกจากนี้ยังพบวา เพื่อนและพอ แม มีสวนในการ

ตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด โดยมีเหตุจูงใจคือ สรรพคุณของผลิตภัณฑเสริมอาหาร จากผลการศึกษา

ท้ังหมดจึงเปนท่ีนาสนใจวา การท่ีจะพัฒนาผลิตภัณฑดังกลาวจําเปนตองใหความสนใจกับกลุม

ผูบริโภคหลักท่ีรับประทาน แลวยังตองใหคําแนะนําท่ีดีแกผูรับฟงขาวสารโดยท่ัวไปดวย 

โดยเฉพาะยี่หอ และสรรพคุณท่ีถูกตองเปนความจริง 
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ท่ีประชุมสาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร พิจารณาแลว

อนุมัติใหการวิจัยเร่ือง “ปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของนักศึกษาคณะ

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี” เสนอโดย   นางสาววิชญา 

ภิรมยรส และ นางสาวศรุตา แจมดวง มีคุณคาเพียงพอท่ีจะเปนสวนหนึ่งของการศึกษาในรายวิชา

สัมมนาการเปนผูประกอบการ ตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจ

และภาษาอังกฤษ คณะวิทยาการจัดการ 

 

………………………………………………… 

                                                                            (อาจารย ดร.ธนินทรัฐ รัตนพงศภิญโญ) 

                                                                           หัวหนาสาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 

วันท่ี……….เดือน………………..พ.ศ. ………. 

 

อาจารยท่ีปรึกษา 

อาจารยเกตุวดี สมบูรณทว ี

 

คณะกรรมการสอบสัมมนาการเปนผูประกอบการ 

 

………………………………………………… ประธานกรรมการ 

(ผูชวยศาสตราจารยประสพชัย พสุนนท) 

…………../………………………/…………… 

 

………………………………………………… กรรมการ 

(อาจารยเกตุวดี สมบูรณทว)ี 

…………../………………………/…………… 

 

………………………………………………… กรรมการ 

(อาจารย ดร.ธนินทรัฐ รัตนพงศภิญโญ) 

…………../………………………/…………… 
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กติติกรรมประกาศ 

  

 การศึกษาคร้ังนี้สําเร็จลุลวงไปไดเปนอยางดี ขอขอบพระคุณบิดาและมารดา เปนผูให

กําลังใจ คําแนะนํา และสนับสนุนทุนทรัพยในการศึกษาคร้ังนี้ 

 ขอขอบพระคุณ อาจารยเกตุวดี สมบูรณทวี อาจารยท่ีปรึกษาการทําวิจัยคร้ังนี้ อาจารย    

ประพล เปรมทองสุข ท่ีใหคําแนะนํา ขอมูลประกอบการทําวิจัย พรอมท้ังใหความชวยเหลือในทุก

ข้ันตอนการทําวิจัย และตลอดจนชวยแกไขขอบกพรองตาง ๆ เพื่อความถูกตองและความสมบูรณ

ของการทําวิจัยฉบับนี้ และเปนกําลังใจตลอดระยะเวลาในการศึกษา 

 ขอขอบพระคุณทานคณาจารย ทานประธานกรรมการ และกรรมการ การศึกษาวิจัยทุกทาน

ท่ีใหความรู และการใหการสนับสนุนการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ใหสามารถสําเร็จลุลวงไปไดอยางราบร่ืน

เปนอยางดี 

 ขอขอบคุณทุกความคิดเห็นจากเพื่อน ๆ ทุกคน ท่ีใหความเห็นดี ๆ เพื่อนํามาประกอบ

การศึกษา ผูศึกษาขอขอบคุณไว ณ โอกาสนี้ 
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บทที1่ 

บทนํา 

 

ความสําคญัและทีม่าของปัญหา 

 

 เนื่องจากชีวิตความเปนอยูของผูคนในยุคปจจุบันนั้นไมมีทางเลือกท่ีจะหลีกเล่ียงอาหารถุง

หรืออาหารฟาสทฟูดได  เพราะความจําเปนบางประการในชีวิตของแตละบุคคล  ในความเปนจริง

แลวถึงแมอาหารฟาสทฟูดนั้นจะหาซ้ือมารับประทานไดงาย  มีขายท่ัวไป  สะดวกและ

ประหยัดเวลาแตคุณคาทางอาหารไมครบถวนตามท่ีรางกายตองการ  เนื่องจากมีสวนผสมของแปง

และไขมันมากเกินความพอดี  ซ่ึงสวนทางกับสุขภาพท่ีดี  ผลสุดทายคือ  ทําใหรางกายทรุดโทรม

และเกิดโรคไดงายและหลาย ๆ โรคจะตามมาในท่ีสุด 

เม่ือผูวิจัยตระหนักถึงความจริงในขอนี้  จึงเห็นวาถึงเวลาแลวท่ีพวกเราควรใหความสนใจเกี่ยวกับ

การเสริมอาหารเพื่อใหรางกายไดรับสารอาหารครบถวน  ซ่ึงจะทําใหมีสุขภาพท่ีดี  เพื่อเตรียมตอสู

กับชีวิตท่ีนับวันจะทวีความเรงรีบและยุงยากมากข้ึน 

อาหารแทบทุกชนิดท่ีรับประทานลวนมีวิตามินและเกลือแรอยูแลวก็จริง  แตเปนวิตามินและเกลือ

แรตางชนิดกัน  ถึงแมวาจะเปนวิตามินและเกลือแรชนิดเดียวกัน  ปริมาณท่ีมีก็แตกตางกัน  ดังนั้นจึง

เปนการยากท่ีจะรับประทานอาหารใหไดวิตามินและเกลือแรตามสัดสวนท่ีรางกายตองการ  อีกท้ัง

ปจจัยทางส่ิงแวดลอมในระยะหลัง ๆ นี้ไดมีการดัดแปลงรูปแบบอาหารใหผิดไปจากธรรมชาติมาก

ข้ึน  วิตามินเกลือแรท่ีมีอยูในอาหารนั้น ๆ โดยธรรมชาติจึงถูกทําลายไป  เนื่องจากกรรมวิธีในการ

ดัดแปลงอาหารในแตละอยางนั้น  เชน  การขัดสีเมล็ดพืช  การกล่ันน้ํามันพืช  การปรุงอาหารโดย

ใชความรอนหรือโดยใชสารเคมี  เชน  ทําใหอาหารกรอบ  ทําใหลูกช้ินเดง  เปนตน  ลวนทําให

วิตามินและเกลือแรในอาหารนั้น ๆ ลดนอยลง  หรือไมเหลือเลยในอาหารบางชนิด  ดวยสาเหตุ

ดังกลาวขางตน  จึงทําใหผูบริโภคเกิดภาวะขาดสารอาหาร  คือ  ขาดวิตามินและเกลือแรข้ึนได  

หรือไมก็ขาดความสมดุล  สงผลใหรางกายเกิดความผิดปกติในการทํางานของระบบตาง ๆ 

ดังนั้นการดํารงชีวิตมนุษยในยุคปจจุบัน  ท่ีไมอาจหลีกเล่ียงปจจัยเส่ียงทางสุขภาพเหลานี้ได  จึง

จําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองมีการปรับปรุงในเร่ืองอาหาร  การรับประทานอาหารโดยมีอาหารเสริม  

เพื่อใหรางกายไดรับอาหารท่ีมีวิตามินและเกลือแรครบถวนตามสัดสวนท่ีรางกายตองการ  และเม่ือ

กลาวถึงอาหารเสริมซ่ึงหมายรวมถึงวิตามินและเกลือแรดวยนั้น  ไดมีผลิตภัณฑเสริมอาหารออกมา 
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จําหนายเปนจํานวนมากมายหลายยี่หอ  หลายชนิด  หลายประเภท  ซ่ึงถือไดวาธุรกิจผลิตภัณฑเสริม

อาหารเปนธุรกิจหนึ่งท่ีนาจับตามองอยางยิ่ง  ธุรกิจผลิตภัณฑเสริมอาหารจึงเล็งเห็นการศึกษา

พฤติกรรมผูบริโภคเปนส่ิงสําคัญท่ีตองเรียนรู  เนื่องจากถาผลิตสินคาท่ีตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคไดก็เทากับวาสินคานั้นมีโอกาสท่ีจะประสบความสําเร็จ 

 พฤติกรรมของผูบริโภคจึงมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจท่ีสามารถทําใหธุรกิจประสบ

ความสําเร็จ  ถากลยุทธทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดและเพื่อให

สอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาด  (Marketing  concept)  ท่ีวาการทําใหลูกคาพึงพอใจ  ดวย

เหตุนี้  ทางผูวิจัยจึงเห็นความสําคัญในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร  ปจจัย

สวนบุคคล  และปจจัยหรือส่ิงกระตุนทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจบริโภคของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยศิลปากร  ซ่ึงกลุมนักเรียนนักศึกษาเปนกลุมเปาหมายของผูบริโภคผลิตภัณฑเสริม

อาหาร  เพื่อเปนประโยชนอยางยิ่งตอธุรกิจผลิตภัณฑเสริมอาหารในการพัฒนาคุณภาพของสินคา  

กลยุทธทางการตลาดใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย  และเปนแนวทางแกผูสนใจการบริโภค

ผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

 

วตัถุประสงค์ในการทาํวจัิย 

 

1. ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริม

อาหารของนักศึกษา 

2. ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของนักศึกษาคณะวิทยาการ

จัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

ขอบเขตการศึกษา 

 

 การศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร  ทําการศึกษาผูบริโภค

ผลิตภัณฑเสริมอาหาร  ซ่ึงเปนนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี  ปการศึกษา 2553 โดยมีขอบเขตดังนี้ 

 

 

 

 



3 

 

ประชากร 

 ประชากรท่ีใชในการวิจัย  คือ  นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยา

เขตสารสนเทศเพชรบุรี  จํานวน 3,105 คน (ท่ีมา: ขอมูลจํานวนนักศึกษาของคณะวิทยาการจัดการ 

ปการศึกษา 2553) 

กลุ่มตัวอย่าง 

 กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้  คือ  นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัย

ศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  จํานวน 3,105 คน (ท่ีมา: ขอมูลจํานวนนักศึกษาของคณะ

วิทยาการจัดการ ปการศึกษา 2553) กําหนดขนาดกลุมตัวอยางตามเกณฑตาราง Yamane (ทาโร ยา

มาเน 1973: 887, อางถึงใน ธีรวุฒิ เอกะกุล 2549 : 135) ไดกลุมตัวอยางท้ังส้ิน 360 คน  

 ระยะเวลาการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 เร่ิมดําเนินการเก็บขอมูลตั้งแตเดือนมีนาคม พ.ศ. 2553 – เดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2553 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

1. ประโยชนตอผูผลิตและผูจัดจําหนาย   เพื่อทราบถึงปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสําคัญใน

การเลือกซ้ือและกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภค 

2. ประโยชนตอนักการตลาดเพื่อใชเปนแนวทางในการวางแผนและกําหนดกลยุทธทาง

การตลาด 

3. เพื่อทราบพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของนักศึกษามหาวิทยาลัย

ศิลปากร   วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี   

 

นิยามศัพท์ 

 

1. ผลติภัณฑ์อาหารเสริม (Dietary  Food  Supplement)  หมายถึงผลิตภัณฑท่ีใช

รับประทานเสริม  นอกเหนือจากการรับประทานอาหารหลักตามปกติ  ซ่ึงจะมุงใหสารอาหารเพียง

บางอยางเทานั้น  และมักจะอยูในลักษณะท่ีเปนเม็ด  แคปซูล  หรือของเหลว  โดยมีจุดมุงหมาย

สําหรับบุคคลท่ัวไปท่ีมีสุขภาพปกติ  ใชบริโภคเนื่องจากไมสามารถบริโภคอาหารหลักไดครบ  

มิใชสําหรับผูปวย (สํานักคณะกรรมการอาหารและยา,  2539)  

2. พฤติกรรมการบริโภคผลติภัณฑ์เสริมอาหาร  หมายถึง  การซ้ือและการบริโภคผลิตภัณฑ

อาหารเสริม  เพื่อวัตถุประสงคใด ๆ 
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3. ผู้บริโภค  หมายถึง  นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ   มหาวิทยาลัยศิลปากร   วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี  ปการศึกษา 2553  ท่ีซ้ือและใชผลิตภัณฑอาหารเสริม 

4. ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด  (Marketing  stimulus)  หมายถึง  ส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาด

สามารถควบคุมและตองจัดใหมีข้ึน  เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 

(Marketing  Mix)  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ  2541 : 84) 
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บทที ่2 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 ในศึกษาเร่ือง  ปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของนักศึกษาคณะ

วิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  มีแนวคิดและทฤษฎีตาง ๆ 

รวมถึงงานวิจัยท่ีเกี่ยวของท่ีใชเปนกรอบในการศึกษาดังนี้ 

1. ขอมูลนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ  

2. ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

3. ทฤษฎีและองคประกอบสวนประสมทางการตลาด 

4. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

5. การวัดความพึงพอใจของผูบริโภค 

6. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

1. ข้อมูลนักศึกษาคณะวทิยาการจัดการ  

 

ตารางที ่1 จํานวนนักศึกษาปีการศึกษา 2547 

 

สาขาวชิา 

รหัสนักศึกษา 

47 

ช ญ รวม 

การจัดการธุรกิจท่ัวไป 1 0 1 

การจัดการการทองเท่ียว 0 0 0 

การจัดการชุมชน 0 0 0 

การตลาด 0 0 0 

ธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก 0 0 0 

ธุรกิจและภาษาอังกฤษ 0 0 0 

รัฐประศาสนศาสตร 0 0 0 

รวมนักศึกษา 1 0 1 
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ตารางที ่2 จํานวนนักศึกษาปีการศึกษา 2548 

 

สาขาวชิา 

รหัสนักศึกษา 

48 

ช ญ รวม 

การจัดการธุรกิจท่ัวไป 1 2 3 

การจัดการการทองเท่ียว 0 1 1 

การจัดการชุมชน 0 0 0 

การตลาด 0 0 0 

ธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก 0 0 0 

ธุรกิจและภาษาอังกฤษ 0 0 0 

รัฐประศาสนศาสตร 0 0 0 

รวมนักศึกษา 1 3 4 

 

ตารางที ่3 จํานวนนักศึกษาปีการศึกษา 2549 

 

สาขาวชิา 

รหัสนักศึกษา 

49 

ช ญ รวม 

การจัดการธุรกิจท่ัวไป 1 5 6 

การจัดการการทองเท่ียว 3 3 6 

การจัดการชุมชน 4 2 6 

การตลาด 0 0 0 

ธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก 0 1 1 

ธุรกิจและภาษาอังกฤษ 0 2 2 

รัฐประศาสนศาสตร 0 0 0 

รวมนักศึกษา 8 13 21 
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ตารางที ่4 จํานวนนักศึกษาปีการศึกษา 2550 

 

สาขาวชิา 

รหัสนักศึกษา 

50 

ช ญ รวม 

การจัดการธุรกิจท่ัวไป 36 74 110 

การจัดการการทองเท่ียว 27 91 118 

การจัดการชุมชน 24 73 97 

การตลาด 22 52 74 

ธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก 18 72 90 

ธุรกิจและภาษาอังกฤษ 22 60 82 

รัฐประศาสนศาสตร 2 5 7 

รวมนักศึกษา 151 427 578 

 

ตารางที ่5 จํานวนนักศึกษาปีการศึกษา 2551 

 

สาขาวชิา 

รหัสนักศึกษา 

51 

ช ญ รวม 

การจัดการธุรกิจท่ัวไป 22 96 118 

การจัดการการทองเท่ียว 16 109 125 

การจัดการชุมชน 16 82 98 

การตลาด 25 75 100 

ธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก 29 85 114 

ธุรกิจและภาษาอังกฤษ 29 71 100 

รัฐประศาสนศาสตร 51 76 127 

รวมนักศึกษา 188 594 782 
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ตารางที ่6 จํานวนนักศึกษาปีการศึกษา 2552 

 

สาขาวชิา 

รหัสนักศึกษา 

52 

ช ญ รวม 

การจัดการธุรกิจท่ัวไป 29 106 135 

การจัดการการทองเท่ียว 23 121 144 

การจัดการชุมชน 22 75 97 

การตลาด 24 82 106 

ธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก 20 102 122 

ธุรกิจและภาษาอังกฤษ 23 111 134 

รัฐประศาสนศาสตร 68 110 178 

รวมนักศึกษา 209 707 916 

 

ตารางที ่7 จํานวนนักศึกษาปีการศึกษา 2553 

 

สาขาวชิา 

รหัสนักศึกษา 

53 

ช ญ รวม 

การจัดการธุรกิจท่ัวไป 29 94 123 

การจัดการการทองเท่ียว 19 121 140 

การจัดการชุมชน 15 40 55 

การตลาด 22 72 84 

ธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก 32 95 127 

ธุรกิจและภาษาอังกฤษ 18 94 112 

รัฐประศาสนศาสตร 45 107 152 

รวมนักศึกษา 180 623 803 
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2. ข้อมูลเกีย่วกบัผลติภัณฑ์เสริมอาหาร 
 

พระราชบัญญัติอาหาร  พ.ศ. 2522 บัญญัติคําวาอาหารไวในมาตรา 4 วา “อาหาร ”  

หมายความวา  ของกินหรือเคร่ืองคําจุนชีวิต  ไดแก 

1. วัตถุชนิดท่ีคนกิน  ดื่ม  อม  หรือนําเขาสูรางกายไมวาดวยวิธีใด ๆ หรือในรูปลักษณะใด 

ๆ  แตไมรวมถึงยา  วัตถุออกฤทธ์ิตอจิตและประสาท  หรือยาเสพติด  ใหโทษตามกฎหมายวาดวย

การนั้นแลวแตกรณี 

2. วัตถุท่ีมุงหมายสําหรับใชหรือเปนสวนผสมในการผลิตอาหารรวมถึงวัตถุเจือปน  อาหาร  

สี  และเคร่ืองปรุงแตงกล่ินรส 

 ผลิตภัณฑเสริมอาหาร  เปนคําใหมท่ีสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อ.ย) บัญญัติ

ข้ึนประมาณป พ.ศ. 2539-2540 เพื่อใชเรียกช่ือผลิตภัณฑท่ีคร้ังหนึ่งเคยมีช่ือเรียกกันท่ัวไปวา  

อาหารเสริมสุขภาพหรืออาหารเพื่อสุขภาพ  โดยพยายามกําหนด  ใหตรงกับคําในภาษาอังกฤษวา  

Dietary  Supplement  Product  มีความหมายวาผลิตภัณฑท่ีใชรับประทานโดยตรงนอกเหนือจาก

การรับประทานอาหารหลักตามปกติ  ซ่ึงมักอยูในรูปลักษณะเปนเม็ด  แคปซูล  ใยอาหารอัดเม็ด  ใย

อาหารผงสําหรับชงหรือโรยอาหาร 

 การท่ีสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อ.ย) มีดําริท่ีจะใชคําวาผลิตภัณฑเสริมอาหาร  

โดยไมใชคําวาผลิตภัณฑอาหารเสริมหรืออาหารเสริมสุขภาพท่ีนิยมใชกันมากอน  เนื่องจาก

ขอเท็จจริงท่ีวาอาหารหลักท่ีรับประทานกันตามปกติใหประโยชนตอสุขภาพครบถวนอยูแลว  การ

ใชคําวาอาหารเสริมหรืออาหารเสริมสุขภาพ  ซ่ึงผลิตภัณฑท่ีไมใชอาหารตามปกติอาจส่ือ

ความหมายอันอาจทําใหผูบริโภคเขาใจผิดไปไดวาอาหารปกติใหสารอาหารไมครบถวน  จึงตองทํา

การเสริมดวยผลิตภัณฑเหลานี้  

 ผลิตภัณฑอาหารเสริมมีวัตถุประสงคเพื่อใหสารอาหารบางอยางแกรางกายสารอาหารท่ีวา

นั้นจะตองเกี่ยวของหรือเปนอนุพันธของสารอาหารท่ีมีการกําหนดคาความตองการจอวันไวแลว  

ไดแก  โปรตีน  คารโบไฮเดรต (รวมท้ังใยอาหาร) ไขมัน  วิตามิน  และเกลือแรตามท่ีกําหนดไวใน

บัญชี  Thai RDI (Recommended Dietary Intake) หากผลิตภัณฑท่ีเปนแคปซูลหรือเม็ดแตมิไดให

สารอาหารและมิไดมุงใชเพื่อฤทธ์ิในทางยาหรือไมมีผลกระทบของรางกายก็ใหจัดเปนอาหารท่ัวไป  

และไมใหเรียกผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

 ผลิตภัณฑเสริมอาหาร (Dietary supplement product) (กองควบคุมอาหาร  สํานักงาน

คณะกรรมการอาหารและยา 2542  อางถึงใน พีรพัฒน แพงมา 2546 : 7) หมายความถึง  ผลิตภัณฑท่ี

ใชรับประทานโดยตรงนอกเหนือจากการรับประทานอาหารหลักตามปกติ  ซ่ึงมักอยูในรูปของ
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ลักษณะท่ีเปนเม็ด  แคปซูล  ผล  เกล็ด  ของเหลว  หรือลักษณะอ่ืน  และมีจุดมุงหมายสําหรับบุคคล

ท่ัวไปท่ีมีสุขภาพปกติ (มิไดสําหรับผูปวย) เชน  น้ํามันปลาแคปซูล  ใยอาหารอัดเม็ด  ใยอาหารผล

สําหรับโรยอาหารหรือชง  เปนตน  สําหรับผลิตภัณฑท่ีเปนของเหลวนั้น  หากบริโภคโดยมี

วัตถุประสงคหรือมีลักษณะเพื่อใหรสชาติหรือบริโภคในลักษณะตางจากเคร่ืองดื่มท่ัวไป  เชน  คร้ัง

ละ 10 มิลลิลิตร  หรือเปนของเหลวขนสําหรับหยดใสน้ําหรือน้ําผลไมเพื่อมุงหมายในการใหสาร

บางอยางจัดเปนผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

 ผลิตภัณฑเสริมอาหาร (Dietary supplement) (จอมขวัญ ครุการุณวงศ 2542 : 7) หมายถึง  

ผลิตภัณฑท่ีใชรับประทานโดยตรง  เปนสารหรืออาหารชนิดใดชนิดหนึ่งท่ีใชสําหรับผูบริโภค  ซ่ึง

ประสงคจะเสริมอาหารเพื่อใหรางกายสามารถทํางานไดอยางปกติ  และมีจุดมุงหมายสําหรับบุคคล

ท่ัวไปท่ีมีสุขภาพปกติ (มิไดสําหรับผูปวย) ซ่ึงมีลักษณะเปนเม็ด  แคปซูล  ผล  เกล็ด  ของเหลว  เพื่อ

สะดวกตอการบริโภค  เชน  แคลเซียม  กระเทียมสกัด  รังนก  ซุปไกสกัด  ใยอาหาร  พริมโรสออย  

เปนตน 

 ผลิตภัณฑเสริมอาหาร (Food supplement) หมายถึง  ผลิตภัณฑท่ีกินเพื่อเสริมอาหารหลักท่ี

เรากินตามปกติโดยรูปแบบท่ีพบในปจจุบันคือการนําสารสกัดจากพืชพรรณ  ธรรมชาติ  สัตวน้ํา  

สัตวทะเล ฯลฯ มาอยูในรูปแบบแคปซูลเม็ด  หรือของเหลว  นอกจากนี้ยังหมายรวมไปถึงสารเคมี

สังเคราะหกลุมแรธาตุ  วิตามินในรูปสารสกัดเขมขนซ่ึงไมจัดอาหาร  แตจัดเปนผลิตภัณฑประเภท

ยา  แตเนื่องจากนํามาโฆษณาประชาสัมพันธในทํานองเดียวกัน  กลาวคือ  อางอิงวา  ชวยเสริมสราง

สุขภาพใหแข็งแรง  ทดแทนสารอาหารท่ีรางกายบกพรอง  ปองกันโรค  หรือแมแตรักษาโรค

รายแรง (http://www.consumerthai.org/behind_pro/notes/B3-8/b6.html. Accessed 16 0ctober 

2006. อางถึงใน สุภาวรรณ มรรคานิเวศน 2549 : 7) 

 จากความหมายดังกลาวสามารถสรุปไดวาผลิตภัณฑเสริมอาหาร  หมายถึง  ผลิตภัณฑท่ีใช

รับประทานโดยตรงนอกเหนือจากการรับประทานอาหารหลักตามปกติ  เพื่อปองกันและดูแล

สุขภาพ  มีลักษณะเปนเม็ด  แคปซูล  ผล  เกล็ด  ของเหลว  เพื่อสะดวกตอการบริโภคและมี

จุดมุงหมายสําหรับบุคคลท่ัวไปท่ีมีสุขภาพปกติ  (มิไดสําหรับผูปวย) 

 

 ประเภทของผลติภัณฑ์เสริมอาหาร  

 

 ปจจุบันผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีพบท่ัวไปในทองตลาดนั้นมีหลากหลายชนิด  อีกท้ังมี

แนวโนมท่ีจะเพิ่มมากข้ึนเร่ือย ๆ หนวยงานท่ีทํางานเกี่ยวของกับผลิตภัณฑเสริมอาหารจึงทําการ

แบงผลิตภัณฑเสริมอาหารออกเปนประเภทตาง ๆ ตามเกณฑท่ีแตกตางกันไป 
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 สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยาของประเทศไทย  จําแนกประเภทผลิตภัณฑเสริม

อาหารตามวัตถุดิบท่ีใชในการผลิตออกเปน 6 กลุม (กองควบคุมอาหาร 2544  อางถึงใน พีรพัฒน 

แพงมา 2546 : 22) 

1. กลุมสารสกัดจากพืช  ผลิตภัณฑเสริมอาหารในกลุมนี้ไดแก  กลูโคแมนแนน (ใยอาหาร) 

เกสรดอกไม  ใบปอกระเจา  ใบหมอนอบแหง  ผลสกัดจากใบออนขาวบารเลย  วานหางจระเข  สม

แขกผสมดอกคําฝอยและใบมะขามแขก  สับปะรดอบแหงบด  สารสกัดจากดอกดาวเรือง  สารสกัด

จากผักและผลไม  สารสกัดจากสมแขกผสมวัตถุใหความหวานแทนน้ําตาล  สารสกัดจากสาหรายดี

ซาลินา  สาหรายคริปโตโมนาเดลล  สาหรายสไปรูไลนา  สาหรายเคลป  เห็ดหอมสกัดอัลฟลฟา  

สารสกัดจากมะเขือเทศ  สารสกัดจากเมล็ดองุน  สารสกัดจากชาเขียว  สารสกัดจากเปลือกสน  ใบ

แปะกวย  ใบแปะกวยผสมโสม  ใยอาหารจากแอปเปล  คลอโรฟล  Acserola bioflavonoid 

complax, Acserola sweet, Apple pectin, Citus bioflavonoid complax, Psyllium seed husk. 

2. กลุมสารสกัดจากสัตว  ผลิตภัณฑเสริมอาหารในกลุมนี้ไดแก  ผงหอยนางรม  สารสกัด

จากเปลือกสัตวทะเล (Chitosan) กระดูกออนปลาฉลาม  ซุปไกสกัด  (แคปซูล)  ตะพาบผง  เปลือก

ไขนกอีมู  เปลือกหอยนางรม  โปรตีนจากปลาทะเล  โปรตีนจากผงไข  สารสกัดจากหอยนางรม  

Mussel Power, Raw Liver. 

3. กลุมน้ํามันและไขมัน  ผลิตภัณฑเสริมอาหารในกลุมนี้ไดแก  เลซิติน  ฟอสฟาติดิลซีริน  

น้ํามันอีฟนิ่งพริมโรส  น้ํามันปลา  น้ํามันดอกคําฝอยผสมน้ํามันปลา  น้ํามันจมูกขาวสาลีผสมสาร

สกัดจากน้ํามันเมล็ดงา  น้ํามันเมล็ดทานตะวัน  กรดไขมันกลุมโอเมกา 3 น้ํามันปลาแซลมอน  

น้ํามันเมล็ดแฟล็กซ  น้ํามันเมล็ดฟกทอง  น้ํามันตับปลา  น้ํามันปลาแฮลลิบัท  น้ํามันจากมอลส  

น้ํามันจากแบล็คเคอเรนท  กรดไบโอไลโพอิด  Star flower oil, Borage oil. 

4. กลุมโปรตีน  วิตามิน  และเกลือแร  ผลิตภัณฑเสริมอาหารในกลุมนี้ไดแก  เบตาแคโรทีน

ธรรมชาติ  โคลีน  ไบโอติน  อินอซิทอล  โปรตีนซอฟเจลแคปซูล  คอลลาเจน  ผลิตภัณฑเสริม

อาหารวิตามินรวมชนิดเค้ียวกล่ินผลไม  ผลิตภัณฑเสริมอาหารวิตามินบีรวม  ผลิตภัณฑเสริมอาหาร

วิตามินรวม  แรธาตุและโสม  เหล็ก  วิตามินซี  ครีเอทีนโมโนไฮเดรต  สังกะสี  โครเมียมอะมิโนแอ

ซิดคีเลต  ซีลีเนียมอะมิโนแอซิดคอมเพล็กซ  ซีลีเนียมผสมวิตามินอี  โครเมียมไพโคลิเนต  โปแตส

เซียมอะมิโนแอซิดคอมเพล็กซ  แคลเซียมคาซิเนต  มัลติอะมิโน  อะมิโน-แอซิดแอล-คานิทีน  L-

Glutathione, L-Tyrosine, L-Argining, L-Lysine. 

5. กลุมธัญพืช  ผลิตภัณฑเสริมอาหารในกลุมนี้ไดแก  รําขาวสาลีชนิดเม็ด  ผลิตภัณฑจาก

ธัญพืชสกัด  รําขาวผสมโอคชนิดเม็ด 
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6. กลุมอ่ืนๆ  ผลิตภัณฑเสริมอาหารในกลุมนี้ไดแก  นมเปร้ียวชนิดแคปซูล  นมถ่ัวเหลือง

หมักแคปซูล  บริเวอรยีสตชนิดเม็ด  โพรโพลิส (ผลิตภัณฑจากผ้ึง) โคเอ็นไซมคิวเท็น  ซีลิเนียม 

 

 ผลติภัณฑ์เสริมอาหารทีค่าดว่าจะเป็นทีต้่องการของผู้บริโภคในอนาคต  

 

 สมาคมอาหารเสริมสุขภาพ  จําแนกผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีคาดวาจะเปนท่ีตองการของ

ผูบริโภค (มาลินี อุทิตานนท 2543 : ไมปรากฏเลขหนา  อางถึงใน พีรพัฒน แพงมา 2546 : 25-27) 

1. ผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อชวยในการลดน้ําหนัก  เปนผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีมีผลตอ

รูปราง  เชน  กรดไฮดรอกซ่ีซิตริก (Hydroxycitric acid หรือ HCA) เปนสารสกัดจากผลสมแขกชวย

ปองกันไมใหพลังงานสวนเกินท่ีไดจากแปงและน้ําตาลถูกเปล่ียนเปนไขมัน  และผลิตภัณฑเสริม

อาหารชวยในการลดน้ําหนักบางชนิดผสมสารโครเมียมดวย  สารโครเมียมนี้เปนแรธาตุท่ีมีความ

จําเปนตอการทํางานของฮอรโมนอินซูลิน  ชวยนําน้ําตาลจากกระแสเลือดเขาสูเซลลไดมากข้ึนและ

ยังชวยเผาผลาญกลูโคสใหเปนพลังงานมากข้ึนจึงเหมาะกับคนอวนและผูท่ีเปนโรคเบาหวาน  

นอกจากนี้ยังมีผลิตภัณฑควบคุมน้ําหนักอ่ืน ๆ เชน  พวกเสนใยอาหาร  อาหารเผาผลาญไขมัน  สาร

เพิ่มขบวนการเมตะโบลิซึม  และ Chitosan สารสกัดจากเปลือกสัตวทะเล  ชวยดักจับไขมัน 

2. ผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อปองกันโรคหัวใจ  เปนผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีเกี่ยวกับการ

ไหลเวียนของโลหิต  สําหรับการปองกันโรคหัวใจไดแก  น้ํามันปลา  ซ่ึงเปนน้ํามันท่ีสกัดมาจาก

ลําตัวและหัวปลิงทะเลเขตหนาว  มีกรดไขมันจําเปนกลุมโอเมกา 3 ไดแก  กรดอิกโคสาเพนทาเอน

โนอิก (Eicosaentaenoic acid หรือ EPA) และกรดดอกโคสาเฮกซาเอนโนอิก (Docosahexenoic acid 

หรือ DHA) เปนกรดไขมันท่ีรางกายไมสามารถสรางเองไดและพบไดนอยมากในสัตวบกซ่ึงกรด

ไขมันดังกลาวชวยปองกันการเกิดโรคหัวใจ  น้ํามันปลายังชวยลดการเกิดล่ิมเลือดในหลอดเลือด

ชวยไมใหเลือดแข็งตัวจนเกินไป  จึงชวยปองกันการอุดตันของหลอดเลือดไดดวย 

3. ผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อบํารุงผิวพรรณ  เปนผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีชวยในการบํารุง

สุขภาพผิวท่ีมีการวิจัยคนพบ  เชน  น้ํามันอีฟนิ่งพริมโรส (Evening primrose oil) เปนน้ํามันท่ีสกัด

มาจากเมล็ดดอกอีฟนิ่งพริมโรสอุดมไปดวยกรดไขมันจําเปนไมอ่ิมตัวโอเมกา 6 ไดแก  กรดไลโน

เอลิก (Linoleic Acid หรือ LA)  และกรดแกมมาไลเลนิก (Gamma – linolinic acid หรือ GLA) ทํา

หนาท่ีปองกันไมใหเซลลผิวหนังสูญเสียน้ําหลอเล้ียงผิว  ชวยใหผิวแข็งแรง  ไมหลุดลอกงาย  ชวย

ปรับสภาพผิวท่ีแหงกรานใหนุมเนียนสดใส  มีสุขภาพดี  ลดร้ิวรอยหมองคลํ้าของผิวพรรณ 

3.1) แรธาตุสังกะสี (Zinc) แรธาตุสังกะสีมีคุณสมบัติเปนแอนตี้ออกซิเดนท 

(antioxidant) ชวยปองกันการเส่ือมเซลลตาง ๆ ในรางกายรวมท้ังเซลลผิวหนัง  ดังนั้นจึงชวยให
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ผิวพรรณมีสุขภาพแข็งแรง  นุมเนียน  สดใส  นอกจากนี้ยังชวยใหเล็บมือและเล็บเทาแข็งแรง  การท่ี

รางกายไดรับแรธาตุสังกะสียังชวยลดการอักเสบของสิวและปองกันการเกิดสิวอักเสบไดดวย 

3.2) สารสกัดจากเม็ดองุน  และสารสกัดจากเปลือกสน  ชวยตอตานการ

เส่ือมสภาพของเซลล  และยังชวยใหผิวพรรณสดใส  ชะลอความแกและลดร้ิวรอยกอนวัยได 

4. ผลิตภัณฑเสริมอาหารชวยเพิ่มความจําเปนการวิจัยทางการแพทย  คนพบวา  มีวิธีท่ีเราจะ

สามารถเสริมสรางสมองใหมีคุณภาพไดดวยสารอาหารจากธรรมชาติ  สารสกัดธรรมชาติท่ีมีผลตอ

ประสิทธิภาพการทํางานของสมองและความจําไดดี 

4.1) สารกิงโกไลด (Ginkgolides) คือ  สารประเภทเทอรปน  แลกโคน (Terpene 

lactone) ท่ีพบมากในพืชท่ีเรียกวา  กิงโก  บิดลบา (Ginkgo biloba) หรือแปะกวย  ชวยใหเลือด

ไหลเวียนไปเล้ียงสมองไดดีข้ึน  ท้ังนี้เพราะกิงโกไลดเปนสารธรรมชาติท่ีชวยยับยั้งการกอตัวของ

สารกระตุนเกล็ดเลือด  ทําใหเลือดไปเล้ียงสมองไดดีข้ึน  ชวยยืดอายุเซลลสมองไมใหเส่ือมสภาพ

เร็วและลดอาการท่ีเกิดจากออกซิเจนไปเล้ียงสมองไมเพียงพอชวยเพิ่มพลังงานใหกับสมอง  ทําให

สมองกระปร้ีกระเปรามีความสามารถในการจําดีข้ึน 

4.2) กรดดอกโคสาเฮกซเอนโนอิก (Docosahexaenoic acid หรือ DHA) เปน

ไขมันไมอ่ิมตัวชนิดโอเมกา 3 ชวยใหเสนประสาทท่ีทําหนาท่ีนํากระแสประสาทเขาสูตัวเซลล

ประสาทเรียกวา เดนไดรท (Dendrite) ใหมีการเจริญเติบโตท่ียืดยาวข้ึน  ทําใหชองวางระหวางเสน

ใยประสาทของเซลลท่ีอยูใกล ๆ กันลดนอยลง  การสงขอมูลจึงงายข้ึนชวยทําใหการเรียนรูและ

ความจําดีข้ึน 

4.3) เลซิทีน (Lecithin) เปนแหลงของโคลีน (choline) เพื่อใหรางกายสรางอะซิ

ติลโคลีน (Aceltyl choline) ซ่ึงเปนสารส่ือนําประสาท (Neurotransmitter) ชวยใหเซลลประสาทมี

การถายทอดขอมูลระหวางเซลลไดดีข้ึน 

5. ผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อปองกันโรคมะเร็งหรือการเกิดอนุมูลอิสระ  เปนผลิตภัณฑ

เสริมอาหารท่ีเปนกลุมของวิตามิน  แรธาตุ  และเอ็นมชวยปองกันการเกิดอนุมูลอิสระของอะตอม

และกลุมอะตอม  ซ่ึงสามารถทําลายเซลลและทําลายระบบภูมิคุมกันซ่ึงทําใหเกิดการติดเช้ือโรคตาง 

ๆ สมุนไพรในกลุมนี้ไดแก  ชาเขียว  สารสกัดใบแปะกวย  สารสกัดจากเมล็ดองุน (Grape seed 

extract) 

6. ผลิตภัณฑเสริมอาหารประเภทอ่ืน ๆ นอกจากผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีกลาวมาขางตน 

ยังมีผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีนาจะไดรับคํานิยมในอนาคตอีกเชน 
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6.1) ผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีทําใหกระปร้ีกระเปรา (Vitality food) เปน

ผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีรักษาระดับพลังงานและปองกันความเจ็บปวย  ไดแก  นมผ้ึง  เกสรผ้ึง  โสม  

สาหราย  กระดูกออนปลาฉลาม (Shark cartilage) 

6.2) แรธาตุแคลเซียม  เปนสารอาหารท่ีชวยในการเสริมสรางกระดูกใหแข็งแรง 

ชวยชะลอความเส่ือมของกระดูก 

6.3) แรธาตุเหล็ก เปนแรธาตุท่ีมีความสําคัญในการสรางเม็ดเลือดในรางกาย มี

หนาท่ีนําออกซิเจนไปเล้ียงเซลลตาง ๆ 

6.4) กรดอะมิโนท่ีจําเปนแอสเซนเทียลอะมิโน  เอซิด (Essential amino acid) คือ

กรดอะมิโนจํานวน 8 ชนิด  จาก 22 ชนิดท่ีจําเปนตอรางกายซ่ึง Essential amino acid สามารถหาได

จากอาหารท่ีรับประทานในแตละม้ือ  แตถาขาดแมเพียงชนิดเดียวก็มีผลทําใหโปรตีนในรางกายเสีย

สมดุลกอใหเกิดอาการผิดปกติตามมาและ Essential amino acid  ยังชวยในการเจริญเติบโต  

ซอมแซมสวนท่ีสึกหรอ  รวมท้ังไปชวยในการสรางเอนไซม  ฮอรโมน  และยังใชเปนแหลง

พลังงาน 

6.5) สาหรายสไปรูลินา  และสาหรายคลอเรลลา  เปนแหลงอาหารท่ีใหโปรตีน

สูงถึงรอยละ 60 เปนโปรตีนท่ีปราศจากโคเลสเตอรอลจึงทําใหไมอวน  สามารถถูกยอยและดูดซึม

เขาสูรางกายไดมากกวาเนื้อสัตว  ทําใหรางกายไดรับอะมิโนท่ีจําเปนตอรางกายเต็มท่ี เหมาะสําหรับ

คนสูงอายุท่ีรางกายยอยโปรตีนไดยาก  นอกจากนี้สาหรายยังอุดมไปดวยสารเบตาแคโรทีน  ซ่ึงเปน

สารท่ีชวยลดความเส่ียงของการเกิดโรคมะเร็งในรางกาย  ชวยลดโคเลสเตอรอลในเลือดและบํารุง

สายตา นอกจากนี้ยังพบวามีธาตุเหล็กสูง 

 

3.ทฤษฎแีละองค์ประกอบส่วนประสมทางการตลาด 

 

 การตลาดชวยอํานวยความสะดวกและสนับสนุนกระบวนการแลกเปล่ียนและการสราง

ความสัมพันธอันดีกับผูบริโภคดวยการคนหาความจําเปน  และความตองการของผูบริโภคและ

นํามาพัฒนาสินคา  หรือบริการท่ีสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหเกิดความพึง

พอใจ   รวมท้ังนําเสนอราคาท่ีแนนอน  จัดจําหนาย  และส่ือสารกับผูบริโภคเพื่อสรางการรับรูและ

ความสนใจ  4 p’s (Product, Price, Place, Promotion) คือสวนประสมทางการตลาด ดังนั้น  จึงตอง

อาศัยการรวมองคประกอบท้ังส่ีเขากับโปรแกรมทางการตลาดเพื่ออํานวยความสะดวกและ

สนับสนุนศักยภาพในการแลกเปล่ียนกับผูบริโภคในอนาคต 
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1. ผลิตภัณฑ ( Product) คือ  สินคา  หรือบริการท่ีสามารถตอบสนองความพอใจของ

ผูบริโภค  หรือผลประโยชนท่ีจะไดรับจากการใชผลิตภัณฑนั้น ๆ รวมถึงลักษณะท่ีอาจมองเห็นได

ของส่ิงนั้น  ท้ังในดานท่ีเปนส่ิงท่ีจับตองได (Tangible) และส่ิงท่ีจับตองไมได (Intangible)  ไดแก  

ขนาด  รูปรางลักษณะ  และคุณสมบัติของผลิตภัณฑ  ลักษณะหีบหอของผลิตภัณฑ  ลักษณะการ

บริการท่ีสําคัญของผลิตภัณฑและการรับประกันของผลิตภัณฑซ่ึงจะตองมีการออกแบบหรือ

พัฒนาข้ึนใหตรงกับความตองการของตลาดหรือผูบริโภค  (ธงชัย  สันติวงษ  2539 : 22) 

ผลิตภัณฑประกอบดวยองคประกอบท่ีสําคัญ  4 ประการ คือ 

1.1) ตัวผลิตภัณฑ  (Physical  Product)  ลักษณะของตัวผลิตภัณฑนี้จะประกอบไป

ดวยสวนผสมของผลิตภัณฑ  คือ  เม่ือผสมกันแลวจะมีลักษณะเปนของเหลว  ครีม  น้ํา  ของแข็ง  

เปนผง  ขนาด  รูปราง  น้ําหนัก  สีสัน  กล่ิน  คุณภาพ  เปนตน  นอกจากนี้ยังรวมถึงบริการอ่ืน ๆ  

เชน  โรงแรม  การทองเท่ียว 

ตัวผลิตภัณฑ  (Physical Product) ประกอบดวยคุณสมบัติดังตอไปนี้ 

 คุณภาพ  (Quality)  โดยท่ัวไปถาผลิตภัณฑใดมีคุณภาพสูงสุดนั้น  เนื่องมาจากความตั้งใจ

ในการผลิตใหดีท่ีสุดแตการมีคุณภาพสูงสุดก็จะทําใหตนทุนในการผลิตสูงไปดวย  และอาจจะขาย

ไมไดในตลาดท่ีมีความตองการเหลานั้น  ท้ังนี้อาจมีสาเหตุหลายประการ   เชน  อํานาจซ้ือของ

ผูบริโภคไมเพียงพอ  รสนิยมของผูบริโภคไมตองการคุณภาพ  ดังนั้น  ผูผลิตควรพิจารณาถึงความ

ตองการของผูบริโภควาจะสามารถซ้ือไดในระดับใดกอนท่ีจะกําหนดปริมาณของคุณภาพ  ระดับ

ของคุณภาพของผลิตภัณฑนั้นจึงข้ึนอยูกับตนทุนการผลิตตอหนวยในระดับท่ีเปนไปไดท่ีลูกคา

สามารถจะซ้ือได 

  การออกแบบและสีสัน  (Design  and  Color) รูปแบบและสีสันเปนองคประกอบ

สําคัญของตัวผลิตภัณฑ  เนื่องจากความตองการของผูบริโภคท่ีจะซ้ือสินคานั้นมักข้ึนอยูกับปจจัย  2   

ประการ  คือ  คุณคาในประโยชนท่ีจะใช  (Beneficial   Value)  และคุณคาทางใจ   (Aesthetic  

Value)  ดังนั้น  การออกแบบและสีสันจึงควรเปนไปตามความตองการของผูบริโภค  (Consumer-

Oriented)  

  ขนาด  (Size)  ผูผลิตควรพิจารณาวาทําอยางไรจึงจะใหมีขนาดตามความตองการ

ของผูบริโภค นอกจากนี้ยังตองพิจารณาอีกวาควรมีกี่ขนาด แตละขนาดมีรูปแบบอยางไร 

  วัสดุ  (Material)  การเลือกวัสดุท่ีจะประกอบ หรือประสมข้ึนมาเปนตัวผลิตภัณฑ

ควรพิจารณาถึงคุณคาของหนาท่ีผลิตภัณฑ และวัสดุนั้นวาหางาย และพรอมท่ีจะหาไดเม่ือใชผลิต

และจะตองเปนวัสดุท่ีไมสรางปญหาในการผลิตท่ีจะใชวัสดุหลายอยางในเวลาเดียวกัน 



16 

 

  จุดเดน  (Feature)  ตัวผลิตภัณฑจะตองมีลักษณะท่ีสามารถสรางเอกลักษณและ

ภาพพจนท่ีเดนใหกับผลิตภัณฑไดอยางชัดเจน 

1.2) ตราสินคา  (Brand  Name)  มักเปนช่ือเรียกผลิตภัณฑเพื่อใหแตกตางไปจากคู

แขงขัน  เพื่อเปนการแสดงถึงเอกลักษณ  ภาพพจน  ช่ือเสียง  ความเช่ือม่ันของผลิตภัณฑ  การ

รับรองและการรับประกันคุณภาพ  (Warranties  and  Guarantees)  ซ่ึงจะเปนสวนท่ีช้ีใหเห็นวาตรา

สินคาท่ีเปนตราท่ีมีลูกคาจงรักภักดี  (Brand  Loyalty)  มากกวากัน  นอกจากนี้ยังรวมถึงสัญลักษณ

อ่ืน ๆ ท่ีไดรับจากการเปนเจาของหรือการใชผลิตภัณฑนั้น ๆ (Logo) 

1.3) หนาท่ีของผลิตภัณฑ  (Product  Function)  ผลิตภัณฑแตละชนิด  แตละ

ประเภทจะประกอบดวยหนาท่ีในการใชผลิตภัณฑนั้น  หีบหอ  (Package)  ก็เปนสวนหนึ่งในหนาท่ี

ของผลิตภัณฑท่ีสําคัญ  รูปราง  และลักษณะของหีบหอจะเปนปจจัยท่ีแสดงใหเห็นคุณภาพ  

คุณสมบัติของผลิตภัณฑแตละประเภท  นอกจากนี้ยังรวมถึงปายช่ือ  สิทธิในการเปนเจาของ

ผลิตภัณฑนั้น ๆ 

1.4) การใหบริการ  (Service)  ผลิตภัณฑบางประเภทท่ีจําเปนท่ีจะตองมีบริการ

ตอเนื่องควบคูไปกับการใชผลิตภัณฑนั้น  ดังนั้น  การใหบริการตอเนื่องก็จะอยูในรูปของการ

รับประกัน 

 ลักษณะ  4  ประการดังท่ีกลาวขางตนเปนองคประกอบของผลิตภัณฑ  ซ่ึงผลิตภัณฑบาง

ชนิดไมจําเปนตองมีครบทุกลักษณะ  แตลักษณะท่ีขาดไมได  คือ  ตัวผลิตภัณฑ  ตราสินคา  และ

สัญลักษณของผลิตภัณฑ  (ประภาศรี  อมรสิน  2531 : 243-244) 

2. ราคา  (Price)  เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตรา  จากความหมาย

นั้นจะเห็นไดวาราคาเปนส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินคา  (ส่ิงท่ีจับตองได)  และบริการ   (ส่ิงท่ีจับ

ตองไมได)  ราคาของสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งยอมหมายถึง   มูลคาของสินคาชนิดนั้นจํานวนหนึ่ง

หนวยในรูปของตัวเงินเสมอ  โดยมีมูลคา  (Value)  หมายถึง  ความสามารถในการเปล่ียนของ

ผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหนึ่งในรูปจํานวนหนวยและอรรถประโยชน  หมายถึง  (Utility)  หมายถึง

ความพึงพอใจท่ีไดรับจากการบริโภคสินคาและบริการ  ซ่ึงก็คือ  คุณสมบัติฃองผลิตภัณฑท่ี

สามารถสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภค  ในการเสนอผลิตภัณฑ  นักการตลาดตองคํานึงถึงราคา  

มูลคาและอรรถประโยชนซ่ึงมีความเกี่ยวของกันกลาวคือ  ศึกษาถึงความตองการของผูบริโภคท่ีมี

ตอผลิตภัณฑแลวเสนอผลิตภัณฑโดยคํานึงถึงวา  ผลิตภัณฑนั้นสามารถอางอรรถประโยชน  (ความ

พึงพอใจ)  แกผูบริโภคอยางไร  ซ่ึงทําไดโดยพยายามสรางมูลคาของสินคาใหสูงข้ึนในสายตาผูซ้ือ  

โดยสรางประโยชนท่ีแทจริงของผลิตภัณฑ  (Core  product)  และสรางผลิตภัณฑสวนท่ีมองเห็นได  

(Tangible  product)  รวมท้ังผลิตภัณฑควบ  (Augmented  product)  ส่ิงเหลานี้จะสามารถสราง
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มูลคาเพิ่ม  (Value   added)  ใหกับผลิตภัณฑ  อันจะเปนผลทําใหนักการตลาดสามารถตั้งราคา

ผลิตภัณฑใหสูงข้ึนไดและขณะเดียวกันผูบริโภคก็พึงพอใจในระดับราคานั้น  เพราะเขาคิดวาเขา

ไดรับผลประโยชนจริงจากสินคานั้นหรือประโยชนทางใจท่ีเปนนามธรรม  ซ่ึงสัมผัสไมไดแต

ผูบริโภครูสึกถึงความสัมพันธระหวางราคากับสวนประสมการตลาดอ่ืน ๆ 

2.1) ราคากับผลิตภัณฑ  ผูบริโภคสวนใหญเช่ือวา  ผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดีจะมี

ราคาสูงกวาผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพต่ํากวา  แตในทางการตลาด  การตั้งราคาใหแตกตางกันสามารถทํา

ได  แมในกรณีท่ีผลิตภัณฑเหมือนกันหรือใกลเคียงกัน  ซ่ึงใชหลักการทําผลิตภัณฑท่ีเหมือนกันให

แตกตางกัน  (Product  differentiation) 

2.2) ราคากับการจัดจําหนาย  เนื่องจากราคาถูกใชเปนเคร่ืองมือในการกําหนด

ระดับคุณภาพและภาพพจนของสินคา  ดังนั้น  ในการพิจารณาเลือกใชชองทางจัดจําหนายประเภท

หรือจํานวนคนกลางจําเปนตองใหสอดคลองเหมาะสมกับระดับราคาและระดับภาพพจนดังกลาว

ในกรณีท่ีสินคาบริโภคราคาสูงคุณภาพดีจะจัดจําหนายแบบเลือกสรร  (Selective  distribution)  

หรือจัดจําหนายแบบผูกขาด  (Exclusive  distribution)  และใชจํานวนระดับชองทางท่ีจัดจําหนาย

คอนขางส้ันเพราะลูกคากลุมเปาหมายมีจํานวนจํากัด 

2.3) ราคากับการสงเสริมการตลาด  ไมวาจะเปนการสงเสริมการตลาดในรูปของ

การโฆษณา  การขายโดยใชพนักงาน  การสงเสริมการขาย  และการประชาสัมพันธ  จะตองให

สอดคลองกับระดับราคาและภาพพจนของสินคาและเคร่ืองมือเหลานี้จะมีสวนชวยในระดับราคาท่ี

ตั้งข้ึนเปนท่ียอมรับของผูบริโภคและเปนคาใชจายของกิจการ  ซ่ึงในการตั้งราคาสินคาจะตอง

ครอบคลุมถึงตนทุนเหลานี้ดวย  (พีรพัฒน  แพงมา  2546 : 12-13)  

เนื่องจากผลิตภัณฑเสริมอาหาร  เปนผลิตภัณฑท่ีมุงเนนคุณภาพสินคาเปนสําคัญ  เพราะเปนสินคา

ท่ีมีผลตอสุขภาพรางกายของผูบริโภค  ดังนั้นราคาของผลิตภัณฑเสริมอาหารจึงใช  กลยุทธการตั้ง

ราคาตามคุณภาพสินคาเพื่อใหผูบริโภคไดเลือกซ้ือตามความตองการและกําลังซ้ือของแตละบุคคล  

โดยมีทางเลือกของกลยุทธ  ดังท่ีแสดงในตารางท่ี 1 
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ตารางที ่ 8   กลยุทธการตั้งราคาตามคุณภาพของผลิตภัณฑ 

 

 

สูง                                            

 

กลาง     

 

ต่ํา 

 

 

3. การจัดจําหนาย  (Place)  หมายถึง  กระบวนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยัง

ผูบริโภคหรือผูใชซ่ึงอาจจะมีหลายข้ันตอนและมีสวนรวมจากหลายบริษัท  (Booven, Houston   and  

Thill.  1995:  G-4  อางถึงใน  ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ 2543 : 143) หรือเปนการนําสินคาออกสู

ตลาดเปาหมาย  ดังนั้นการจัดจําหนายจึงประกอบดวยโครงสรางของชองทาง  (สถาบันและ

กิจกรรม)  ท่ีใชเพื่อเคล่ือนยายสินคาและบริการจากองคกรไปยังตลาด 

 ลักษณะของการจัดจําหนาย  คือ  เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย  

โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวย  สถาบันการตลาด  (Marketing   institution)  เปนธุรกิจท่ี

ชวยขาย  สงเสริมการตลาด  จําหนายสินคาและบริการไปยังผูซ้ือข้ันสุดทาย  สถาบันการตลาด

ประกอบดวยสถาบันตาง ๆ ดังนี้ 

3.1) คนกลาง  (Middleman)  เปนธุรกิจท่ีชวยผูผลิตคนหาลูกคาและปดการขาย  

ประกอบดวย  พอคาคนกลาง  (Merchant   middleman)  เปนคนกลางท่ีมีกรรมสิทธในสินคา  ไดแก  

ผูขายตอ  (Reseller)  ซ่ึงประกอบดวย  ผูคาสง  (Wholesaler)  และผูคาปลีก  (Retailer)  และ  

ตัวแทนคนกลาง  (Agent  middlemen)  เปนคนกลางท่ีไมมีกรรมสิทธในสินคา  เชน  ตัวแทนขาย  

ตัวแทนผูผลิต  และนายหนา 

3.2) ธุรกิจท่ีทําหนาท่ีกระจายสินคา  (Physical  distribution  firm)  เปนธุรกิจท่ีชวย

เก็บรักษาสินคาและเคล่ือนยายตัวสินคาจากจุดเร่ิมตนไปยังจุดหมายปลายทาง  ดังนั้น  จึง

ประกอบดวยธุรกิจการขนสง  ธุรกิจคลังสินคาคงเหลือ 

3.3) ธุรกิจใหบริการทางการตลาด  (Marketing  service  agencies)  เปนธุรกิจท่ี

ชวยในการกําหนดกลุมเปาหมายและสงเสริมผลิตภัณฑไปยังตลาดไดเหมาะสม    (Kotler. 1994  :  

1.กลยุทธสินคาราคาสูง 

คุณภาพดี 
2. กลยุทธการเจาะตลาด 

3. กลยุทธสินคาราคาถูก 

คุณภาพดี 

4. กลยุทธสินคาราคาสูง เกิน

กวาคุณภาพ 

5. กลยุทธสินคาและ

คุณภาพปานกลาง 

6. กลยุทธสินคาและคุณภาพ

เหนือราคา 

7. กลยุทธการต้ังราคา

หลอกลวง 
8. กลยุทธสินคาเลียนแบบ 9. กลยุทธสินคาราคาถูก 

ระดับราคาสินคา 
สูง กลาง ต่ํา 

ระดับ 

คุณภาพ 

สินคา 

ทีม่า: พีรพัฒน แพงมา, กลยุทธทางการตลาดผลิตภัณฑเสริมอาหารในประเทศไทย (ม.ป.ท., 2546), 13. 
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131,   อางถึงใน  ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ   2541 :  249)  ไดแก  ธุรกิจการวิจัยตลาด  บริษัท

ตัวแทนโฆษณา  ธุรกิจเกี่ยวกับส่ือ  ธุรกิจใหคําปรึกษาทางการตลาด  ฯลฯ 

3.4) สถาบันทางการเงิน  (Financial   institution)  คือ  บริษัทตาง ๆ ท่ีชวยจัดหา

เงินและ  (หรือ)  ประกันความเส่ียงท่ีเกี่ยวของกับการขายสินคา  ไดแก  ธนาคาร  บริษัทเงินทุน  

บริษัทประกันภัย  ฯลฯ 

 การสงเสริมการตลาด  (Promotion)  หมายถึง  การพยายามของผูขายในการพัฒนาชองทาง

สําหรับการสงขอมูลและจูงใจเพื่อท่ีจะขายสินคาและบริการหรือสงเสริมแนวความคิด  การ

ติดตอส่ือสารขององคกรโดยสวนใหญเปนสวนหนึ่งของโปรแกรมการสงเสริมการตลาดท่ีผานการ

วางแผนและการควบคุมอยางดี  โดยมีการติดตอส่ือสารผานสวนประสมทางการตลาดท่ีหลากหลาย  

โดยเคร่ืองมือท่ีใชเพื่อบรรลุวัตถุประสงคการติดตอส่ือสารขององคการคือ  สวนประสมการ

สงเสริมการตลาด  (Promotion   mix) 

 

แผนภูมิที ่1 องคประกอบของสวนประสมการสงเสริมการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.1) การโฆษณา  (Advertising)  หมายถึง  รูปแบบการจายเงินเพื่อติดตอส่ือสาร

โดยไมอาศัยบุคคลเกี่ยวกับองคการ  สินคา  และบริการ  หรือแนวความคิดของผูสนับสนุน  นั่นคือ  

การจายเงินเพื่อซ้ือพื้นท่ีโฆษณาหรือเวลาฆษณานั่นเอง  ยกเวนในกรณีท่ีเปนการแจงขาวบริการหรือ

สวนประสมการสงเสริมการตลาด 

การโฆษณา 
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ทีม่า: ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป, การโฆษณาและการสงเสริมการตลาด (กรุงเทพมหานคร: บริษัท สํานักพิมพทอป 

จํากัด, 2548 : 16. 
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สาธารณะ  (Pubic  Service  Announcement;  PSA) ท่ีเจาของรายการอาจจะเปนผูสนับสนุนการ

โฆษณาในลักษณะการบริจาค 

 สวนประกอบของรูปแบบการไมอาศัยบุคคลหมายความวาการโฆษณานั้นเกี่ยวของกับ

ส่ือมวลชน  (Mass  media)  เชน  โทรทัศน  วิทยุ  นิตยสาร  หนังสือพิมพ  ซ่ึงสามารถสงผาน

ขาวสารไปยังกลุมเปาหมายจํานวนมากในเวลาเดียวกัน  และในการโฆษณานั้นจะไมมีโอกาสไดรับ

การตอบโตหรือการตอบสนองจากผูรับขอมูลขาวสารโดยทันทีได  ยกเวนแตเปนรายการโฆษณาท่ี

ตอบสนองทันที  (direct-response  advertising) 

 การโฆษณาเปนรูปแบบการสงเสริมการตลาดท่ีทุกคนรูจักดีท่ีสุดและมีการใชอยาง

แพรหลายเนื่องจากความสามารถในการกระจายขอมูลขาวสารในวงกวาง  การโฆษณานับวาเปน

เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญมากโดยเฉพาะอยางยิ่งกับสินคาหรือบริการของบริษัทท่ีมี

ลูกคากลุมเปาหมายเปนตลาดมวลชน  (ศิวฤทธ์ิ  พงศกรรังศิลป  2548 : 17) 

 

ประเภทของการโฆษณา 

 

 การโฆษณาผลิตภัณฑและการโฆษณาองคกร  การโฆษณาผลิตภัณฑ  หมายถึง  การ

โฆษณาแจงขาวสารหรือกระตุนตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการหรือตราสินคา  (Etzel, Walker  

and  Stanton 1997 : G-11  อางถึงใน  ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ  2543  :  179)  สวนการโฆษณา

องคกร  หมายถึง  การโฆษณาเพื่อสรางคานิยมเกี่ยวกับองคการ  เพื่อสรางภาพพจน  โดยช้ีคุณงาม

ความดีของบริษัทโดยไมไดมุงขายสินคา  (เสรี  วงษมณฑา  2542  :  92  อางถึงใน  ศิริวรรณ  เสรี

รัตนและคณะ  2543  :  179) 

 การโฆษณาเพื่อกระตุนความตองการซ้ือพื้นฐานและการกระตุนความตองการซ้ือแบบ

เลือกสรรโฆษณาเพื่อกระตุนความตองการพื้นฐาน  เปนการสรางความตองการในลักษณะท่ัวไป

ของสินคา  ถือวาเปนการโฆษณาเพื่อบุกเบิกสินคา 

 การกระตุนความตองการซ้ือแบบเลือกสรร  เปนการโฆษณาเพื่อการแขงขันหรือโฆษณา

ตราสินคา  เปนการกระตุนความตองการเลือกซ้ือตราสินคา  เพื่อช้ีใหเห็นวาตราสินคาของบริษัท

เหนือกวาคูแขงขันอยางไร  การโฆษณาแบบเลือกสรรอีกรูปแบบหนึ่งท่ีนิยมใชคือการโฆษณา

เปรียบเทียบ  กลาวคือเปนการโฆษณาท่ีมีการเปรียบเทียบโดยระบุวาตราสินคาของบริษัทเหนือกวา

ตราสินคาของคูแขงขันอยางไร  (โดยระบุช่ือตราสินคาของคูแขงขันดวย) 

 การโฆษณารวม  เปนการโฆษณารวมกันระหวางหลายธุรกิจมี  2  แบบคือ  การโฆษณา

รวมกันในแนวดิ่ง  จะเกี่ยวของกับการโฆษณาระหวางสถาบันท่ีตางระดับกันในชองทางการจัด
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จําหนาย  เชนระหวางผูผลิตและผูคาปลีก  การโฆษณารวมกันอาจจะอยูในรูปของการใหสวนยอม

ใหในการโฆษณาหรือสวนยอมใหจากการสงเสริมการตลาด  ซ่ึงผูผลิตกระตุนใหผูคาปลีกโฆษณา  

หรือสงเสริมการตลาดให  เชน  รับผิดชอบเกี่ยวกับคาใชจายในการจัดรายการแจกคูปอง  หรือลด

ราคาสินคา 

 การโฆษณารวมกันในแนวนอน  เปนการโฆษณารวมกันภายในแตละระดับในชองทางการ

จัดจําหนาย  เชน  กลุมผูคาปลีกในศูนยการคาแหงหนึ่งจัดการโฆษณารวมกันในหนังสือพิมพ  หรือ

การโฆษณามอเตอรโชวของผูผลิตหลายราย 

 ในบางคร้ังการโฆษณาอาจจะทําท้ังการโฆษณารวมกันระหวางแนวดิ่งกับแนวนอนก็ได  

ตัวอยางเชน  การโฆษณารวมกันระหวางผูผลิตชุดช้ันในหลายยี่หอ  (การโฆษณารวมกันใน

แนวนอน)  รวมกับเซ็นทรัลจัดรายการลดราคาสินคา  (การโฆษณารวมกันในแนวดิ่ง )  (ศิริวรรณ  

เสรีรัตน  และคณะ  2543 :  179-180) 

4.2) การตลาดทางตรง  (Direct  Marketing)  หมายถึงการติดตอส่ือสารของบริษัท

ไปยังกลุมลูกคาเปาหมายโดยตรงเพื่อใหไดรับการตอบสนอง  หรือการซ้ือสินคา  การตลาดทางตรง

ไมไดมีเพียงแคการสงจดหมายทางตรง  หรือสงแคตตาล็อกส่ังซ้ือสินคาทางไปรษณีย  แตเกี่ยวของ

กับกิจกรรมท่ีหลากหลาย  อาทิ  การจัดการฐานขอมูล  การขายตรง  การตลาดทางโทรศัพท  การ

โฆษณาท่ีตอบสนองโดยตรงผานจดหมายทางตรงอินเทอรเน็ต  และส่ือส่ิงพิมพหรือส่ือโทรทัศน

อ่ืน ๆ  บางบริษัท  เชน  Tupperware,  Discovery  Toy  และ  Amway  ไมไดใชชองทางการตลาดอ่ืน 

ๆ นอกจากใชชองทางการขายอิสระในการขายสินคาโดยตรงไปยังลูกคาและยังมีอีกหลากหลาย

บริษัทท่ีใชวิธีการตลาดทางตรงไดประสบความสําเร็จ 

 เคร่ืองมือหลักของการตลาดทางตรงอยางหนึ่ง  คือ  การโฆษณาเพื่อการตอบสนองทันที  

(direct  response  advertising)  โดยสินคาถูกนําเสนอผานโฆษณาท่ีกระตุนลูกคาใหซ้ือสินคา

โดยตรงจากผูผลิต  อยางไรก็ตามจดหมายทางตรงก็นับวาเปนการโฆษณาเพื่อการตอบสนองทันที

ในระดับหนึ่ง  แมวาโทรทัศนและนิตยสารจะกลายเปนส่ือท่ีมีความสําคัญเพิ่มข้ึนโดยการโฆษณา

เพื่อการตอบสนองทันทีและรูปแบบการตลาดทางตรงอ่ืน ๆ ไดรับความนิยมอยางมากในชวงสอง

ทศวรรษท่ีผานมาโดยเปล่ียนรูปแบบการดําเนินชีวิตของลูกคา  โดยเฉพาะอยางยิ่งกับครอบครัวท่ีมี

สามี  ภรรยา  มีรายไดท้ังสองคนแตไมมีเวลาไปซ้ือสินคาในรานคาตาง ๆ  โดยมีปจจัยท่ีสนับสนุน

การโฆษณาเพื่อการตอบสนองทันทีคือ  บัตรเครดิต  การมีโทรศัพทท่ีมากข้ึนและการเติบโตอยาง

รวดเร็วของอินเทอรเน็ต  โดยความสะดวกในการซ้ือสินคาผานแคตตาล็อก  หรือผานเว็บไซต  หรือ 

ส่ังซ้ือทางไปรษณีย  หรือทางโทรศัพท  ลวนแตเปนปจจัยท่ีสงผลใหการตลาดทางตรงไดรับความ

นิยมมากข้ึน 
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บริษัทตาง ๆ มีการใชเคร่ืองมือและเทคนิคการตลาดทางตรงควบคูกับการจัดจําหนายสินคาผาน

ชองทางการตลาดของบริษัทหรือพนักงานขายของบริษัท  ซ่ึงการตลาดทางตรงมีบทบาทสําคัญใน

โปรแกรมการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานสําหรับตลาดผูบริโภคและตลาดเชิงธุรกิจ  โดย

บริษัทใชเงินจํานวนมากในแตละปในการพัฒนาและรักษาฐานขอมูลท่ีเก็บรวบรวมท่ีอยูหรือเบอร

โทรศัพทของลูกคาในปจจุบันและลูกคาผูคาดหวัง  บริษัทเหลานี้ใชการตลาดทางโทรศัพทเพื่อ

โทรศัพทของลูกคาโดยตรงและพยายามขายสินคาและบริการ  นักการตลาดยังคงสงจดหมาย

ทางตรงท่ีเปนจดหมายแนะนําไปจนถึงแผนพับ  แคตตาล็อก  และวิดีโอเทป  เพื่อใหขอมูลแกลูกคา

ท่ีมีศักยภาพเกี่ยวกับสินคาหรือบริการ  เทคนิคการตลาดทางตรงยังคงถูกใชเพื่อสงสินคาตัวอยาง

ใหกับลูกคาของคูแขงขันโดยตรง 

4.3) การตลาดแบบโตตอบสองทางหรือการตลาดบนอินเทอรเน็ต  

(Interactive/Internet  Marketing)  เม่ือศตวรรษใหมเร่ิมตนข้ึน  ทุกคนไดพบกับการเปล่ียนแปลงใน

วิธีปฏิบัติทางการตลาด  รวมไปถึงการโฆษณาและประชาสัมพันธท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยางมาก  

การเปล่ียนแปลงนี้ถูกกระตุนโดยความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยี  ทําใหเกิดการติดตอส่ือสาร

ผานส่ือแบบโตตอบสองทาง  โดยเฉพาะอยางยิ่งทางอินเทอรเน็ต  ส่ือแบบโตตอบสองทางทําให

ผูใชสามารถตอบโตหรือแลกเปล่ียนขอมูลระหวางกันไดโดยทันที  ซ่ึงไมเหมือนกับรูปแบบของ

การส่ือสารการตลาดอ่ืน ๆ  อยางเชน  การโฆษณาท่ีเปนการสงขาวสารทางเดียว  แตส่ือแบบใหม

ยอมใหผูรับหรือผูสงแลกเปล่ียน  ปรับปรุง  สงภาพและขอมูลตาง ๆ  สงคําส่ังซ้ือ  ตอบคําถามทันที

โดยใชอินเทอรเน็ตเปนส่ือแบบโตตอบสองทางท่ีเปนท่ีรูจักในรูปแบบของเวิลดไวดเว็บ  (www)   

ขณะท่ีอินเทอรเน็ตไดเปล่ียนวิถีการดําเนินการและกลยุทธการตลาดของธุรกิจ  อินเทอรเน็ตยังคง

สงผลถึงโปรแกรมการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสาน  บริษัทตาง ๆ ไมวาจะเปนขนาดใหญ  

หรือขนาดเล็กตางมีการพัฒนาเว็บไซตของบริษัทเพื่อนําเสนอสินคาและบริการดวยการใหขอมูล

ของสินคาแกลูกคาปจจุบันและผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาในอนาคต  ซ่ึงอาจกลาวไดวาอินเทอรเน็ต

นับวาเปนส่ือท่ีใชการโฆษณาเชนเดียวกัน  โดยอินเทอรเน็ตสามารถนําไปรวมกับเคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานอ่ืน ๆ ได  บริษัทสามารถโฆษณาบนอินเทอรเน็ตและ

นําเสนอส่ิงจูงใจ  หรือโปรแกรมการสงเสริมการขาย  เชน  คูปอง  การแขงขันและการชิงรางวัล

ออนไลนบนเว็บไซตของบริษัทได 

 บริษัทตาง ๆ จึงใหความสําคัญกับอินเทอรเน็ตอยางยิ่ง  เพราะวาเปนวิธีการท่ีมี

ประสิทธิภาพอยางมากในการติดตอส่ือสารกับลูกคาโดยตรงของบริษัท  หลายบริษัทไดพัฒนากล

ยุทธอินเทอรเน็ตและการใชบริการมืออาชีพดานการพัฒนาเว็บไซตในการพัฒนาเว็บไซตของ
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บริษัทและประสมประสานอินเทอรเน็ตเปนสวนหนึ่งของโปรแกรมการส่ือสารการตลาดแบบ

ประสมประสานของบริษัท 

4.4) การสงเสริมการขาย  (Sale  Promotion)  คือ  กิจกรรมทางตลาดท้ังหมดท่ีเปน

มูลคาพิเศษ  หรือส่ิงจูงใจตอพนักงานขาย  คนกลางทางการตลาด  และลูกคาของบริษัท  ท่ีสามารถ

กระตุนยอดขายในระยะเวลาส้ัน  การสงเสริมการขายจึงสามารถแบงออกไดเปนสองลักษณะไดแก  

การสงเสริมการขายกับลูกคาและการสงเสริมการขายกับคนกลาง 

การสงเสริมการขายกับลูกคา  (Customer-oriented  sales   promotion)  มีเปาหมายคือลูกคาคน

สุดทายซ่ึงเปนผูใชสินคาและบริการโดยใชคูปอง  สินคาตัวอยาง  ของแถม  การคืนเงิน  การแขงขัน  

การจับฉลากชิงรางวัลและการสงเสริมการขาย  ณ  จุดซ้ือ 

 การสงเสริมการขายกับคนกลาง   (Trade-oriented  sales  promotion)  มีเปาหมายคือ  คน

กลางทางการตลาดไมวาจะเปนผูคาสง  ผูคาปลีก  ผูกระจายสินคาโดยใชส่ิงตอบแทนพิเศษ  ราคา

พิเศษ  การแขงขันการขายและการแสดงสินคาเพื่อกระตุนใหคนกลางทางการตลาดส่ังซ้ือสินคา

สํารองไวจํานวนมาก  และกระตุนใหสงเสริมสินคาและบริการของบริษัท 

4.5) การแจงขาว  / การประชาสัมพันธ  (Publicity/Public  Relations)  หมายถึง  

การติดตอส่ือสารโดยไมอาศัยบุคคล  เกี่ยวกับองคการ  สินคา  บริการ  แนวคิด  ท่ีไมตองเสีย

คาใชจายโดยตรงใหกับส่ือในรูปแบบผูสนับสนุนรายการ  โดยมีรูปแบบในลักษณะของการเขียน

เร่ืองราว  บทบรรณาธิการ  ประกาศเกี่ยวกับองคการ  หรือสินคาและบริการ  ดวยลักษณะการไม

อาศัยบุคคลท่ีเหมือนกับการโฆษณาท่ีมุงนําเสนอขาวสารไปยังสาธารณชนจํานวนมาก  แตมีส่ิงท่ี

แตกตางจากโฆษณาท่ีมุงนําเสนอขาวสารไปยังสาธารณชนจํานวนมาก  คือ  การแจงขาวนั้นบริษัท

ไมตองจายเงินโดยตรง  บริษัทพยายามท่ีจะทําใหส่ือมวลชนกลาวถึงหรือเขียนบทความท่ีแสดงถึง

ความช่ืนชอบสินคาหรือบริการ  สาเหตุ  หรือ  เหตุการณท่ีมีผลตอการรับรู  ความรู  ความคิดเห็น

หรือพฤติกรรม  เทคนิคท่ีถูกนํามาใชกับการแจงขาวคือ  การเขียนขาวสงใหกับส่ือมวลชน  การจัด

แถลงขาว  การเขียนบทความ  รูปภาพ  ฟลมและวิดีโอเทป 

 จุดเดนของการแจงขาวท่ีเหนือกวารูปแบบการสงเสริมการตลาดอ่ืน ๆ  คือ  ความนาเช่ือถือ  

ลูกคาโดยท่ัวไปมักจะไวใจหรือเช่ือม่ันขอมูลเกี่ยวกับสินคาหรือบริการท่ีมาจากแหลงขอมูลท่ีลูกคา

เช่ือม่ันวาไมลําเอียงหรือมีความเปนกลาง  ยกตัวอยางเชน  ความสําเร็จหรือลมเหลวของภาพยนตร

เร่ืองใหมจะเกี่ยวของกับขอคิดเห็นท่ีไดรับจากนักวิจารณภาพยนตร  โดยจุดเดนอ่ืนๆของการแจง

ขาว  คือ  มีคาใชจายต่ํา  เพราะวาบริษัทไมไดจายเงินเพื่อซ้ือเวลาโฆษณาในส่ือตาง ๆ เชน  

โทรทัศน  วิทยุหรือหนังสือพิมพ  ขณะท่ีบริษัทอาจตองเสียคาใชจายในการพัฒนาขาวสารหรือดูแล
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รักษาพนักงานท่ีเกี่ยวของกับการแจงขาวแตก็เปนคาใชจายท่ีต่ํากวาการใชโปรแกรมการสงเสริม

การตลาดอ่ืน ๆ 

 การแจงขาวไมไดอยูภายใตการควบคุมของบริษัทเสมอไป  จนบางคร้ังทําใหไมเกิด

ประโยชนอะไรกับบริษัทเลย  เร่ืองราวดานลบเกี่ยวกับบริษัทหรืสินคาและบริการสามารถกอใหเกิด

ความเสียหายอยางมาก 

 การประชาสัมพันธ  (Public  Relations)  หมายถึง  หนาท่ีทางดานการจัดการเกี่ยวกับการ

ประเมินทัศนคติของสาธารณชน การระบุนโยบายและการดําเนินงานของพนักงานหรือบริษัทกับ

สาธารณชน  และพัฒนาแผนปฏิบัติท่ีจะทําใหไดรับความเขาใจและการยอมรับจากสาธารณชน  

จากความหมายนี้นักการตลาดตองสามารถจําแนกความแตกตางกันระหวางการแจงขาว  กับการ

ประชาสัมพันธ  เนื่องจากการประชาสัมพันธมีวัตถุประสงคหรือจุดมุงหมายมากกวาการแจงขาว   

โดยการประชาสัมพันธมีจุดมุงหมายเพื่อสรางและรักษาภาพลักษณดานบวกของบริษัทตอ

สาธารณชน 

 การประชาสัมพันธใชการแจงขาวและเคร่ืองมืออ่ืน ๆ เชน  เอกสารท่ีจัดพิมพในวาระพิเศษ  

การมีสวนรวมในกิจกรรมของชุมชน  การระดมทุน  การเปนผูสนับสนุนกิจกรรมพิเศษ  และ

กิจกรรมท่ีเอ้ือประโยชนตอสาธารณชน  โดยมีจุดมุงหมายเพื่อเพิ่มภาพลักษณของบริษัท  บริษัทตาง 

ๆ ยังคงสามารถใชการโฆษณาเปนเคร่ืองมือการประชาสัมพันธได 

 โดยท่ัวไปแลวการแจงขาวและการประชาสัมพันธถูกมองวาเปนเคร่ืองมือท่ีสนับสนุนของ

บริษัทมากกวากระบวนการทางการตลาด  และการสงเสริมการตลาดอ่ืน ๆ  บริษัทจํานวนมากได

เร่ิมท่ีจะนําการประชาสัมพันธไปเปนสวนท่ีสําคัญสวนหนึ่งของกลยุทธการตลาดและการสงเสริม

การตลาด  ในสวนของบริษัทดานประชาสัมพันธกําลังเพิ่มบทบาทดานการประชาสัมพันธของ

ตนเองเปนเคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารซ่ึงสามารถทําหนาท่ีไดเชนเดียวกับการโฆษณาและ

การตลาดอ่ืน ๆ  

4.6) การใชพนักงานขาย  (Personal  Selling)  เปนรูปแบบของการติดตอส่ือสาร

โดยใชบุคคลในกรณีท่ีผูขายพยายามท่ีจะชวยหรือจูงใจลูกคาเปาหมายใหซ้ือสินคาหรือบริการของ

บริษัท  หรือแสดงความคิดเห็นออกมาไมเหมือนกับการโฆษณา  การใชพนักงานขายเกี่ยวของกับ

การติดตอโดยตรงระหวางผูซ้ือและผูขายท้ังในรูปแบบของการเผชิญหนาหรือผานเคร่ืองมือการ

ส่ือสารอ่ืน ๆ ไมวาจะเปนการขายทางโทรศัพท  การโตตอบระหวางพนักงานกับลูกคาทําใหนักการ

ตลาดสามารถติดตอส่ือสารไดอยางยืดหยุน  ผูขายสามารถมองเห็นหรือไดยินการโตตอบจากลูกคา

และการเปล่ียนรูปแบบขาวสารได  การติดตอผานบุคคลจะทําใหผูขายสามารถออกแบบขอความ

ขาวสารเพื่อตอบสนองความตองการและสถานการณท่ีแตกตางกันของลูกคาได 
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 การใชพนักงานขายยังคงเกี่ยวของกับการไดรับขอมูลยอนกลับจากลูกคาในทันที  เพราะวา

ผลกระทบของการนําเสนอการขายสามารถถูกประเมินจากลักษณะอาการ  หรือกลุมลูกคาเฉพาะท่ี

เปนกลุมลูกคาท่ีคาดหวังท่ีดีท่ีสุดสําหรับสินคาและบริการของบริษัท (ศิวฤทธ์ิ  พงศกรรังศิลป  

2548 : 16-26) 

 จากการท่ีมีผูใหความหมายของการตลาดนั้น  สามารถสรุปไดวา  การตลาด  หมายถึง  การ

ดําเนินกิจกรรมตาง ๆ ของมนุษยท่ีเปนกิจกรรมทางธุรกิจ  โดยมีเงื่อนไขของกระบวนการการ

แลกเปล่ียน  เพื่อตอบสนองความตองการและเพื่อใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด  โดยในท่ีนี้จะ

ทําการศึกษาเฉพาะสวนผสมทางการตลาด  (Marketing  Mix)  ซ่ึงหมายถึง  การประสมท่ีเขากันได

อยางดีเปนอันหนึ่งอันเดียวกันของผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย  (Product)  การกําหนดราคา  (Price)  การ

จัดจําหนาย  (Place)  และการสงเสริมการตลาด  (Promotion)   

 

4.แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

 เปนการคนหาถึงลักษณะความตองการ  และการวิจัยพฤติกรรมการซ้ือและการใชของ

ผูบริโภค  เพื่อผลทางการตลาดตอการสนองผูบริโภค  ใหเกิดความพึงพอใจและไดเปนเปาของ

การตลาด  สามารถนําคําตอบท่ีไดชวยใหสามารถจัดกลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategies) ท่ี

สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

 คําถามเพื่อการคนหาพฤติกรรมผูโภคคือ 6WS และ 1H ประกอบดวย WHO, WHAT, 

WHY, WHO, WHEN, WHERE, and HOW เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึง

ประกอบดวย OCCUPANTS, OBJECT, OBJECTIVE, ORGANIZATIONS, OCCASIONS, 

OUTLETS และ OPERATIONS ตารางตอไปนี้แสดงการใชคําถาม 7 คําถามเพื่อหาคําตอบ 7 

ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภครวมท้ังการใชกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับ

พฤติกรรมผูบริโภค 
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ตารางที ่9 แสดงคําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 

คาํถาม (6WS และ 1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

1. ใครอยูในตลาด

เปาหมาย  

(Who is in the target 

market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 

(Occupants) ทางดาน 

1. ประชากรศาสตร 

2. ภูมิศาสตร 

3. จิตวิทยา หรือ จิตสังเคราะห 

4. พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps)  ท่ีเหมาะสม

และสามารถสนองความพึงพอใจของ

กลุมเปาหมาย 

1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

2. กลยุทธดานราคา 

3. กลยุทธดานการจัดจําหนาย 

4. กลยุทธดานการสงเสริมการขาย 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร 

(What does the 

consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ

(Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการ

จากผลิตภัณฑก็คือตองการ

คุณสมบัติหรือองคประกอบ

ของผลิตภัณฑและความ

แตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน 

(Competitive differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ ประกอบดวย 

1.ผลิตภัณฑหลัก 

2.รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก บรรจุ

ภัณฑ ตราสินคา รูปแบบ บริการ 

คุณภาพ 

3.ผลิตควบ 

4.ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง 

5.ศักยภาพผลิตภัณฑความแตกตาง

ทางการแขงขัน (Competitive 

Differentiation) ประกอบดวย ความ

แตกตางดานผลิตภัณฑ บริการ 

พนักงาน 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 

(Why does the 

consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซ้ือ 

(Objective) ผูบริโภคซ้ือสินคา 

เพื่อสนองความตองการของเขา 

ดานรางกายและจิตวิทยาซ่ึงตอง

ศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซ้ือคือ 

1.ปจจัยภายในหรือปจจัยทาง

จิตวิทยา 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ 

1.ดานผลิตภัณฑ 

2.การสงเสริมการตลาด 

3.ดานราคา 

4.ดานชองทางการจัดจําหนาย 
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2.ปจจัยทางสังคมและ

วัฒนธรรม 

3.ปจจัยเฉพาะบุคคล 

4.ใครมีสวนรวมในการ

ตัดสินใจซ้ือ (Who 

participants in the 

buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ 

(Organizations) มีอิทธิพลใน

การตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย 

1.ผูริเร่ิม 

2.ผูมีอิทธิพล 

3.ผูตัดสินใจซ้ือ 

4.ผูซ้ือ 

5.ผูใช 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ

โฆษณา และ กลยุทธการสงเสริม

การตลาด โดยใชกลุมอิทธิพล  

5.ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด 

(When does the 

consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 

เชน ชวงเดือนใดของป หรือ

ชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใด

ของเดือน ชวงเวลาใดของวัน

โอกาสพิเศษหรือเทศกาลสําคัญ

ตางๆ 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการ

สงเสริมการตลาด เชน การสงเสริม

การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลองกับ

โอกาสในกาซ้ือ 

6.ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 

(Where does the 

consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ี

ผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน 

หางสรรพสินคา รานขายของชํา 

กลยุทธชองการจัดจําหนาย 

(Distribution channel strategies) 

บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย

โดยพิจารณาวาจะผานคนกลาง

อยางไร 

7.ผูบริโภคซ้ือยางไร 

(How does the 

consumer buy?) 

ข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือ 

(Operation) ประกอบดวย 

1.การรับรูปญหา 

2.การคนหาขอมูล 

3.การประเมินผลทางเลือก 

4.ตัดสินใจซ้ือ 

5.ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการ

สงเสริมการตลาด (Promotion 

strategies) ประกอบดวย การโฆษณา 

การขายโดยใชพนักงานขาย การ

สงเสริมการขาย การใหขาว และการ

ประชาสัมพันธ 
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 พฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

 

 พฤติกรรมของผูบริโภค  หมายถึง  การตัดสินใจอยางไรของผูบริโภคท่ีจะใชเวลา  เงิน  

และความพยายามของตนในการบริโภคสินคาหรือบริการใด ๆ ซ่ึงเกี่ยวของกับ  การซ้ือของส่ิงใด 

(What they buy) ทําไมถึงซ้ือ (Why they buy) ซ้ือเม่ือไหร (How often they buy it) และใชบอยแค

ไหน (How often they use it) 

 การศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคมีมาประมาณ 30-40 ป  และพัฒนามาจากหลักการทาง

วิทยาศาสตร  อาทิ  จิตวิทยา (ศึกษาเฉพาะบุคคล: Individual) สังคมวิทยา (ศึกษากลุมคณะ: Groups) 

จิตวิทยาของสังคม (ศึกษาถึงการเขากลุมของเฉพาะบุคคล : Social Psychology) มานุษยวิทยา 

(อิทธิพลของสังคมท่ีมีตอเฉพาะบุคคล : Anthropology) มีทฤษฎีใหม ๆ ท่ีเกี่ยวของกับพฤติกรรม

ของผูบริโภคซ่ึงมีทฤษฎีพื้นฐานมาจากทฤษฎีเศรษฐศาสตรโดยมีแนวคิดวาการกระทําของเฉพาะ

บุคคลมีเหตุผลเพื่อผลประโยชนสูงสุดของตน  ซ่ึงหมายถึง  ความพึงพอใจ (Satisfaction) ในนิยาม

ศัพทของ Richard L. Oliver วาหมายถึง  ผลท่ีบรรลุตามเปาหมายจากการบริโภคผลิตภัณฑ  หรือ  

การใชบริการ  ซ่ึง Staton (Staton. 1997 : 6 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ 2543 : 9) ไดสรุป

ไววา  แรงกระตุนใหเกิดการซ้ือ  คือ  ครอบครัว  เพื่อน  การโฆษณา  รูปแบบของการโฆษณา  ซ่ึง

ถือวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลกับการตัดสินใจท่ีจะซ้ือหรือเลือกใชบริการใด 

 

5. การวดัความพงึพอใจของผู้บริโภค 
 

 1.การวัดทัศนคติ (Measurement of Attitude) 

เนื่องจากทัศนคติเปนส่ิงท่ีแสดงถึงแนวโนมท่ีตอบสนองถึงความชอบ (Favorable) หรือไมชอบ 

(Unfavorable) ท่ีตอระดับช้ันบรรดาส่ิงเราหรือส่ิงกระตุน  แตการวัดทัศนคติโดยตรงนั้นทําไดยาก 

(Anastasi, 1988: 584 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพประสิทธ์ิ 2545) ดังนั้นการวิจัยดานสังคมศาสตร

หรือสาขาอ่ืน ๆ ท่ีตองการวัดทัศนคติจะประยุกตกับวิธีการของ Likert Scale ซ่ึงถามอบดาน

ความชอบนั้นก็คือความพอพึงใจนั่นเอง 

 2.ทฤษฎีชองวางการบริการ (Service Gap Theories) 

นักวิจัยเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูบริโภคไดระบุวามีความแตกตางระหวางผูบริโภคและผู

ใหบริการ (Hill, 1996 : Parasuraman และคณะ 1985 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพประสิทธ์ิ 2545 : 13) 

ถามีความแตกตางมาก  หมายความวา  ผูบริโภคมีความพึงพอใจนอย  ซ่ึง Hill ไดพัฒนาความ

แตกตาง (Gap) มาจากองคประกอบ 5 ดานคือ 1.) การสงเสริม (Promotion Gap) 2.) ความรู ความ
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เขาใจ (Understanding Gap) 3.) กระบวนการ (Procedural Gap) 4.) พฤติกรรม (Behavior Gap) และ

5.) ผลลัพธ (Perception Gap) ในท่ีสุด Zeithaml  และคณะไดพัฒนาการวัดคุณภาพการบริการจาก 

Gap ท่ี 5 คือ  ผลท่ีไดรับจากการบริการ ( Perception) โดยใช Scale การวัดของ SERVQUAL 

SCALE (Mc Atarsney, 1999 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพประสิทธ์ิ 2545) 

ตารางที ่10 ข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือและปจจัยท่ีมีผลกระทบ 

(The consumer Buying Decision Process and The Factors That Influence It) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากรูปอธิบายรายละเอียดไดดังนี้ 

Source: Staton (ed. 1994) Fundamental of Marketing, MC Graw-Hill, Tenth Edition p.154 อางถึงใน กฤษณา 

ตังเทพประสิทธิ์ 2545) 
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 ข้ันตอนท่ี 1  การรับรูความไมพึงพอใจในความตองการ (Recognition of Unsatisfied Need)  

ทุกคนมีความไมพึงพอใจในความตองการ  และความตองการบางอยางไดรับความพึงพอใจจากการ

บริโภคสินคาและบริการการ  ดังนั้นข้ันตอนการตัดสินใจวาจะซ้ือส่ิงใดจะเร่ิมตนมาจากเม่ือเกิด

ความตองการและเกิดการกระตุนหรือดลใจ (Motivate) การรับรูความตองการแบบนี้จะเกิดข้ึน

ภายใน (Internally) อาทิ  เม่ือคุณรูสึกเกิดความหิว  เปนตน  หรือความตองการจะถูกเก็บไว

จนกระท่ังถูกกระตุนจากภายนอก (Externally Stimulus) อาทิ  การโฆษณาหรือการไดเห็นสินคา  

ข้ันตอนการตัดสินใจอาจจะเกิดข้ึนหรือเร่ิมข้ึนจากความไมพึงพอใจ (Dissatisfaction) ในผลิตภัณฑ

ท่ีใชอยู  การสํานึกถึงความตองการยังไมเพียงพอท่ีจะทําใหเกิดการซ้ือ  ในการบริโภคนั้นเราจะตอง

มีความจําเปนท่ีตองไดมา (Need) และความอยากได (Want) แตมีขอจํากัดเกี่ยวกับเวลาและเงิน 

 ข้ันตอนท่ี 2  การเลือกระดับของความเกี่ยวของ (Choice of an Involvement Level)  

หลังจากรับรูถึงความจําเปนท่ีตองไดมา (Need) แลว ผูบริโภคจะตัดสินใจวามากเทาใดจึงจะทําให

เกิดความพึงพอใจ  บางคร้ังเม่ือมีความตองการบริโภคแตไมพึงพอใจในปริมาณหรือคุณภาพของ

ขาวสาร (Information) เกี่ยวกับสถานการณการซ้ือ (Purchase Situation) และตัดสินใจท่ีจะประเมิน 

(Evaluation) ใหมากข้ึน  ซ่ึงส่ิงเหลานี้มีสวนเกี่ยวของกับการซ้ืออยางมาก  ในทางกลับกันถาการ

บริโภคเกิดความพึงพอใจในขาวสารและทางเลือกท่ีมีในทันที  สถานการณการซ้ือก็จะมีสวน

เกี่ยวของนอยในกรณีเชนนี้  ผูซ้ือ (Buyer) จะมองขามการรับรูถึงความตองการ 

 ข้ันตอนท่ี 3  การตรวจสอบถึงทางเลือกท่ีมีให (Identification of Alternative)  

เม่ือมีความรับรูถึงความตองการและระดับของการเลือกท่ีเกี่ยวของแลวผูบริโภคจะตรวจสอบ

ทางเลือกท่ีมีใหจะเลือกผลิตภัณฑกอนแลวจึงจะพิจารณาถึงยี่หอ ((Brand) การตรวจสอบผลิตภัณฑ 

และยี่หอจะข้ึนอยูกับประสบการณท่ีผานมาถึงการคนควาอยางละเอียดจากภายนอก (Extensive 

External Search) 

 ข้ันตอนท่ี4  การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) 

เพื่อใหตรวจสอบเปนไปอยางสมเหตุสมผล  ผูบริโภคตองประเมินตัวเองกอนจะตัดสินใจ  การ

ประเมินเกี่ยวของกับการสรางหลักเกณฑ (Criteria) การเปรียบเทียบทางเลือก  หลักเกณฑท่ี

ผูบริโภคใชในประเมินอาจจะเกี่ยวของกับประสบการณและความรูสึกของตัวเอง (Feeling) ท่ีมีตอ

ยี่หอตางๆ รวมท้ังความคิดเห็น (Opinion) ของครอบครัวและเพื่อน 

 ข้ันตอนท่ี 5 การซ้ือและส่ิงท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจ (Purchase and Relate Decision) 

หลังจากไดคนหาและประเมินแลว ผูบริโภคตองตัดสินใจวาจะซ้ือหรือไม  ถาตัดสินใจซ้ือ  ส่ิงท่ี

เกี่ยวของกับการตัดสินใจ  คือ  ลักษณะพิเศษ (Features) ท่ีไหน? และเม่ือไหร? ซ่ึงจะทําใหเกิดการ

เลือกวาจะสงมอบอยางไร  วิธีการจาย (Method of Payment) และรายละเอียดอ่ืน ๆ  
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 ขนตอนท่ี 6  พฤติกรรมการซ้ือลวงหนา (Post Purchase Behavior) 

เม่ือผูบริโภคเรียนรูจากข้ันตอนการซ้ือวามีผลกระทบอยางไรตอการกระทําขอมูลและขาวสารใน

การประเมินทางเลือกการตัดสินใจ  นอกจากนั้นก็จะนําความคิดเห็นใหม ๆ และความเช่ือ (Belief) 

มารวมดวย 

 

ปัจจัยทีส่่งผลต่อขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ 

คร้ังตอไป  ผูบริโภคจะหาความรูเพิ่มเติมเกี่ยวกับผลิตภัณฑและยี่หอตาง ๆ เพื่อรวบรวม 

 1.ข่าวสารและการตัดสินใจซ้ือ (Information and Purchase Decision) 

 ผูบริโภคจะคนหาวาผลิตภัณฑใดและยี่หอใดท่ีมีขายในทองตลาดมีคุณลักษณะพิเศษ 

(Features) และใหประโยชนกับตน  ใครเปนผูขาย  ราคาเทาไหร? ถาไมมีขาวสารเหลานี้ในตลาดก็

จะไมเกิดข้ันตอนการตัดสินใจ 

  ส่ิงแวดลอมของการซ้ือจะประกอบดวยขาวสารของส่ิงแวดลอมดานการคา (Commercial 

Environment) ของขาวสารดานการคาประกอบดวย ระบบการตลาดและการส่ือสารกับผูบริโภค

รวมถึงผลิตภัณฑท่ีผลิตออกมา (Manufactures) การขายปลีก  การโฆษณา  และตัวแทนขาย (Sale 

people) ท่ีจะพยายามใหขอมูลและส่ิงแวดลอมของขาวสารทางสังคม ประกอบดวยครอบครัว  

เพื่อน  และผูคุนเคย (Acquaintance) ซ่ึงใหขอมูลโดยตรงและทางออม  การโฆษณาเปนประเภท

ขาวสารเชิงพาณิชยท่ีคุนเคยมากท่ีสุด  ในขณะท่ีการส่ือสารแบบการบอกตอ (Word of Mouth 

Communication) เปนลักษณะธรรมดาของขาวสารทางสังคม 

 ขาวสารจะจุดประกาย (Fuels) ข้ันตอนการตัดสินใจมีแหลงขาวสาร 2 แหลงคือ  ดานการ

พาณิชยและทางสังคม  แหลงดานการพาณิชยรวมถึงการโฆษณา  การขายโดยตรงกับคน (Personal 

Selling) ขายทางโทศัพท (Selling by Telephone) คนท่ีมีสวนเกี่ยวของ แหลงขาวสารทางสังคม  คือ  

การบอกตอ  การสังเกตการณ (observation) และประสบการณ  

 

 2.พลงัจากสังคมและกลุ่มคน (Social and Group Forces) 

 

 พลังจากสังคมและกลุมคน  ประกอบดวย  วัฒนธรรม  (Culture) วัฒนธรรมยอย 

(Subculture) ฐานะ (Social Class) กลุมท่ีอางถึง (Reference Groups) ครอบครัวและครัวเรือน 

(Family and Household) วัฒนธรรมมีอิทธิพลอยางมากตอพฤติกรรมการซ้ือ  พลังจากการซ้ือ  พลัง

จากสังคมและกลุมคนรวมท้ังระบบจิตวิทยาของคน (Personal’ Psychology Formulation) มี

ผลกระทบโดยตรงกับการตัดสินใจซ้ือ 
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 พลังจากสังคมและกลุมคนจะเปนส่ิงท่ีนํามาพิจารณาถึงแนวทางท่ีเราคิด  เช่ือ  กระทํา  และ

การตัดสินใจซ้ือของแตละคน  รวมท้ังการมีประสบการณในความตองการและการพิจารณา

ทางเลือก  และแนวทางการประเมินของเรา เกิดข้ึนจากพลังจากสังคมรอบตัวเรา 

 

 3.ด้านจิตวทิยา (Psychological Factors) 

 

 พลังจากจิตวิทยาซ่ึงมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือ  คือ  การเคล่ือนไหว (Motivation) ส่ิง

ท่ีไดรับ (Perception) การเรียนรู (Learning) บุคลิก (Personality) และทัศนคติ (Attitude) พฤติกรรม

จะถูกกระตุนโดยส่ิงเราใหเกิดความตองการ (Some Aroused Need) ส่ิงท่ีไดรับ  คือ  แนวทางท่ี

อธิบายถึงส่ิงรอบ ๆ ตัวเรา  การเรียนรูทําใหเกิดการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม  ซ่ึงเปนผลของ

ประสบการณ  บุคลิกภาพเปนลักษณะเฉพาะหรืออุปนิสัย (Traits) ซ่ึงมีผลกระทบหรือมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการตอบรับ (Behavior Responses) ทัศนคติเปนการเรียนรูถึงการจัดการลวงหนาในการ

ตอบรับตอส่ิงใด 

 

อทิธิพลของสถานการณ์ (Situational Influences) 

 

 อิทธิพลของสถานการณการเกี่ยวของกับผูบริโภควาจะซ้ือเม่ือไหร  ซ้ือท่ีไหน  ซ้ืออยางไร  

ซ้ือทําไม  และสภาวะ(Conditions) ของเวลาท่ีจะซ้ือ 

1. การวัดวาจะซ้ือเม่ือใดนั้นจะใชเวลาเปนตัววัด 

นักการตลาดควรจะสามารถตอบคําถามเกี่ยวกับเวลาท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือดังนี้คือ 

ฤดูกาล  (Season)  สัปดาห  วัน  หรือช่ัวโมงมีผลกระทบตอการซ้ืออยางไร 

เหตุการณอะไรท่ีผานมาซ่ึงมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือและ 

เวลานานเทาใดจึงจะทําใหผูบริโภคซ้ือสินคา 

2. ผูบริโภคจะซ้ือท่ีไหน  นั้นจะตัดสินใจดวยกายภาพของสังคม  (Physical Surrounding) 

ซ่ึงประกอบดวยลักษณะพิเศษ  (Features) ของสถานการณ  ซ่ึงมากอนประสาทท้ัง 5 (Senses) คือ

การไดเห็น  (Sight)  ไดยิน  (Hearing)  ไดกล่ิน  (Smell)  ไดชิมรส  (Taste)  และจับตอง  (Touch) 

สังคมรอบดานคือจํานวน  (Number)  สวนผสม  (Mix)  การกระทํา  (Actions)  ของคนอ่ืนๆใน

สถานท่ีจะไปซ้ือ 

3. ผูบริโภคจะซ้ืออยางไร  ซ่ึงหมายถึงเวลาท่ีกําหนดในการซ้ืออาจจะเกี่ยวของกับสภาวะ

การขาย  (Condition  of  Sales)  การซ้ือขายซ่ึงผูซ้ือเต็มใจท่ีจะรับผลกระทบท่ีเกิดข้ึน 
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4. ทําไมผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ  ซ่ึงเกี่ยวของกับวัตถุประสงคของการซ้ือ  ความตั้งใจ  

(Intent)  หรือเหตุผลในการซ้ือจะมีผลกระทบตอการเลือก และมีการกระทําท่ีแตกตางกันมากเม่ือ

ซ้ือเปนของขวัญใหคนอ่ืนและซ้ือใหตัวเอง 

5. สภาวะท่ีผูบริโภคซ้ือ  (Condition  Under  Which  Consumer’ Buy) ซ่ึงเกี่ยวของกับ

สภาพ  (State)  และอารมณ  (Mood)  เม่ือผูบริโภคมีอารมณช่ัวคราวจะมีผลกระทบตอการตัดสินใจ

ท่ีจะซ้ือ  อารมณมีอิทธิพลกับการซ้ือ 

 

คุณภาพการบริการและความพงึพอใจ  (Service Quality and Satisfaction) 

 

1. แนวคิดเกี่ยวกับลําดับกอนหลังของความพึงพอใจและคุณภาพการบริการ (Priority  

Concepts  of  Satisfaction  and  Service  Quality)  มีแนวคิดจากนักวิชาการหลายคนท่ีขัดแยงกันวา  

ระหวางความพึงพอใจและคุณภาพการบริการ  ประเภทใดควรจะมากอนกัน  โดย   Parasurman       

(1991 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพประสิทธ์ิ 2545) ใหแนวความคิดวาความพึงพอใจนั้นมากอนท่ีจะ

เกิดผลลัพธจากคุณภาพการบริการ  โดยมีพื้นฐานแนวคิดวา  คุณภาพบริการนั้นมีลักษณะคลายกับ

ทัศนคติ  ซ่ึงถือเปนหลักปฏิบัติในสากลเกี่ยวกับการประเมินผล  ซ่ึงหมายความถึงการวัดคุณ

ภาพรวมของความพึงพอใจ  ซ่ึงถือเปนหลักการประเมินผลของสากลเกี่ยวกับภาพรวมของคุณภาพ

บริการท่ีไดรับ  และแนวคิดนี้ยังสอดคลองกับวรรณกรรมและผลงานวิจัยบางสวนของ  Sullivan  

(1993 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพประสิทธ์ิ 2545) 

 สวนแนวคิดท่ีสองซ่ึงมีความแตกตางจากแนวคิดแรก  คือแนวคิดของ  Cronin  และ   

Taylor  (1992 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพประสิทธ์ิ 2545)  กลาววาคุณภาพบริการมากอนความพึง

พอใจซ่ึงใหแนวคิดพื้นฐานวา  “คุณภาพบริการวาเปนการประเมินผลถึงการรับรู  หรือ  ความทรงจํา  

(Precognitive  Evaluation)  กอนท่ีจะประเมินกับความรูสึกพึงพอใจ (มาจากหลักของแนวคิดรวบ

ยอดดานทัศนคติ )  สรุปงาย ๆ วาการรับรูในดานบวกเกี่ยวกับคุณภาพบริการจะข้ึนอยูกับการท่ี

ผูบริโภคมีความพึงพอใจมาก  ซ่ึงความพึงพอใจดังกลาวนี้  เกิดข้ึนจากการพิจารณาวามีคุณภาพ

บริการในระดับสูงซ่ึงมีผลการศึกษามากมายท่ีสนับสนุนแนวคิดนี้” 

 แนวคิดท่ีสาม  คือแนวคิดรวบยอด  (Final Conceptualization) ความสัมพันธของความพึง

พอใจและคุณภาพบริการ  ซ่ึงมีนักวิชาการบางกลุมไดสรางแนวคิดนี้โดยพิจารณาจากผลสรุปท่ีไม

ชัดเจนวา  ความพึงพอใจ  หรือ  ผลลัพธจากคุณภาพบริการนั้นปจจัยใดจะมากอนกัน 

จากการพิจารณาถึงแนวคิดท้ัง 3 แบบนี้ Rust และ Oliver (1994, p.14 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพ

ประสิทธ์ิ 2545) เห็นวาการกําหนดลําดับข้ันความสัมพันธของความพึงพอใจและคุณภาพบริการ
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เปนหัวขอท่ีนาสนใจท่ีสุดของการศึกษา  แมวายังมีความขัดแยงตาง ๆ ดังกลาวมาแลวก็ตามก็ยังมี

นักวิชาการบางกลุมท่ีพยายามศึกษาตอไป  อาทิ  การศึกษาวิจัยในปจจุบันพบวา  ความพึงพอใจเปน

ตนแบบกอใหเกิดการบริการท่ีมีคุณภาพ  และแมวาท้ังคุณภาพบริการและความพึงพอใจตางก็มี

ความสัมพันธโดยตรงกับพฤติกรรมของเจตจํานง (Behavioral  Intent) (Anderson  และ  Surivan  

1993 ;  Mc Alexander,  Kaldenberg  และ  Koeing,  1994 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพประสิทธ์ิ 2545) 

ตนแบบในการศึกษานี้ช้ีใหเห็นถึงความสัมพันธโดยตรงกับพฤติกรรมของเจตจํานง (Behavioral  

Intent) ในขณะท่ีคุณภาพบริการมีอิทธิพลกับเจตจํานง (Intent)  เฉพาะกรณีท่ีความพึงพอใจลด

นอยลง(Cronin  และ  Taylor 1992 ; Gotlieb,Grewal และ Brown 1994 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพ

ประสิทธ์ิ 2545) 

2. คุณภาพการบริการ (Service Quality) 

คุณภาพของการบริการ  หมายถึง  การประเมินของผูบริโภคท่ีจะไดรับการบริการท่ีดีท่ีสุดจาก

หนวยงาน  (firm)  ซ่ึงเกี่ยวของกับการเปรียบเทียบของผูบริโภคระหวางความคาดหมายท่ีจะไดรับ 

(Customer  Expectations) กับการบริการท่ีไดรับจริง  (Customer  Perceptions  of  Actual  Service  

Performance)   

 นอกจากนี้ยังมีผูกลาวถึงคุณภาพการบริการในดานตาง ๆ อีกดังนี้:- 

คุณภาพของผลิตภัณฑ  (Product  Quality)  เกี่ยวของกับมาตรฐาน  หรือระดับสินคาท่ีมีตําหนิ 

(Level  of  Defects)  ซ่ึงสามารถยอมรับได  คุณภาพของผลิตภัณฑ  อาจหมายถึงการวัดและควบคุม

เกี่ยวกับการเพิ่มความเท่ียงตรงแนนอน (Precision)  ในขณะท่ีเกิดปญหาในการจัดการเกี่ยวกับ

คุณภาพของการบริการ  ซ่ึงเกี่ยวของกับส่ิงของท่ีจับตองได การบริหารจัดการเกี่ยวกับคุณภาพของ

ผลิตภัณฑนั้นจะเปนการช้ีนําเพียงเล็กนอยสําหรับคนท่ีประสงคจะจัดการเกี่ยวกับคุณภาพของการ

บริการก็ตาม  ขบวนการจัดการการบริการ  (Service  Operation)เปรียบเสมือนรากฐานของ

ขบวนการจัดการผลิตภัณฑ  (Product-Based  Operation)  ท่ีตองการวัดผลงานท่ีเกิดข้ึน  

(Parasuraman  et  al.  1985 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพประสิทธ์ิ 2545) 

 ในทศวรรษท่ีผานมา  มีความกาวหนาในการศึกษาเกี่ยวกับคุณภาพของการบริการธุรกิจ

จํานวนมากท่ีใหบริการแกสาธารณะชนไดตระหนักถึงความสําคัญของการใหบริการแกผูบริโภค

ของตนและไดปรับเปล่ียนกลยุทธการบริการใหอยูบนแนวทางของการศึกษาเกี่ยวกับคุณภาพการ

บริการ (Brown, 1997 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพประสิทธ์ิ 2545)ไดใหความสําคัญในการรับรูของ

ผูบริโภค (Customer  Perception) วา “คุณภาพคือส่ิงท่ีผูบริโภคถูกใจ  ดังนั้นบริษัทท้ังหลายควรจะ

พยายามใหมากท่ีสุดท่ีจะใหผูบริโภครับรูทันกับเหตุการณ  เม่ือใดท่ีทานวัดคุณภาพของผลิตภัณฑ

หรือคุณภาพการบริการ  ทานตองทราบความคิดและพฤติกรรมของผูบริโภคดวย   นอกจากนี้ 
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Brown ไดย้ําวาการวัดคุณภาพบริการตองมีความหมายท่ีชัดเจนเกี่ยวกับบริการท่ีเพิ่มหรือแถมใหใน

ระยะส้ันๆ เพื่อเปนแนวทางใหผูจัดการใชกระตุนการตัดสินใจของผูบริโภค  และเนื่องจาก

ผลิตภัณฑหรือบริการท่ีเพิ่มใหมีอยางจํากัด  ดังนั้นจึงควรเนนการบริการเชนนี้เปนบางแหงเทานั้น 

(Wold – Rufael, G.H. : 18 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพประสิทธ์ิ 2545) 

3. ความสําคัญของคุณภาพการบริการ (Important  of  Service  Quality) 

คุณภาพการบริการเปนสวนหนึ่งท่ีมีผลกระทบตอผลกําไรขององคกร (Zeithaml  et  al.  1996) 

ขอกําหนดของคุณภาพการบริการสูงข้ึนอยูกับผลประโยชนขององคกรท่ีปฏิบัติตอผูบริโภคดวย

ความซ่ือสัตย  และการเพิ่มความพึงพอใจใหกับผูบริโภค 

 Zeithaml  et  al., (1996 อางใน Ching  Lam,  (2002) E.T.  :  13-14) ไดสรุปผลเกี่ยวกับ

ความทรงจําของผูบริโภคซ่ึงอุดหนุนหรือใชบริการของบริษัทหรือหนวยงานใดมาเปนเวลานานนั้น

จะซ้ือบริการเพิ่มข้ึนและใหขอมูลเกี่ยวกับบริษัทแก คนอ่ืน ๆ ซ่ึงไมใชผูบริโภคในระยะส้ัน

นอกจากนั้น Rose พบวาผลกําไรเฉล่ียจากการซ้ือบริการดวยบัตรเครดิตของผูบริโภคท่ีเปนลูกคามา

นานถึง 10 ป จะสูงเปน 3 เทาของผลกําไรท่ีไดจากผูบริโภคท่ีเปนลูกคาในเวลา 5 ป 

 ในดานความพึงพอใจของผูบริโภค  Reichheld  และ  Sasser  สรุปวาความพึงพอใจของ

ผูบริโภคคือ  (ก) การมีสวนเกี่ยวของในการบริการเปนจํานวนมากจากองคกร  (ข) เต็มใจท่ีจะจาย

เพื่อผลประโยชนท่ีไดรับ  (ค) มีความอดทนกับการเพิ่มของราคาสินคาหรือการบริการและมี

เพิ่มเติมอีกวาความพึงพอใจของผูบริโภคในระดับสูงนั้นจะมีการรองเรียนนอยเกี่ยวกับการบริหาร

จัดการของสินคาหรือการบริการ  (Crosby,  1979 :  Earvin. 1988 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพ

ประสิทธ์ิ 2545) 

 

แนวคดิเกีย่วกบัการได้รับ (Concept of Perception) 

 

 Shiffman  และ  Kamuk  (2002 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพประสิทธ์ิ 2545) ใหคําจํากัด  

เกี่ยวกับการไดรับ  (Perception) วาเปนข้ันตอนท่ีแตละคนเลือกและรวบรวมนั้นทําใหบรรดาส่ิงเรา  

(Stimuli) มีความสําคัญและนํามาปะติดปะตอเปนภาพ  (Picture) ของส่ิงใดได  ภายใตส่ิงเราและ

สภาวะเดียวกัน คน 2 คนอาจจะมีความแตกตางในการอธิบายถึงความตองการของตนเอง  (Needs) 

มูลคา  (Values) และความคาดหมาย  (Expectation) การไดรับมีความสําคัญตอการวิจัยดาน

การตลาด  เพราะวาผูบริโภคตัดสินใจจากผลท่ีตนไดรับ  (What  They  Perceived) มากกวา

วัตถุประสงคท่ีมีอยู  ภาพพจนของผลท่ีไดรับจากผลิตภัณฑหรือบริการ  มีความสําคัญตอ

ความสําเร็จขององคกรมากกวาคุณลักษณะทางกายภาพท่ีเปนอยู  (Actual  Physical  
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Characteristics) ผลิตภัณฑหรือการบริการใด ๆ ท่ีผูบริโภคประทับใจ  (Favorable)  จะไดรับการซ้ือ

มากกวา  ผลิตภัณฑหรือการบริการท่ีไมประทับใจ  (Unfavorable) หรือมีภาพพจนแบบกลาง ๆ  

(Neutral  Image) 

 ผูบริโภคจะพิจารณาคุณภาพของผลิตภัณฑหรือการบริการจากพื้นฐานของส่ิงตาง ๆ ใน

ตางประเทศ  อาทิ  จะแสดงออกอยางไร  หรือทําอะไร   ซ่ึงส่ิงเหลานี้จะเกิดข้ึนจากส่ิงท่ีมีอยูใน

ผลิตภัณฑ  (Intrinsic to the Product) อาทิ  สี  ขนาด  รสชาติ  และกล่ินหอม  (Aroma)  และ

ภายนอกผลิตภัณฑ  (Extrinsic)  อาทิ  ราคา  ภาพพจนของราน  ยี่หอ  และส่ิงแวดลอมของการ

บริการ  ในกรณีท่ีมีประสบการณหรือขาวสารอ่ืนใด  ผูบริโภคจะเช่ือถือในราคา 

 

แนวคดิเกีย่วกบัการเรียนรู้  (Concept of Learning) 

 

 การเรียนรูของผูบริโภคหมายถึง  ข้ันตอนท่ีบุคคลไดทราบเกี่ยวกับการซ้ือความรูในการ

บริโภคและประสบการณซ่ึงนําไปประยุกตกับพฤติกรรมในอนาคต  เหตุผลท่ีการเรียนรูมี

ความสําคัญตอการวิจัยดานการตลาดเพราะนักการตลาดจะตองใหความสนใจกับการสอนผูบริโภค

เกี่ยวกับสินคาของตน (อาทิ คุณสมบัติของสินคา จะซ้ือไดจากไหน ใชอยางไร ดูแลรักษาอยางไร 

ตลอดจนการกําจัด ) นอกจากนั้นนักการตลาดตองสอนผูบริโภคใหชอบสินคาของตนมากกวา 

(Prefer) และพัฒนายี่หอของตนอยางซ่ือสัตย 

 

แนวคดิเกีย่วกบัทศันคติ (Concept of Attitude) 

 

 เม่ือใดท่ีผูบริโภคถูกถามวาชอบหรือไมชอบสินคาการบริการ  และการโฆษณา  หรือ

ตัวแทนขายปลีก  นั่นคือเขาถูกขอรองใหแสดงออกถึงทัศนคติของเขา Schiffman และ Kanuk (1991 

อางถึงใน กฤษณา ตังเทพประสิทธ์ิ 2545) ไดใหคําจํากัดความวา  ทัศนคติคือการแสดงออกถึง

ความรูสึกขางใน (Inner Feelings) ซ่ึงสะทอนถึงความชอบหรือไมชอบของบุคคล ( Favorable or 

Unfavorable) ท่ีมีตอส่ิงหนึ่งส่ิงใด  นอกจากนี้ยังมีการอธิบายเพิ่มเติมไวอีก  อาทิ  ทัศนคติคือ  ส่ิงท่ี

ไดมาจากประสบการณหรือขาวสารเกี่ยวกับส่ิงหนึ่งส่ิงใด 

 ทัศนคติ  คือ  การจัดการลวงหนาซ่ึงเตรียมไวในใจแลว  ทัศนคติ  ทําใหเกิดการตอบรับ

อยางสมํ่าเสมอ  แตสรุปไดถึงการพูดหรือพฤติกรรมของคน  โดยท่ัวไปทัศนคติเปนส่ิงท่ีเรียนรูได  

ซ่ึง  หมายความวาทัศนคติเกี่ยวของกับพฤติกรรมการซ้ือ  เปรียบเสมือนผลของประสบการณ
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เกี่ยวกับสินคา  ขาวสารจากคนอ่ืน  ซ่ึงถูกเผยแพรไปยังส่ือ  ส่ิงสําคัญท่ีควรจําคือ  ทัศนคติไมใช

พฤติกรรม  แตเปนผูผลักดันใหการบริโภคกลายเปนพฤติกรรมใด ๆ  (Particular Behavior)  

 มากไปกวานั้นความหมายของทัศนคติในทางออมนั้นเกี่ยวของกับผลกระทบของ

สถานการณท่ีมีตอทัศนคติสถานการณ  (Situations)  คือเหตุการณ  (Event)  และ  สภาพแวดลอม  

(Circumstance)  ในขณะนั้นซ่ึงมีอิทธิพล  (Assurance)  ตอความสัมพันธระหวางทัศนคติและ

พฤติกรรม  (Schiffman  และ  Kanuk:  1991 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพประสิทธ์ิ 2545)  สถานการณ

สามารถทําใหผูบริโภคประพฤติตน   (Behave)  ในการกระทําท่ีขัดกันกับทัศนคติ  แตละบุคคล

สามารถมีทัศนคติตอพฤติกรรมใด ๆ ท่ีแตกตางกัน  ซ่ึงแตละพฤติกรรมเกี่ยวของกับสถานการณ

เฉพาะ  (Particular  Situation)  หากมีการวัดทัศนคติ  ส่ิงสําคัญท่ีควรประจักษไวคือ  การพิจารณา

ถึงสถานการณท่ีเกิดพฤติกรรมหรือเราอาจจะมองขามความสัมพันธระหวางทัศนคติและพฤติกรรม 

 นอกจากนี้  Beny  และ  Johnson  (1975 : 377 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพประสิทธ์ิ 2545) ได

ใหคําจํากัดความของทัศนคติวา  เปนการมีใจโนมเอียงหรือจัดการลวงหนาของบุคคลเพื่อประเมิน

แนวทางบางอยางเกี่ยวกับลักษณะการกระทํา  (Manner)  เกี่ยวกับส่ิงท่ีชอบและไมชอบ  แนวทาง

ดังกลาวประกอบดวย  สัญลักษณ  (Symbols)  วัตถุ  (Objects)  ความคิด  (Idea)  และคน  จาก

มุมมองดังท่ีกลาวมานี้  “ทัศนคติ” สามารถประกันไดวาถาเราทราบทัศนคติของคนท่ีมีตอส่ิงใดเรา

สามารถทํานายการตอบรับจากเขา  นอกจากนั้น  Papalia  (1988 : 615 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพ

ประสิทธ์ิ 2545)  ไดใหคําจํากัดความวา  “ทัศนคติ”  คือการเรียนรูอยางถาวร  เกี่ยวกับการใหคําตอบ

แกบางคน  หรือบางส่ิงท่ีชอบหรือไมชอบ 

 Green  และคณะ  (1980 : 13 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพประสิทธ์ิ 2545)  ใหคําจํากัดความวา  

“ทัศนคติ”  เปรียบเสมือนความรูสึกท่ีคงท่ี  (Constant  Feeling)  ซ่ึงมีใจโนมเอียง  (Predisposition)  

ท่ีจะจัดการลวงหนา  หรือกลุมของความเช่ือ  (Set  of  Beliefs)  ท่ีมีตอส่ิงใด ๆ  นอกจากนี้  

“ทัศนคติ”  คือการมีใจโนมเอียงท่ีจะกระทําตอส่ิงใด ๆ  (Peak,  1955 :  149 อางถึงใน กฤษณา ตัง

เทพประสิทธ์ิ 2545)  จากขอสรุป  Klausmeier  และ  Ripple  (1971 : 158 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพ

ประสิทธ์ิ 2545)  วา “ทัศนคติ”  เรียนรูไดจากลักษณะความออนไหวทางอารมณ  (Emotionally  

Toned)  ซ่ึงมีความโนมเอียงท่ีจะตอบโต  (React)  อยางสมํ่าเสมอ  ตอการชอบหรือไมชอบท่ีมีตอ

บุคคล  ส่ิงของ  สถานการณ  หรือความคิด  ทัศนคติของแตละบุคคลท่ีอางอิงถึง  พฤติกรรม  อาทิ  

ทักษะ  ความจริง  และแนวคิด  ไมสามารถวัดไดโดยตรง 

 จากรายละเอียดท่ีกลาวมา  สามารถสรุปไดวา  “ทัศนคติ”  หมายถึงความคิดเห็น  (Opinion)  

หรือ  ความรูสึก  (Feeling)  ของคนใดคนหนึ่งท่ีมีตอคนหรือส่ิงของ  ความคิดเห็นเปนไปไดท้ัง
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ความออนไหวทางอารมณ  (Emotional)  และความรูสึกดานจิตใจ  (Mental  Feelings)  ซ่ึงมีท้ังดาน

บวกและดานลบ  ทัศนคติเปนผลท่ีตามมาจากการเรียนรูและประสบการณท่ีไดส่ังสมมา 

 

องค์ประกอบของทศันคติ  (Components of Attitude) 

 

 ทัศนคติเปนระบบท่ีมีองคประกอบเกี่ยวของกับการรับรู  (Cognitive) ส่ิงท่ีเกี่ยวกับอารมณ 

(Affective) และแนวโนมของการกระทํา (Action-Tendency) ดังนี้:- 

1. องคประกอบดานการรับรู  เกี่ยวของกับเนื้อหาของขาวสาร  (Informational  Content) 

2. องคประกอบดานอารมณ  เกี่ยวของกับความรูสึก  (Feeling  หรือ  Emotions)  ท่ีมี 

ความสัมพันธกับทัศนคติท่ีมีตอส่ิงใด  (Attitude Object) 

3. องคประกอบดานแนวโนมของการกระทําเกี่ยวกับการมีใจโนมเอียง (Predisposition) ตอ

การกระทํา ท่ีมีความสัมพันธกับทัศนคติท่ีมีตอส่ิงใด 

 Bany  และ  Johnson  (1975  :  377 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพประสิทธ์ิ 2545)  กลาววา  

“ทัศนคติ”  ควรจะรวมถึงการประเมินการเรียนรูของแตละบุคคลและการมีใจโนมเอียงท่ีจะกระทํา  

ซ่ึงเกี่ยวของกับทัศนคติท่ีมีตอส่ิงใดซ่ึงเกี่ยวของกับอารมณ  (Affective)  การรับรู  (Cognitive)  และ

สวนประกอบของพฤติกรรม   (Behavioral  Elements)  ส่ิงท่ีเกี่ยวของกับองคประกอบ  

(Components)  จะมีผลกระทบตอทัศนคติ  ความมากนอย  (Intensity)  และขอบเขต  (Scope)  ดาน

อารมณ  การรับรู  และองคประกอบของพฤติกรรมจะแบงแยกทัศนคติของคนหนึ่งวามีความ

แตกตางจากอีกคนหนึ่งอยางไร? 

 Papalia  (1988  :  615 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพประสิทธ์ิ 2545)  กลาววาทัศนคติ

ประกอบดวยองคประกอบ 3 สวน  (Three  Elements)  องคประกอบดานการรับรู  (Cognitive  

Component)  ซ่ึงแสดงถึงทานคิดอะไร?องคประกอบดานความออนไหว  ดานอารมณ  (Emotional 

Component) อาทิ ทานรูสึกอยางไร   และองคประกอบดานพฤติกรรม  (Behavioral Component) 

อาทิ ทานโนมเอียงท่ีจะกระทําตามความนึกคิดของทาน (Thoughts) และอารมณหรือความรูสึก 

(Emotions) ของทานอยางไร 

 อยางไรก็ตามผูวิจัยมีแนวคิดวาในกรณีพฤติกรรมของการทองเท่ียวเชิงศิลปวัฒนธรรมนั้น

จะอางอิงจากแนวคิดของ  Klausmeier  และ  Ripple  (1971 : 519-520 อางถึงใน กฤษณา ตังเทพ

ประสิทธ์ิ 2545)  ซ่ึงสรุปวาองคประกอบของทัศนคติประกอบดวย  1)  การรับรู  (Cognitive)  

เกี่ยวของกับเนื้อหาของขาวสาร  2)  ดานอารมณ  (Affective)  เกี่ยวกับความรูสึก  (Feeling  หรือ  

Emotions)  ท่ีมีความสัมพันธกับทัศนคติท่ีมีตอส่ิงใด  (Attitude  Object)  และ  3)  องคประกอบ
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ดานแนวโนมของการกระทํา  (Action-Tendency)  เกี่ยวกับการมีใจโนมเอียง  (Predisposition)  ตอ

การกระทําท่ีมีความสัมพันธตอทัศนคติท่ีมีตอส่ิงใด 

 

การวดัทศันคติ  (Measurement of Attitude) 

 

 เนื่องจากทัศนคติเปนส่ิงท่ีแสดงถึงแนวโนมท่ีตอบสนอง (React) ถึงความชอบ (Favorable) 

หรือไมชอบ (Unfavorable) ท่ีมีตอระดับช้ันของบรรดาส่ิงเราหรือส่ิงกระตุน  (Designated Class of 

Stimuli) อาทิ เช้ือชาติ ขนบธรรมเนียม (Custom) เปนตน แตการวัดทัศนคติโดยตรงนั้นทําไดยาก  

ดังนั้น  การวิจัยดานสังคมศาสตรหรือสาขาอ่ืน ๆ ท่ีตองการวัดทัศนคตินั้นจะประยุกตวิธีการของ 

Likert  Scale ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 

 Likert  Scale  เปนวิธีการวัดทัศนคติโดยพัฒนามาจาก  Thunstone Scale  (ซ่ึงกําหนด

ข้ันตอนมากเกินไป) และ C-uttman  Scale (ซ่ึงยากแกการปฏิบัติ)  Likert ไดพัฒนามาเปนScale  

(มาตร)  การวัดท่ีงายข้ึน  โดยยึดหลักการเกี่ยวกับความพึงพอใจ   (Satisfactory  Reliability)  

หลักการของ  Likert  Scale  นั้นเร่ิมตนดวยการสรางคําถาม  หรือประโยคท่ีเกี่ยวของกับการ

แสดงออกถึงทัศนคติ  เพื่อใชกับกลุมตัวอยาง  หรือกลุมคนท่ีเกี่ยวของกับงานท่ีทํา  และคําถามแต

ละขอนั้นตองมีความสอดคลองกันกับคําถามท้ังชุด  ซ่ึงเรียกวาความสอดคลองภายใน  (Internal  

Consistency)  และสามารถใชกับหลักเกณฑภายนอกได  (External  Criteria)  ถาหากตองการใช  

ซ่ึงหลักการในการวัดคือการใหคะแนนในแตละขอความหรือคําถาม  (Statement)  ซ่ึงแบงออกเปน  

5 ระดับคือ  เห็นดวยอยางยิ่ง  (Strongly  Agree)  เห็นดวย  (Agree)  ยังไมไดตัดสินใจ  (Undecided)  

ไมเห็นดวย  (Disagree)  และไมเห็นดวยอยางยิ่ง  (Strongly  Disagree)  ซ่ึงใหคะแนนเปน  5, 4, 3, 

2, 1 ตามลําดับ  หรือคะแนน  1 = ชอบหรือพอใจ จนถึง 5 = ไมชอบ หรือไมพอใจ   ซ่ึงประกอบดวย

รายละเอียดดังนี้ คือ 

ก) ถาเปนคําถามเชิงบวก (Positive Statement) 

เห็นดวยอยางยิ่ง  = 5 คะแนน  

เห็นดวย   = 4 คะแนน  

ไมตัดสินใจ  = 3 คะแนน 

ไมเห็นดวย  = 2 คะแนน 

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง = 1 คะแนน 
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ข) ถาเปนคําถามเชิงลบ (Negative Statement) 

เห็นดวยอยางยิ่ง  = 1 คะแนน 

 เห็นดวย   = 2 คะแนน 

 ไมตัดสินใจ  = 3 คะแนน 

 ไมเห็นดวย  = 4 คะแนน 

 ไมเห็นดวยอยางยิ่ง = 5 คะแนน 

 

6.งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 ชนชญาน  จันทนธิวัตรกุล  (2542)   ไดทําการวิจัยรูปแบบการดําเนินชีวิตและพฤติกรรม

การบริโภคผลิตภัณตเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจัยสรุปไดดังนี้ 

1. รูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครสามารถจัดแบงไดเปน  5  กลุม  

คือ  กลุมปฏิบัติตัวเพื่อสุขภาพ  กลุมคํานึงถึงสุขภาพ  กลุมรักสวยรักงาม  กลุมไมใสใจสุขภาพและ

กลุมบ่ันทอนสุขภาพ 

2. พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  อยูใน

ระดับต่ําและพบวาแตกตางกันตามลักษณะทางประชากร  ในดานเพศ  สถานะภาพสมรส  ระดับ

การศึกษาและระดับการดูแลสุขภาพ  แตไมแตกตางกันตามอายุ  อาชีพ  รายไดและสถานะสุขภาพ 

3. รูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีไดจากการวิจัยมีเพียง  2  กลุม

ท่ีมีความสําคัญในทางบวกกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ  ไดแก  กลุมปฏิบัติตัว

เพื่อสุขภาพมีความสัมพันธกับการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพประเภทอาหารเสริม  เนื่องจาก

ตองการท่ีจะชดเชย  ในสวนของการทํากิจกรรมสงเสริมสุขภาพท่ีขาดหายไป  เชน  การออกกําลัง

กาย  การพักผอน  สวนรูปแบบการดําเนินชีวิตกับทัศนคติท่ีมีตอผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ  ไมพบ

ความสัมพันธแตอยางใด 

 พีรพัฒน  แพงมา  (2546)  ทําการศึกษาเร่ืองกลยุทธทางการตลาดผลิตภัณฑเสริมอาหารใน

ประเทศไทย  ผลการศึกษาสรุปไดวา  ผลิตภัณฑเสริมอาหารในประเทศไทยสํานักงาน

คณะกรรมการอาหารและยาของประเทศไทยจําแนกประเภทผลิตภัณฑเสริมอาหารตามวัตถุดิบท่ีใช

ในการผลิตออกเปน  6  กลุม  คือ  กลุมสารสกัดพืช  กลุมสารสกัดจากสัตว  กลุมน้ํามันและไขมัน  

กลุมโปรตีน  วิตามิน  และเกลือแร  กลุมธัญพืช  กลุมลูกคาเปาหมายแบงเปน  3  กลุม  คือ  กลุม

นักศึกษา  กลุมหนุมสาวและวัยกลางคน  กลุมผูสูงอายุ  ซ่ึงธุรกิจผลิตภัณฑเสริมอาหารในประเทศ

ไทยปจจุบันมีแนวโนมการเจริญเติบโตท่ีดี  มูลคาตลาดของผลิตภัณฑเสริมอาหารโดยรวมคาสูง



41 

 

เปนท่ีนาพอใจและมีแนวโนมของการใชผลิตภัณฑเสริมอาหารในปริมาณท่ีเพิ่มสูงข้ึน  แตธุรกิจ

ผลิตภัณฑเสริมอาหารมีอุปสรรคท่ีสําคัญคือ  ข้ันตอนของการปฏิบัติตามกฏระเบียบท่ีเกี่ยวของกับ

การขอข้ึนทะเบียน  และการโฆษณาผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีตองผานการอนุญาติจากสํานักงาน

อาหารและยา  กระทรวงสาธารณสุข  และเพื่อใหสอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริโภคและสภาพ

การแขงขันในปจจุบันผูประกอบธุรกิจผลิตภัณฑเสริมอาหารควรใหความสําคัญกับคุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑในดานคุณภาพและประสิทธิภาพตามท่ีแจง  ความปลอดภัยไรผลขางเคียง  ราคาท่ี

เหมาะสมกับคุณภาพ  ภาพลักษณท่ีดีของบริษัทและความเปนสารสกัดจากธรรมชาติ  โดย

ผลิตภัณฑเสริมอาหารประเภทลดความอวน  ชวยในเร่ืองของความจํา  เร่ืองความงาม , บํารุงผิวและ

สารตานปฏิกิริยาออกซิเดชันไดรับความสนใจอยางสูงในปจจุบัน  ในดานกลยุทธการตลาดของ

บริษัท  ควรใหความสําคัญในเร่ืองการทําการสงเสริมการตลาดโดยการลงโฆษณาในแผนพับ  

ใบปลิว  ปายโฆษณา  โทรทัศน  อินเตอรเน็ต  นิตยสารตาง ๆ  หนังสือพิมพ  วิทยุและรวมมือกับ

บุคลากรดานสุขภาพในการเผยแพรความรู  ความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑเสริมอาหารใหกลุมลูกคา

เปาหมายไดรับทราบและมีความสนใจเลือกซ้ือ ใชผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

 นิพนธ  พนมสุข  (2541)  ทําการศึกษาการวางกลยุทธทางการตลาดของผลิตภัณฑเสริม

อาหารในเขตกรุงเทพ ฯ และปริมณฑล  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อการศึกษาถึงลักษณะของธุรกิจ

ผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีมีอยูในตลาด  พฤติกรรมและปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือผลิตภัณฑเสริม

อาหารของผูบริโภครวมไปถึงกลยุทธการตลาดของธุรกิจนี้ 

 ผลการศึกษาพบวาตลาดผลิตภัณฑเสริมอาหารมีแนวโนมท่ีดีโดยมีสรรพคุณ  ตรายี่หอ  

ความเปนสารสกัดธรรมชาติ  และราคาจะเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจเลือกใชผลิตภัณฑเสริม

อาหาร  สวนคุณสมบัติของผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีผูบริโภคตองการ  คือ  การบํารุงรางกาย  ชะลอ

ความชราและเสริมสรางความงาม  โดยเฉพาะอยางยิ่ง  กลุมผลิตภัณฑท่ีมีคุณสมบัติชวยเสริมสราง

ความงามและลดความอวนมีแนวโนมท่ีดีในอนาคต  นอกจากนี้ปจจัยในเร่ืองเพศ  อายุและอาชีพมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชผลิตภัณฑ 

 กลยุทธการตลาดของบริษัทผูนําเขาและจําหนายผลิตภัณฑเสริมอาหาร  คือ  การสงเสริม

การตลาดโดยการเผยแพรความรูความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหผูบริโภคทราบ  สวนกลยุทธ

การตลาดของรานคาปลีก  ผลิตภัณฑเสริมอาหารจะเนนในเร่ืองของการตกแตงรานใหเปนท่ีดึงดูด

ใจลูกคา  รวมไปถึงความสะดวกในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  โดยรวมมือกับบริษัทนําเขาและจําหนาย

ผลิตภัณฑในการสงเสริมการขาย  ท้ังในสวนการโฆษณา  การใชพนักงาน  และการประชาสัมพันธ  

ท้ังนี้สามารถสรุปไดวาท้ังบริษัทนําเขาและจําหนาย  และรานจําหนยผลิตภัณฑเสริมอาหารจะตองมี

การปรับปรุงกลยุทธใหสอดคลองกับพฤติกรรมผูบริโภคและสภาพการแขงขันในปจจุบัน 
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 บริษัท  ศูนยกสิกรไทย  จํากัด  (2542)  ทํารายงานเร่ืองอาหารเสริมสุขภาพผลิตภัณฑท่ีนา

จับตามอง  โดยศึกษาถึงสภาพตลาดของอาหารเสริมสุขภาพในประเทศไทยพบวา  ในป 2542  มี

บริษัทผูดําเนินธุรกิจเกี่ยวกับอาหารสุขภาพไมต่ํากวา 100 บริษัท  และผลิตภัณฑท่ีออกสูตลาดนั้น

สามารถแบงออกกวาง ๆ ได  2  ลักษณะ  คือ  สินคาท่ีผลิตในประเทศและสินคาท่ีนําเขาจาก

ตางประเทศซ่ึงมีสวนแบงในมูลคาตลาดคิดเปนรอยละ  30.00 และรอยละ  70.00  ตามลําดับ 

 ชวงป  2540-2542  มูลคาตลาดของอาหารเสริมสุขภาพมีอัตราขยายตัวเฉล่ียรอยละ 20 -30   

ตอป  โดยปจจัยท่ีสงเสริมการขยายตัวผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพประกอบดวยปญหามลภาวะ  

ความชัดเจนของหนวยงานราชการ  การขยายตลาดของผูผลิตในตางประเทศ  การเติบโตของราน

ขายยาสมัยใหม  และคลินิกอาหารเพื่อสุขภาพ  สวนอาหารเสริมสุขภาพท่ีทําการศึกษาประกอบไป

ดวย  ซุปไกสกัด  ผลิตภัณฑกระเทียม  ผลิตภัณฑผ้ึง  วิตามิน  น้ํามันปลา  อาหารควบคุมน้ําหนัก  

อาหารธัญพืชและอาหารเสริมสมุนไพร 

 นอกจากนั้น  ศูนยวิจัยกสิกรไทย  ยังศึกษาถึงบทบาทของรัฐบาลในการควบคุมและปกปอง

ผูบริโภค  ซ่ึงเปนหนาท่ีของกองควบคุมอาหาร  สํานักงานกรรมการอาหารและยากระทรวง

สาธารณสุขดวย  สําหรับแนวโนมในอนาคต  เนื่องจากสภาพการแขงขันในตลาดอาหารเสริม

สุขภาพในปจจุบันเพิ่มความรุนแรงมากข้ึน  จึงสรุปไดวา  ผูผลิตท่ีจะสามารถประคองตัวอยูรอดใน

ธุรกิจนี้คือผูผลิตสินคาท่ีมีคุณภาพเทานั้น  และกุญแจสําคัญในการประสบความสําเร็จสําหรับธุรกิจ

อาหารเสริมสุขภาพ  คือ  การพยายามปอนขอมูลความรูใหกับผูบริโภค  โดยเฉพาะผลประโยชนท่ี

ผูบริโภคจะไดรับจากการบริโภคอาหารเสริมสุขภาพ  และส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุดคือขอมูลตาง ๆ  ท่ีใหกับ

ผูบริโภคนั้นตองอยูบนพื้นฐานความเปนจริงไมเปนการโฆษณาโออวดสรรพคุณเกินจริง 

 จินดา  บุญชวยเกื้อกูล  (2543  อางถึงใน  พีรพัฒน  แพงมา  2546  :  20-21)  ทํารายงานวิจัย

เร่ือง  ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร  ผลการวิจัย

พบวา  ประชาชนในพื้นท่ีเขตเมืองในประเทศไทยสวนใหญมีความรูความเขาใจท่ีไมถูกตอง

เกี่ยวกับผลิตภัณฑเสริมอาหาร  และมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารใหท้ังตนเอง

และผูอ่ืน  โดยกลุมผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีไดรับความนิยมมากท่ีสุด  คือ  ใยอาหารท่ีเปนผลิตภัณฑ

เสริมอาหารในกลุมธัญพืช  ท้ังนี้  โทรทัศนคือแหลงขอมูลท่ีประชาชนรับทราบขอมูลเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑและสถานท่ีท่ีประชาชนนิยมเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารมากท่ีสุด  คือ  รานขายยา  

โดยมีเหตุผลในการตัดสินใจเลือกซ้ือและความคาดหวังผลประโยชนสวนใหญท่ีความสามารถใน

การบํารุงรางกายของผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของประชาชน  คือ  ปจจัยดาน

จิตวิทยา  รวมไปถึงการท่ีผลิตภัณฑเสริมอาหารมีเคร่ืองหมายรับรองจากหนวยงานทางราชการ  
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เชน  มีเคร่ืองหมาย  อย .  รับรอง  สวนการเปรียบเทียบปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑเสริมอาหารพบวา  ปจจัยดานส่ิงแวดลอม  สังคมและวัฒนธรรมมีผลตอการตัดสินใจใน

การเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของประชาชนมีลักษณะทางชีวสังคมท่ีแตกตางกัน  ในตัวแปร

เกี่ยวกับอายุ  อาชีพ  รายได  แตไมพบความแตกตางในตัวแปรท่ีเกี่ยวกับเพศ  การศึกษา  และ  ภาวะ

สุขภาพ 

 ปจจัยดานความพยายามทางการตลาดของธุรกิจมีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑเสริมอาหารของประชาชนมีลักษณะทางชีวสังคมแตกตางกันในตัวแปรเกี่ยวกับ  เพศ  

เทานั้นโดยไมพบความแตกตางในตัวแปรอ่ืน  สวนปจจัยดานจิตวิทยามีผลตอการตัดสินใจในการ

เลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของประชาชนมีลักษณะทางชีวสังคมแตกตางกันในตัวแปรเกี่ยวกับ  

เพศ  อายุ  อาชีพ  รายได  และภาวะสุขภาพ  แตไมพบความแตกตางในตัวแปรท่ีเกี่ยวกับการศึกษา 

ชนกนาถ  ชูพยัคฆ  (2542)  ศึกษาลักษณะพื้นฐานของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  การบริโภค

ผลิตภัณฑเสริมอาหาร  ความคิดเห็นตอผลิตภัณฑเสริมอาหาร  และเปรียบเทียบความคิดเห็นตอ

ผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคท่ีมีลักษณะพื้นฐานตางกัน  ผลวิจัยพบวา  ผูบริโภคมากกวาคร่ึง

เปนหญิง  สมรสแลว  มีอายุเฉล่ีย  39.2  ป  จบการศึกษาปริญญาตรี  มีอาชีพธุรกิจสวนตัว  มีรายได

เฉล่ียตอเดือน  22,428.10  บาท  ผูบริโภคมากกวาคร่ึงมีประสบการณในการบริโภคผลิตภัณฑเสริม

อาหาร  ท่ีนิยมบริโภคคือ  น้ํามันปลา  เหตุผลท่ีบริโภค  เพื่อบํารุงรางกาย  เคยบริโภคมาแลวไมเกิน  

1  ป  ส่ิงท่ีพิจารณามากท่ีสุดในการเลือกซ้ือคือฉลากและราคา  คาใชจายในการซ้ือแตละคร้ัง  500-

1,000  บาท  จากผูแทนจําหนายในระบบขายตรงโดยซ้ือทุก ๆ  3  เดือน  แหลงขอมูลเร่ืองผลิตภัณฑ

เสริมอาหารท่ีสําคัญ  คือ  เพื่อนและส่ือส่ิงพิมพ  เหตุผลของผูเลิกบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารคือ

บริโภคแลวไมเห็นผล  เหตุผลของผูท่ีไมบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารคือ  บริโภคอาหารประจําวัน

เพียงพอแลว  ผูบริโภคสวนใหญเห็นดวยวาผลิตภัณฑเสริมอาหารไมสามารถบริโภคทดแทนอาหาร

หลักได  ควรบริโภคตามแพทยแนะนํา  การโฆษณามักเกินความจริงและมีราคาแพง  เม่ือ

เปรียบเทียบความคิดเห็นตอผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคท่ีเพศและสถานภาพสมรสตางกัน  

พบวามีความคิดเห็นแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05  ในการสงเสริมการจําหนาย  

สวนผูบริโภคท่ีมีอายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  และรายไดตางกันมีความคิดเห็นในดานความ

ปลอดภัยแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 นอกจากนี้ผูบริโภคท่ีมีอาชีพตางกันมี

ความคิดเห็นตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.01  ในดานราคาและผูบริโภคท่ีมีรายได

ตางกันมีความคิดเห็นแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05  ในดานคุณคาทาง

โภชนาการ 
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 สุพัตรา  ชาติบัญชาชัย  (2549)  ทําการศึกษาการใชและและการจําหนายผลิตภัณฑเสริม

อาหาร  จากผลการศึกษาของโครงการสรางสุขภาพอยางไรไมพึ่งอาหารเสริม  ท้ังในเขตเมืองใหญ

และชนบท  โดยสํารวจชนิดของผลิตภัณฑท่ีมีจําหนายในแตละรานจํานวน  10  รานในแตละ

จังหวัดใน  10  จังหวัด  ไดแก  กรุงเทพฯ  เชียงใหม  เชียงราย  ขอนแกน  มหาสารคาม  สุรินทร  สุ

ราษฎรธานี  ตรัง  สตูล  สงขลา  พบวา  ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคนิยมใชสามารถจัดแบงตาม

วัตถุประสงคในการใชผลิตภัณฑไดดังนี้ 

1. ใชเพื่อวัตถุประสงคความสวยงามของรูปรางและผิวพรรณ  ไดแก  วิตามิน  แรธาตุ  

คอลลาเจน  บุก  รังนก  สารสกัดจากผลสมแขก  น้ํามันอีฟนิ่งพริมโรส  มะขามแขก  สารสกัดจาก

เมล็ดทานตะวัน 

2. ใชเพื่อวัตถุประสงคบํารุงรางกายแกออนเพลีย  ไดแก  วิตามิน  แรธาตุ  โปรตีน  ซุปไก

สกัด  สาหราย  สไปรูไลนา 

3. ใชเพื่อวัตถุประสงคแกไขอาการของโรค  ไดแก  น้ํามันปลา  สาหรายสไปรูไลนา  

แปะกวย  เลซิติน  บุก  วิตามินและแรธาตุ 

หรือสามารถแบงไดตามวัตถุดิบท่ีนํามาใชในการผลิต  ไดแก 

1. ผลิตภัณฑอาหารกลุมสารสกัดจากพืช  เชน  กลุมเสนใยอาหาร  สารสกัดวานหางจระเข  

สารสกัดจากใบแปะกวย  ชาเขียวสกัด  เห็ดหอมสกัด 

2. ผลิตภัณฑอาหารกลุมสารสกัดจากสัตว  เชน  ซุปไกสกัด  โปรตีนจากปลาทะเล  เปลือก

หอยนางรม  เปลือกไขนกอีมู  สารสกัดจากเปลือกสัตวทะเล  ตะพาบผง  โปรตีนจากเปลือกไข  ผง

หอยนางรม 

3. ผลิตภัณฑอาหารกลุมน้ํามัน  และน้ํามันปลา  เชน  เลซิติน  น้ํามันอีฟนิ่งพริมโรส  น้ํามัน

ปลา  น้ํามันดอกคําฝอย  น้ํามันเมล็ดทานตะวัน  น้ํามันจมูกขาวสาลี  น้ํามันกระเทียม  กรดไขมัน

กลุมโอเมกา  3  ผลิตภัณฑน้ํามันปลาฉลาม 

4. ผลิตภัณฑอาหารกลุมโปรตีน  วิตามินเกลือแร  เชน  คอลลาเจน  วิตามินรวม  วิตามินบี

รวม  กรดอะมิโน  โปรตีนซอฟเจลแคปซูล  เบตาแคโรทีนธรรมชาติ  โสมสกัด  วิตามินซี  แรธาตุ

อ่ืน ๆ เชนสังกะสี  โครเมียม  โคลีน  ไบโอติน 

5. ผลิตภัณฑอาหารกลุมธัญพืช  เชน  รําขาวสาลีชนิดเม็ด  ผลิตภัณฑธัญพืชสกัดอ่ืน ๆ  

ผลิตภัณฑอาหารกลุมอ่ืน ๆ เชน  ผลิตภัณฑจากผ้ึง (prolis)  นมผ้ึง(royal  jelly)  นมถ่ัวเหลืองหมัก

แคปซูล  บริวเวอรยีสตชนิดเม็ด  นมเปร้ียวชนิดแคปซูล  โคเอนไซม  คิว  10  ซีลีเนียมยีสต 

 10  จังหวัด  พบมีจํานวนผลิตภัณฑเสริมอาหารจําหนาย  1,018  ชนิด 



45 

 

 จากการสํารวจชนิดของผลิตภัณฑในรานคา  ท้ังในเขตเมืองใหญและตางอําเภอ  โดย

สํารวจชนิดของผลิตภัณฑท่ีมีจําหนายในแตละราน  ผลการศึกษา  ท้ัง  10  จังหวัด  พบดังนี้ 

 ผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีจําหนายในรานคา  ท่ีพบบอยเรียงลําดับจากมากไปนอยตาม

ประเภทของผลิตภัณฑ  จากจํานวนผลิตภัณฑท่ีพบ  1018 ชนิด  กลุมโปรตีน  กลุมไขมัน  น้ํามัน  

กลุมยาระบายและไฟเบอร  กลุมวิตามินและแรธาตุ  สาหราย  คอลลาเจน  รังนก  แปะกวย  เลซิทิน  

กระเทียม  เห็ดหลินจือ  และอ่ืนๆ 

 รูปแบบของผลิตภัณฑท่ีจําหนายกันมากคือ  ชนิดแคปซูล  รองลงมาไดแกชนิดเม็ดแบน

และชนิดน้ํา 

 ราคาผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีจําหนายมีตั้งแต  ต่ํากวา  100 บาทถึง มากกวา 2800 บาท 

โดยพิจารณาจากราคาติดขางกลองตอขนาดบรรจุท่ีจําหนาย 

 คนสวนใหญรับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหารเพราะ  

1. การโฆษณาการสงเสริมการขายท่ีทําใหเห็นวา มีความจําเปนตองรับประทาน  หรือการ

โฆษณาท่ีใชผูบริโภคเปนตัวอยางวาใชแลวสามารถรักษาโรค  หรือการขายตรงท่ีอางวารักษาโรค 

2. ผูบริโภคมีความกลัวเฉพาะดานในบางเร่ืองท่ีชัดเจน  เชน  กลัวความอวน  ไขมันในเลือด

สูง 

3. ผูบริโภคมีพฤติกรรมบางอยางท่ีคิดวาอาจนําไปสูการขาดสารอาหารหรือความ

จําเปนตองใชอาหารเสริม  เชน  การเลนกีฬา  ใกลสอบ  ทํางานหนัก  ไมมีเวลา 

4. ผูบริโภคขาดขอมูล  ความรูท่ีถูกตองเกี่ยวของกับผลิตภัณฑเสริมอาหาร  หรือบางคร้ัง

รับประทานแลวรูสึกวา “อรอย” 

5. ผูบริโภคท่ัวไปมีความกังวลวาขาดสารอาหารและคิดวาอาหารท่ีรับประทานปกติไม

เพียงพอ 

 เหตุผลท่ีรับประทานอาหารเสริมเรียงลําดับจากมากไปนอย   (จํานวนผูบริโภค   1,919 ราย) 

ดังนี้   

1.  คุมน้ําหนักลดความอวน    รอยละ   45.18 

2.  สดช่ืน   บํารุงรางกาย    รอยละ   36.16 

3.  คนแนะนํา   คนซ้ือมาฝาก    รอยละ   6.20 

4.  อยากกิน   อรอย   ไมมีเวลา    รอยละ   5.84 

5.  ตองการอาหาร   แรธาตุ    รอยละ   3.80 

6.  แทนอาหารท่ีรับประทานปกติ   รอยละ   1.93 

7.  เพื่อรักษาโรค     รอยละ   0.89 
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เหตุผลของกลุมผูบริโภคท่ีมีรายไดระหวาง   4,000-6,000 บาท   รับประทานผลิตภัณฑ

เสริมอาหารใน   10 จังหวัด (จํานวนผูบริโภค   224 ราย) 

1.  บํารุงสุขภาพ    รอยละ   40.63 

2.  ลดน้ําหนัก     รอยละ   23.66 

3.  บํารุงรางกายเฉพาะดาน   รอยละ   12.5 

4.  โฆษณา   เพื่อนแนะนํา  รอยละ   10.27 

5.  ชวงสอบ/แทนขาว    รอยละ   4.91 

6.  ลองทาน/รสดี    รอยละ   4.02 

7.  เพื่อรักษาโรค    รอยละ   4.02 

เหตุผลท่ีกลุมนักเรียน   นักศึกษารับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหาร  (จํานวน  219 ราย) 

1.  ความรูความเขาใจในสรรพคุณผลิตภัณฑ   รอยละ   65.8 

2.  วัตถุประสงคสวนตัว     รอยละ   24.5 

3.  ไดรับการชักชวน/ ผูใกลชิดหามาให   รอยละ   7.8 

4.  โฆษณา       รอยละ   0.9 

5.  ไมตอบ       รอยละ   0.9 
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บทที ่3 

วธีิการดําเนินการวจัิย 

 

 การศึกษาในคร้ังนี้ เปนการศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมของ

นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  สามารถแบง

ออกเปน 3 สวน คือ  ประชากรและกลุมตัวอยาง  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย  และวิธีการวิเคราะห

ขอมูล  โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

1. ลักษณะขอมูลและแหลงขอมูล 

2. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

3. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

4. การสรางเคร่ืองมือในการวิจัย 

5. การเก็บรวบรวมขอมูล 

6. การวิเคราะหขอมูล 

 

1.ลกัษณะข้อมูลและแหล่งข้อมูล 

 

1. ขอมูลปฐมภูมิ โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง  คือ  นักศึกษา

คณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร  ปการศึกษา 2553 จํานวน 360 คน  ซึงเปนผูบริโภค

ผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

2. ขอมูลทุติยภูมิ  โดยการศึกษาคนควาจากหนังสือ  ตําราวิชาการ  เอกสารงานวิจัย  และ

สืบคนขอมูล  บทความจากอินเตอรเน็ต  เพื่อนํามาประกอบการวิเคราะหขอมูลปฐมภูมิ 

 

2.ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

 ประชากรท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้  คือ  นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ซ่ึงมีจํานวน 3,105 คน (ท่ีมา: ขอมูลจํานวนนักศึกษาของคณะ

วิทยาการจัดการ ปการศึกษา 2553) 
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ขนาดของกลุมตัวอยาง (Sampling Size) ในการคัดเลือกตัวอยางประชากรท่ีใชในงานวิจัย

คร้ังนี้ จะมีการกําหนดขนาดกลุมตัวอยางจากการคํานวณวิธีYamane (ทาโร ยามาเน 1973 : 887  อาง

ถึงใน ธีรวุฒิ เอกะกุล 2549 : 135) ไดท้ังจํานวนท้ังส้ิน 360 คน  และวิธีการเลือกกลุมตัวอยาง คือ 

แบบเจาะจง (Purposive Sampling) 

 

สูตร      

 

เม่ือ  n แทนขนาดของกลุมตัวอยาง 

 N แทนขนาดของประชากร 

 e2 แทนความคลาดเคล่ือนของการสุมตัวอยาง (0.05) 

 

แทนค่า 

 

                                    คน  

ดังนั้น ผูวิจัยจึงกําหนดขนาดตัวอยางจํานวน 360 คน  และวิธีการเลือกกลุมตัวอยาง คือ แบบเจาะจง 

(Purposive Sampling) 

 

3.เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 

 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้  คือ  แบบสอบถาม  ซ่ึงผูวิจัยไดนําแบบสอบถามของ     

สุภาวรรณ มรรคานิเวศน และกฤษณา ตังเทพประสิทธ์ิ มาปรับใหเหมาะสมกับงานวิจัยและคนควา

จากตําราตาง ๆ พรอมท้ังขอคําแนะนําจากอาจารยท่ีปรึกษาและอาจารยผูมีความเช่ียวชาญดาน

แบบสอบถามโดยแบงโครงสรางของแบบสอบถามออกเปน 4 สวน คือ 

 สวนท่ี 1 เปนแบบสอบถามขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม  ไดแก  เพศ  

อายุ  ช้ันปการศึกษา  สาขาวิชา  และรายรับตอเดือนของนักศึกษา  ซ่ึงแบบสอบถามเปนลักษณะ

คําถามท่ีกําหนดคําตอบใหเลือก (Check List) 

 สวนท่ี 2 เปนแบบสอบถามขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการบริโภคผลิตภัณฑเสริม

อาหารของนักศึกษา  ซ่ึงแบบสอบถามเปนลักษณะมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 

 สวนท่ี 3 เปนแบบสอบถามขอมูลเกี่ยวกับปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

เสริมอาหารของนักศึกษา  ซ่ึงแบบสอบถามเปนลักษณะมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 
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 สวนท่ี 4 ปญหาและขอเสนอแนะ 

 

4.การสร้างเคร่ืองมือในการวจัิย 

 

1. ศึกษารายละเอียดเกี่ยวกับเนื้อหาสาระในกรอบแนวคิดท่ีทําการศึกษาจากเอกสาร  ตํารา  

ตัวอยางแบบสอบถามท่ีมีลักษณะเนื้อหาการศึกษาคลายคลึงกัน  สอบถามทานผูทรงคุณวุฒิท่ีมี

ความรู  ความสามารถ  แลวนําความรูมาประมวลสรางเปนองคประกอบ 

2. ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนใหอาจารยท่ีปรึกษาและอาจารยผูมีความเช่ียวชาญใน

การสรางแบบสอบถามตรวจเนื้อหาในแตละสวน และปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะ 

 จากนั้นจึงนําไปทดสอบ (Pretest) กับกลุมท่ีมีคุณสมบัติใกลเคียงกับกลุมตัวอยางจํานวน  

50 ชุด  เพื่อปรับปรุงแบบสอบถามใหสมบูรณ  สามารถส่ือความหมายไดชัดเจน  และเพื่อใหได

คําตอบตรงตามวัตถุประสงค  ไดหาคาความเช่ือม่ันแบบสอบถามท้ังฉบับ = 0.79 เปนไปตาม

หลักเกณฑของ Nunnally ท่ีกําหนดวา  เคร่ืองมือในการวิจัยจะตองมีคาความเช่ือม่ันตั้งแต 0.70 ข้ึน

ไป  จึงจะถือวาเปนเคร่ืองมือท่ีมีคุณภาพและสามารถนําไปใชในกรวิจัยได 

เกณฑการใหคะแนน 

 ผูวิจัยไดตั้งเกณฑการใหคะแนนในการวัดตัวแปรดังตอไปนี้  

1. พฤติกรรมในการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารของนักศึกษา 

การวัดตัวแปรเกี่ยวกับการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารของนักศึกษา มีเกณฑการใหคะแนนดังนี้  

มากท่ีสุด ใหคะแนน 5 คะแนน 

มาก  ใหคะแนน 4 คะแนน 

ปานกลาง ใหคะแนน 3 คะแนน 

นอย  ใหคะแนน 2 คะแนน 

นอยท่ีสุด ใหคะแนน 1 คะแนน 

2. ปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของนักศึกษา 

การวัดตัวแปรเกี่ยวกับปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของนักศึกษา มีเกณฑการ

ใหคะแนนดังนี้  

มากท่ีสุด ใหคะแนน 5 คะแนน 

มาก  ใหคะแนน 4 คะแนน 

ปานกลาง ใหคะแนน 3 คะแนน 

นอย  ใหคะแนน 2 คะแนน 
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นอยท่ีสุด ใหคะแนน 1 คะแนน 

การแปลความหมายพฤติกรรมในการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารของนักศึกษา  ใชเกณฑ

คาเฉล่ีย  ดังนี้ (เพ็ญแข แสงแกว 2541 : 205) 

คาเฉล่ีย 4.51-5.00 หมายถึง มีผลทําใหการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารมากท่ีสุด 

คาเฉล่ีย 3.51-4.50 หมายถึง มีผลทําใหการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารมาก 

คาเฉล่ีย 2.51-3.50 หมายถึง มีผลทําใหการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารปานกลาง 

คาเฉล่ีย 1.51-2.50 หมายถึง มีผลทําใหการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารนอย 

คาเฉล่ีย 1.00-1.50 หมายถึง มีผลทําใหการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารนอยท่ีสุด 

 การแปลความหมายปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของนักศึกษา  ใช

เกณฑคาเฉล่ีย  ดังนี้ (บุญชม ศรีสะอาด 2535 : 100) 

คาเฉล่ีย 4.51-5.00 หมายถึง มีผลทําใหการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารมากท่ีสุด 

คาเฉล่ีย 3.51-4.50 หมายถึง มีผลทําใหการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารมาก 

คาเฉล่ีย 2.51-3.50 หมายถึง มีผลทําใหการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารปานกลาง 

คาเฉล่ีย 1.51-2.50 หมายถึง มีผลทําใหการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารนอย 

คาเฉล่ีย 1.00-1.50 หมายถึง มีผลทําใหการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารนอยท่ีสุด 

 

5.การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

 ผูวิจัยจะทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามโดยเก็บขอมูลท่ีมหาวิทยาลัย

ศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  โดยเก็บขอมูลในเดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2553  จึงไดขอมูล

จากกลุมตัวอยางครบตามจํานวนท่ีกําหนดไว 

 หลังจากการเก็บรวบรวมขอมูลครบถวนแลว  ผูวิจัยนําขอมูลท้ังหมดตรวจสอบความ

สมบูรณและดําเนินการดังนี้ 

1. ลงรหัส (Coding) ในแบบสอบถามทุกฉบับดวยตนเอง  ตามคูมือลงรหัสท่ีจัดทําไว 

2. คัดลอกรหัสท่ีลงเรียบรอยแลว  ลงในแบบฟอรมการลงรหัส  

3. นําขอมูลท่ีไดบันทึกไวไปประมวลผลโดยใชโปรแกรม SPSS For Windows เพื่อทําการ

วิเคราะหทางสถิติ 
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6.การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 ในการวิเคราะหขอมูลเพื่อนําเสนอและสรุปผลการวิจัยคร้ังนี้ไดใชการคํานวณคาสถิติดังนี้  

1. สถิติเชิงบรรยาย (Descriptive Statistics) เพื่อแจกแจงความถ่ี (Frequency ) แสดงตาราง

แบบรอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) และ สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดย

อธิบายขอมูลเกี่ยวกับ 

1.1) ลักษณะทางประชากรศาสตร 

1.2) พฤติกรรมในการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

1.3) ปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

X   = ∑
=

n

i
ifx

1
 

                  n  

เม่ือ X   แทนคาเฉล่ีย  

∑
=

n

i
ifx

1
  แทนผลรวมของความถ่ี คูณ คะแนน  

n  แทนจํานวนสมาชิกในกลุมตัวอยาง 

 

S = ( )
2

1
∑
=

−
n

i
i xx  

              1−n  

 

เม่ือ  S   แทน สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

x   แทน คะแนน  

X    แทน คาเฉล่ียของคะแนนกลุมตัวอยาง  

( )
2

1
∑
=

−
n

i
i xx  แทน ผลรวมของคาเบ่ียงเบนของคะแนนแตละตัวจากคาเฉล่ีย  

n    แทนจํานวนสมาชิกในกลุมตัวอยาง 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลในการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

เสริมอาหาร  กรณีศึกษา  นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี  จากกลุมตัวอยาง 360 คน โดยใชโปรแกรม SPSS for Windows  คํานวณหา

ความถ่ี  และรอยละ  ผลการวิเคราะหขอมูลนําเสนอดวยตารางประกอบการบรรยายตามลําดับ  ดังนี้ 

 ตอนท่ี 1 การวิเคราะหเกี่ยวกับขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม  ไดแก  เพศ  อายุ  

ช้ันปการศึกษา  สาขาวิชา  และรายไดของนักศึกษาตอเดือน 

 ตอนท่ี 2 การวิเคราะหพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร  โดยใชคาความถ่ีและรอย

ละ  

 ตอนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร

ของนักศึกษา 

  

สัญลักษณและอักษรยอท่ีใชส่ือความหมายในการวิจัย 

 X  หมายถึง  คาเฉล่ีย  

 S หมายถึง  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
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ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 
 

ตารางที ่11 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศและอายุ 

 

ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 

1. เพศ 

    1.1  ชาย 

    1.2  หญิง 

 

137 

223 

 

38.1 

61.9 

รวม 360 100.00 

2. อาย ุ

    2.1  นอยกวา 20 ป 

    2.2  20-22 ป 

    2.3  มากกวา 22 ป 

84 

273 

3 

23.3 

75.8 

0.8 

รวม 360 100.00 

 

 จากตารางท่ี 11 กลุมตัวอยางเม่ือแยกตามจํานวนเพศ พบวา รอยละ 61.9 เปนเพศหญิง 

ขณะท่ีกลุมตัวอยางเพศชายมีรอยละ 38.1 กลุมตัวอยางสวนมากอายุ 20-22 ป คิดเปนรอยละ 75.8 

รองลงมาคืออายุนอยกวา 20 ป คิดเปนรอยละ 23.3 และอายุมากกวา 22 ป คิดเปนรอยละ 0.8  

 

ตารางที ่12 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามช้ันปการศึกษาและสาขาวิชา 

 

ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 

3. ช้ันปการศึกษา 

    3.1  ช้ันปท่ี 1 

    3.2  ช้ันปท่ี 2 

    3.3  ช้ันปท่ี 3 

    3.4  ช้ันปท่ี 4 

66 

81 

99 

114 

18.3 

22.5 

27.5 

31.7 

รวม 360 100.00 

4. สาขาวิชา 

    4.1  สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 
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13.6 
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    4.2  สาขาวิชาการจัดการการทองเท่ียว 

    4.3  สาขาวิชาการจัดการชุมชน 

    4.4  สาขาวิชาการตลาด 

    4.5  สาขาวิชาการจัดการธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก 

    4.6  สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 

    4.7  สาขาวิชารัฐประศาสนศาสตร 

63 

42 

46 

36 

93 

31 

17.5 

11.7 

12.8 

10.0 

25.8 

8.6 

รวม 360 100.00 

  

 จากตารางท่ี 12 กลุมตัวอยางเม่ือจําแนกตามช้ันปการศึกษา พบวา รอยละ 31.7 ศึกษาอยูช้ัน

ปท่ี 4 รอยละ 27.5 ศึกษาอยูช้ันปท่ี 3 รอยละ 22.5 ศึกษาอยูช้ันปท่ี 2 และรอยละ 18.3 ศึกษาอยูช้ันป

ท่ี 1 ตามลําดับ 

 โดยกลุมตัวอยางสวนใหญศึกษาอยูในสาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ คิดเปน

รอยละ 25.8 รองลงมาคือสาขาวิชาการจัดการการทองเท่ียว รอยละ 17.5 สาขาวิชาการจัดการธุรกิจ

ท่ัวไป สาขาวิชาการตลาด  สาขาวิชาการจัดการชุมชน สาขาวิชาการจัดการธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก 

สาขาวิชารัฐประศาสนศาสตร รอยละ 13.6, 12.8, 11.7, 10.0 และ 8.6 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่13 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายรับตอเดือน  

 

 ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 

5. รายรับตอเดือน 

    5.1  ต่ํากวา 3,000 บาท 

    5.2  3,001-5,000 บาท 

    5.3  5,001-7,000 บาท 

    5.4  7,001-8,000 บาท 

    5.5  8,001-10,000 บาท 

    5.6  10,000 บาทข้ึนไป 

13 

118 

115 

69 

42 

3 

3.6 

32.8 

31.9 

19.2 

11.7 

0.8 

รวม 360 100.00 
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 จากตารางท่ี 13 พบวา รายรับตอเดือนท่ีมากท่ีสุด อยูระหวาง 3,001-5,000 บาท คิดเปนรอย

ละ 32.8 รองลงมามีรายรับระหวาง 5,001-7,000 บาท รอยละ 31.9, และรายรับมากกวา 10,000 บาท

ตอเดือน มีนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 0.8  

 

 ตารางที ่14 จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสาเหตุท่ีรับประทานผลิตภัณฑ 

      เสริมอาหาร 

 

ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 

6. สาเหตุท่ีรับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

    6.1  เกี่ยวกับน้ําหนัก 

    6.2  เกี่ยวกับสีผิวท่ีคลํ้า 

    6.3  เกี่ยวกับความจํา 

    6.4  เกี่ยวกับรางกายท่ีออนเพลีย 

    6.5  เกี่ยวกับอาการปวย  

    6.6  อ่ืนๆ 

152 

176 

178 

113 

11 

4 

23.7 

27.4 

27.7 

17.6 

3.0 

0.6 

รวม 642 100.00 

 

 จากตารางท่ี 14 พบวา สวนสาเหตุสวนมากท่ีตองรับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหารคือ 

เกี่ยวกับความจํา คิดเปนรอยละ 27.7 รองลงมาเกี่ยวกับสีผิวท่ีคลํ้า รอยละ 27.4, เกี่ยวกับน้ําหนัก รอย

ละ 23.7 ตามลําดับ 

 

ตอนท่ี 2 การวิเคราะหพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

 

ตารางที ่15 จํานวนและรอยละของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร จําแนกตามผลิตภัณฑ 

     เสริมอาหารท่ีเลือกซ้ือ 

 

ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 

1.ผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีเลือกซ้ือ 

    1.1  ผลิตภัณฑเพื่อลดน้ําหนัก  หรือกระชับสัดสวน 

    1.2  ผลิตภัณฑเพื่อบํารุงผิวพรรณ 

 

86 

99 

 

23.9 

27.5 
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    1.3  ผลิตภัณฑชวยเพิ่มความจําหรือบํารุงสมอง 

    1.4  ผลิตภัณฑท่ีทําใหสดช่ืนหรือบรรเทาอาการออนเพลีย 

    1.5  ผลิตภัณฑเพื่อปองกันโรค 

    1.6  อ่ืนๆ 

106 

58 

7 

4 

29.5 

16.1 

1.9 

1.1 

รวม 360 100.00 

 

 จากตารางท่ี 15 พบวา กลุมตัวอยางนิยมเลือกซ้ือผลิตภัณฑชวยเพิ่มความจําหรือบํารุงสมอง

มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 29.5 รองลงมาไดแกผลิตภัณฑเพื่อบํารุงผิวพรรณ รอยละ 27.5, ผลิตภัณฑ

เพื่อลดน้ําหนัก หรือกระชับสัดสวน คิดเปนรอยละ 23.9 

 

ตารางที ่16 จํานวนและรอยละของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร จําแนกตามยี่หอ 

      ผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีเลือกรับประทาน   

 

ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 

2.ยี่หอผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีเลือกรับประทาน 

    2.1  LCH  

    2.2  Brandner bright 

    2.3  Herbalife 

    2.4  Blackmore 

    2.5  Nutrilite 

    2.6  Amino Plus 

    2.7  Lacara  melonna 

    2.8  Vital  Star 

    2.9  Kilow out 

    2.10 Peptine 

    2.11อ่ืน ๆ 

 

48 

72 

63 

74 

70 

87 

36 

52 

26 

74 

16 

 

7.8 

11.7 

10.2 

12.0 

11.3 

14.1 

5.8 

8.4 

4.2 

12.0 

2.6 

รวม 618 100.00 

  



57 

 

 จากตารางท่ี 16 พบวา ยี่หอสินคาท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุดคือ Amino Plus คิดเปนรอยละ 14.1 

รองลงมาคือBlack more และ Pep tine รอยละ 12.0 Brandner bright รอยละ 11.7 Nutrilite รอยละ 

11.3 และ Herbalife รอยละ 10.2 ตามลําดับ  

 

ตารางที ่17 จํานวนและรอยละของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร จําแนกตามรับประทาน 

     ผลิตภัณฑเสริมอาหารมาเปนเวลา 

 

ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 

3.รับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหารมาเปนเวลา 

    3.1  นอยกวา  3 เดือน 

    3.2  นอยกวา 6 เดือน 

    3.3  นอยกวา  1 ป 

    3.4  มากกวา 1 ป 

82 

90 

112 

76 

22.8 

25.0 

31.1 

21.1 

รวม 360 100.00 

  

 จากตารางท่ี 17 พบวา กลุมตัวอยางสวนมากรับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหารมาเปนเวลา

นอยกวา 1 ป คิดเปนรอยละ 31.1 รองลงมาคือ นอยกวา 6 เดือน รอยละ 25.0 นอยกวา 3 เดือน รอย

ละ 22.8 และมากกวา 1 ป รอยละ 21.1  

 

ตารางที ่18 จํานวนและรอยละของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร จําแนกตามความ 

      ตองการรับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหารตอไปอีกเปนเวลา  และราคาของผลิตภัณฑ 

 

ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 

4. ตองการรับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหารตอไปอีก

เปนเวลา 

    4.1 นอยกวา  3 เดือน 

    4.2  นอยกวา 6 เดือน 

    4.3  มากกวา 1 ป 

56 

80 

224 

15.6 

22.2 

62.2 

รวม 360 100.00 

5. ราคาของผลิตภัณฑเสริมอาหาร   
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    5.1 ราคาเหมาะสม 

    5.2  ราคาแพงเกินไป 

275 

85 

76.4 

23.6 

รวม 360 100.00 

 

 จากตารางท่ี 18 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญตองการรับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหาร

ตอไปอีกเปนเวลามากกวา 1 ป คิดเปนรอยละ 62.2 รองลงมาคือนอยกวา 6 เดือน รอยละ 22.2 และ 

นอยกวา 3 เดือน รอยละ 15.6 โดยกลุมตัวอยางคิดวาราคาของผลิตภัณฑเสริมอาหารเหมาะสมแลว 

คิดเปนรอยละ 76.4 สวนกลุมตัวอยางท่ีคิดวาราคาของผลิตภัณฑเสริมอาหารแพงเกินไป   คิดเปน

รอยละ 23.6 

 

ตารางที ่19 จํานวนและรอยละของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร จําแนกตามการพบเห็น 

     โฆษณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

 

ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 

6.  พบเห็นโฆษณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

    6.1 โทรทัศน 

    6.2  นิตยสาร/วารสาร 

    6.3  อินเตอรเน็ต 

    6.4  ใบปลิว 

    6.5  หนังสือพิมพ 

    6.6 อ่ืนๆ 

229 

171 

176 

24 

24 

14 

35.9 

26.8 

27.6 

3.8 

3.8 

2.2 

รวม 638 100.00 

  

 จากตารางท่ี 19 พบวากลุมตัวอยางพบเห็นโฆษณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑเสริมอาหารจาก

โทรทัศนมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 35.9 รองลงมาคือ ทางอินเตอรเน็ต รอยละ 27.6 ทางนิตยสาร/

วารสาร รอยละ 26.8 ตามลําดับ  
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ตารางที ่20 จํานวนและรอยละของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร จําแนกตามความถ่ีใน 

     การซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

 

ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 

7. ความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

    7.1 นอยกวา 1เดือนตอคร้ัง 

    7.2 1 เดือนตอคร้ัง 

    7.3 3 เดือนตอคร้ัง 

    7.4 6 เดือนตอคร้ัง 

118 

176 

52 

14 

32.8 

48.9 

14.4 

3.9 

รวม 360 100.00 

 

 จากตารางท่ี 20 พบวา กลุมตัวอยางจะซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารมากท่ีสุดคือ 1 เดือนตอคร้ัง 

คิดเปนรอยละ 48.9 รองลงมาคือ นอยกวา 1 เดือนตอคร้ัง รอยละ 32.8 สามเดือนตอคร้ัง รอยละ 

14.4 และ 6 เดือนตอคร้ัง รอยละ 3.9 

 

ตารางที ่21 จํานวนและรอยละของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร จําแนกตามผลจากการ 

     บริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร  

 

ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 

8. หลังจากบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

    8.1 น้ําหนักลดลง  รูปรางกระชับสมสวน 

    8.2 ผิวพรรณขาวสดใส เปลงปล่ัง 

    8.3 สามารถจดจําส่ิงตางๆไดเร็วข้ึนและไมคอยลืม 

    8.4 รางกายสดช่ืน  ไมออนเพลียงาย 

    8.5 ผลการตรวจสุขภาพโดยรวมดีข้ึน 

    8.6 อ่ืนๆ 

88 

115 

97 

111 

35 

5 

19.5 

25.5 

21.5 

24.6 

7.8 

1.1 

รวม 451 100.00 
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จากตารางท่ี 21 ผลจากการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารของกลุมตัวอยาง พบวา ผิวพรรณ

ขาวสดใส เปลงปล่ังข้ึน คิดเปนรอยละ 25.5 รองลงมาคือรางกายสดช่ืน ไมออนเพลียงาย รอยละ 

24.6 สามารถจดจําส่ิงตางๆไดเร็วข้ึนและไมคอยลืม รอยละ 21.5 

 

ตารางที ่22 จํานวนและรอยละของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร จําแนกตามชวงเวลาใน 

     การรับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

 

ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 

9. ชวงเวลาในการรับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

    9.1 เชา 

    9.2 กลางวัน 

    9.3 เย็น  

    9.4 กอนนอน 

 

129 

22 

90 

162 

 

32.0 

5.5 

22.3 

40.2 

รวม 403 100.00 

  

จากตารางท่ี 22 พบวา กลุมตัวอยางจะรับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหารชวงกอนนอนมาก

ท่ีสุด คิดเปนรอยละ 40.2 รองลงมาคือ ชวงเชา ชวงเย็น และชวงกลางวัน รอยละ 32.0, 22.3, 5.5 

ตามลําดับ 

 

ตารางที ่23 จํานวนและรอยละของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร จําแนกตามแหลงท่ีซ้ือ 

     ผลิตภัณฑเสริมอาหาร  

 

ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 

10. แหลงท่ีซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

    10.1 รานขายยา 

    10.2 รานคาปลีกรูปแบบใหม  เชน  บูทส  วัตสัน 

    10.3 รานจําหนายผลิตภัณฑเกี่ยวกับสุขภาพ 

    10.4 ตัวแทนขายตรง 

    10.5 อ่ืนๆ 

 

56 

126 

49 

95 

34 

 

15.6 

35.0 

13.6 

26.4 

9.4 

รวม 360 100.00 
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 จากตารางท่ี 23 พบวา แหลงท่ีซ้ือพบวานิยมซ้ือท่ีรานคาปลีกรูปแบบใหม เชน บูทส วัตสัน 

คิดเปนรอยละ 35.0 รองลงมาคือ ซ้ือจากตัวแทนขายตรง รอยละ 26.4 รานขายยา รอยละ 15.6 และ

รานจําหนายผลิตภัณฑเกี่ยวกับสุขภาพ รอยละ 13.6 

 

ตารางที ่24 จํานวนและรอยละของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร จําแนกตามบุคคลท่ีมี 

     สวนในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

 

ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 

11. บุคคลท่ีมีสวนในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

    11.1 พอแม/ ผูปกครอง                      

    11.2 เพื่อน                                          

    11.3 พนักงานขาย 

    11.4 อ่ืนๆ 

 

120 

140 

49 

51 

 

33.3 

38.9 

13.6 

14.2 

รวม 360 100.00 

 

 จากตารางท่ี 24 พบวา บุคคลท่ีมีสวนในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารมากท่ีสุดคือ 

เพื่อน คิดเปนรอยละ 38.9 รองลงมาคือ พอแม/ผูปกครอง รอยละ 33.3 และบุคคลท่ีมีสวนในการ

ตัดสินใจซ้ือนอยท่ีสุดคือ พนักงานขาย รอยละ 13.6 

 

ตารางที ่25 จํานวนและรอยละของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร จําแนกตามเหตุจูงใจใน 

     รับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

 

ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 

12.เหตุจูงใจใหทานรับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

    12.1 มีผลงานวิจัยนาเช่ือถือรับรองคุณภาพผลิตภัณฑ 

    12.2 คานิยมทางสังคม 

    12.3 ไดรับการชักชวน/ผูใกลชิดหามาให 

    12.4 การโฆษณาการสงเสริมการขาย 

    12.5 สรรพคุณของผลิตภัณฑ 

    12.6 อ่ืนๆ 

103 

42 

55 

44 

114 

2 

28.6 

11.7 

15.3 

12.2 

31.7 

0.6 
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รวม 360 100.00 

  

ตารางท่ี 25 พบวา เหตุจูงใจท่ีทําใหซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารมากท่ีสุดคือ สรรพคุณของ

ผลิตภัณฑ คิดเปนรอยละ 31.7 รองลงมาคือ มีผลงานวิจัยนาเช่ือถือรับรองคุณภาพผลิตภัณฑ รอยละ 

28.6 ไดรับการชักชวน/ผูใกลชิดหามาให รอยละ 15.3 การโฆษณาการสงเสริมการขาย  รอยละ 12.2 

และคานิยมทางสังคม รอยละ 11.7 

 

ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของ

นักศึกษา 

 

ตารางที ่26 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริม 

                   อาหาร จําแนกตามสวนประสมทางการตลาด 

 

สวนประสมทางการตลาด X  SD ระดับความคิดเห็น 

1. ดานผลิตภัณฑ 

2. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

3. ดานราคา 

4. ดานการสงเสริมการขาย 

4.35 

3.91 

4.25 

3.86 

0.71 

0.55 

0.82 

0.94 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 

รวม 4.09 0.75 มากท่ีสุด 

  

จากตารางท่ี 26 พบวา โดยรวมกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นวาสวนประสมทางการตลาด

สงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร อยูในระดับมากท่ีสุดเฉล่ีย 4.09 เม่ือพิจารณาแตละดาน 

ปจจัยดานผลิตภัณฑเสริมอาหารเปนลําดับแรก รองลงมาคือ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย

และดานการสงเสริมการขาย เฉล่ีย 4.35, 4.25, 3.91, 3.86 ตามลําดับ 
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ตารางที ่27 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีสงผลตอ 

     การเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

 

ปจจัยทางการตลาด X  SD ระดับความคิดเห็น 

ดานผลิตภัณฑ 

1. คุณประโยชนท่ีไดรับจากสินคา 

2. การไดรับเคร่ืองหมาย อย. 

3. ช่ือเสียงของยี่หอ/ตราสินคา 

4. ลักษณะ  รูปแบบ  สีสันของสินคา 

5.บรรจุภัณฑนาเช่ือถือ  ปลอดภัย 

6. ความสะดวกในการรับประทาน 

4.61 

4.65 

4.56 

3.92 

4.36 

4.00 

0.62 

0.64 

0.64 

0.85 

0.68 

0.83 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 

รวม 4.35 0.71 มากท่ีสุด 

  

 จากตารางท่ี 27 โดยรวมกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดดาน

ผลิตภัณฑ มีผลทําใหซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร อยูในระดับมากท่ีสุด เฉล่ีย 4.35 เม่ือพิจารณารายขอ

ปรากฏวาการไดรับเคร่ืองหมาย อย . เฉล่ียรอยละ 4.65 รองลงมาคือคุณประโยชนท่ีไดรับจากสินคา 

ช่ือเสียงของยี่หอ /ตราสินคา บรรจุภัณฑนาเช่ือถือ ปลอดภัย ความสะดวกในการรับประทาน และ

ลักษณะ รูปแบบ สีสันของสินคา คิดเปนรอยละ 4.61, 4.56, 4.36, 4.00, 3.92 ตามลําดับ  

 

ตารางที ่28 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยทางการตลาดดานชองทางจัดจําหนายท่ี 

     สงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

 

ปจจัยทางการตลาด X  SD ระดับความคิดเห็น 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

1.หาซ้ืองายมีจําหนายท่ัวประเทศ 

2.ความนาเช่ือถือของรานคาปลีก/ตัวแทนขายตรง 

3.การจัดแสดงสินคา 

4.24 

4.11 

3.39 

0.77 

0.81 

0.86 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 

รวม 3.91 0.55 มากท่ีสุด 
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จากตารางท่ี 28 พบวา โดยรวมกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดดาน

ชองทางจัดจําหนายท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร  อยูในระดับมากท่ีสุด เฉล่ีย 3.91 

เม่ือพิจารณารายขอปรากฏวา การหาซ้ืองายมีจําหนายท่ัวประเทศ มีคาเฉล่ียมากท่ีสุด คือ 4.24 

รองลงมาคือ ความนาเช่ือถือของรานคาปลีก/ตัวแทนขายตรง และการจัดแสดงสินคา เฉล่ีย 4.11และ 

3.39 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่29 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยทางการตลาดดานราคาท่ีสงผลตอการ 

     เลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

 

ปจจัยทางการตลาด X  SD ระดับความคิดเห็น 

ดานราคา 

1.ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

2.ราคาเหมาะสมกับปริมาณ 

3.ราคาถูกเม่ือเทียบกับยี่หออ่ืน 

4.60 

4.38 

3.78 

0.68 

0.85 

0.93 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 

รวม 4.25 0.82 มากท่ีสุด 

  

 จากตารางท่ี 29 พบวา โดยรวมกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดดาน

ราคา มีผลทําใหซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร อยูในระดับมากท่ีสุด เฉล่ีย 4.25 เม่ือพิจารณารายขอ

ปรากฏวา ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีคาเฉล่ียมมากท่ีสุด คือรอยละ 4.60 รองลงมาคือ ราคา

เหมาะสมกับปริมาณ รอยละ 4.38 และราคาถูกเม่ือเทียบกับยี่หออ่ืน รอยละ 3.78 

 

ตารางที ่30 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ี 

     สงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

 

ปจจัยทางการตลาด X  SD ระดับความคิดเห็น 

ดานการสงเสริมการตลาด 

1.การโฆษณาผานส่ือ  เชน  โทรทัศน  วิทยุ  

นิตยสาร  แผนพับ  เปนตน 

2.บริการจากพนักงานขายตรง/ตัวแทนขายตรง 

3.รายการสงเสริมการขาย เชน แจกสินคาตัวอยาง 

 

4.38 

 

3.83 

3.66 

 

0.77 

 

0.99 

0.98 

 

มากท่ีสุด 

 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 
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การแถม การชิงโชค การใหสวนลดซ้ือคร้ังตอไป 

4.มีขอมูลสินคาหรือส่ังซ้ือสินคาทางอินเตอรเน็ต 

 

3.56 

 

0.99 

 

มากท่ีสุด 

รวม 3.86 0.94 มากท่ีสุด 

 

ตารางท่ี 30 พบวา โดยรวมกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดดานการ

สงเสริมการตลาด มีผลทําใหซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร อยูในระดับมากท่ีสุด เฉล่ีย 3.86 เม่ือ

พิจารณารายขอปรากฏวา การโฆษณาผานส่ือ เชน โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร แผนพับ เปนตน คิดเปน

รอยละ 4.38 รองลงมาคือบริการจากพนักงานขายตรง/ตัวแทนขายตรง รอยละ 3.83 รายการสงเสริม

การขาย เชน แจกสินคาตัวอยาง การแถม การชิงโชค การใหสวนลดซ้ือคร้ังตอไป รอยละ 3.66 และ

มีขอมูลสินคาหรือส่ังซ้ือสินคาทางอินเตอรเน็ต รอยละ 3.56 
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บทที ่5 

สรุป  อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 การศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร  กรณีศึกษา  

นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  มีวัตถุประสงค

ของการวิจัยดังนี้ 

1. ศึกษาปจจัยสวนบุคคลท่ีเปนตัวกําหนดการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของนักศึกษา 

2. ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีเปนตัวกําหนดการตัดสินใจการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

เสริมอาหารของนักศึกษา 

3. ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ  

มหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 ลักษณะของการวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชวิธี

การศึกษาเชิงสํารวจ (Survey Research) กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา  คือ  นักศึกษาคณะวิทยาการ

จัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร  ปการศึกษา 2553 จํานวน 360 คน  สถานท่ีในการเก็บรวบรวมขอมูล

คือ มหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ดวยแบบสอบถามในลักษณะการเลือก

แบบเจาะจง (Purposive Sampling) 

 การวิเคราะหขอมูลวิเคราะหคาทางสถิติพื้นฐาน  คือ คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน  เพื่อใชอธิบายลักษณะทางปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง  พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภัณฑเสริมอาหารและปจจัยทางการตลาดท่ีมีสวนจูงใจใหตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร

ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร  โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS  

 

สรุปผลการวจัิย 

 

1. ปจจัยสวนบุคคล 

 ผลการวิเคราะหขอมูลของกลุมตัวอยาง จํานวน 360 คน  โดยจําแนกตาม  เพศ  อายุ  ช้ันปท่ี

ศึกษาและรายรับสวนบุคคลตอเดือน  พบวา  กลุมตัวอยางเพศหญิง  มีจํานวนมากกวากลุมตัวอยาง

เพศชาย  คือรอยละ 61.9 โดยกลุมตัวอยางท่ีศึกษาในช้ันปท่ี 4 มากท่ีสุด คือ รอยละ 31.7 และกลุม
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ตัวอยางท่ีศึกษาอยูในสาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษมีจํานวนมากท่ีสุด คือ รอยละ 25.8

และกลุมตัวอยางรอยละ 32.8 มีรายรับสวนบุคคลอยูระหวาง 3,000-5,000 บาท ตอเดือน 

 

2. พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

 กลุมตัวอยางมีความตองการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อแกไขปญหาเกี่ยวกับความจํามาก

ท่ีสุด  รอยละ 27.7 รองลงมาคือ  ตองการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อแกไขปญหาเกี่ยวกับสีผิวท่ี

คลํ้า รอยละ 27.4  โดยกลุมตัวอยางนิยมซ้ือผลิตภัณฑชวยเพิ่มความจําหรือบํารุงสมองมากท่ีสุด  

รอยละ 29.4 รองลงมาคือผลิตภัณฑเพื่อบํารุงผิวพรรณ  รอยละ  27.5  ผลิตภัณฑเสริมอาหารยี่หอท่ี

รับประทานมากท่ีสุด  คือ Amino Plus รอยละ 14.1 รองลงมาคือ Black more และ Pep tine รอยละ

12.0  โดยรับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหารมาเปนเวลานานนอยกวา 1 ป มากท่ีสุด รอยละ 31.1

และนอยกวา 6 เดือน รองลงมา รอยละ 25.0 กลุมตัวอยางสวนใหญคิดวาจะรับประทานผลิตภัณฑ

เสริมอาหารไปอีกมากกวา 1 ป คิดเปนรอยละ 62.2  และกลุมตัวอยางเห็นวาราคาของผลิตภัณฑ

เสริมอาหารมีความเหมาะสมมากท่ีสุด รอยละ 76.4 โดยโฆษณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีไดพบเห็นมาก

ท่ีสุดจากส่ือโทรทัศน รอยละ 35.9 กลุมตัวอยางซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารทุก ๆ 1เดือนเปนสวนมาก

รอยละ 48.9  หลังบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารแลวไดผลคือผิวพรรณขาวสดใสเปลงปล่ังมากท่ีสุด

รอยละ 25.5 รองลงมาคือรางกายสดช่ืนไมออนเพลียงาย รอยละ 24.6  และสามารถจดจําส่ิงตาง ๆ 

ไดเร็วข้ึนและไมคอยลืม รอยละ  21.5  โดยปกติแลวกลุมตัวอยางรับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหาร

ในชวงเวลากอนนอนมากท่ีสุด  รอยละ 40.2 สถานท่ีซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร  พบวา  กลุมตัวอยาง

นิยมซ้ือรานคาปลีกรูปแบบใหม  เชน  บูทส  วัตสัน รอยละ 35.0  และตัวแทนขายตรง  รอยละ  26.4 

บุคคลท่ีมีสวนในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร  คือ  เพื่อน  รอยละ 38.9  และผูปกครอง  

รอยละ 33.3  

 เหตุจูงใจใหรับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหารมากท่ีสุดไดแก  สรรพคุณของผลิตภัณฑ  

รอยละ 31.7  รองลงมาคือมีผลงานวิจัยนาเช่ือถือรับรองคุณภาพผลิตภัณฑ  รอยละ 28.6  

 

 3.ปจจัยท่ีสงผลตอการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

  3.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑ  กลุมตัวอยางมีความเห็นวา  คุณประโยชนสินคา  มี

เคร่ืองหมาย อย .รับรอง ช่ือเสียงยี่หอ /ตราสินคา  ลักษณะ  รูปแบบ  สีสันของสินคา  บรรจุภัณฑท่ีมี

ลักษณะนาเช่ือถือ  ปลอดภัยและความสะดวกในการรับประทาน  มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑเสริมอาหารในระดับมากท่ีสุดและมาก 
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  3.2 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นวา  การท่ีสินคา

หาซ้ืองายมีจําหนายท่ัวประเทศและความนาเช่ือถือของรานคาปลีกหรือตัวแทนจําหนาย  มีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารในระดับมากท่ีสุด 

  3.3 ปจจัยดานราคา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นวา  ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  

ราคาเหมาะสมกับปริมาณมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารในระดับมากท่ีสุด 

  3.4 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นวา  การโฆษณา

ผานส่ือ  เชน โทรทัศน  วิทยุ  นิตยสาร  แผนพับ  และการบริการจากพนักงานขายหรือตัวแทนขาย

ตรงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารในระดับมากท่ีสุด 

 

อภิปรายผล 

 

1. กลุมตัวอยางนิยมบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารชวยเพิ่มความจํา  หรือบํารุงสมอง  รอย

ละ29.4  รองมาคือผลิตภัณฑเพื่อบํารุงผิวพรรณ  รอยละ 27.5 สอดคลองกับผลการศึกษาของ 

พีรพัฒน  แพงมา (2546) ท่ีกลาววาผลิตภัณฑเสริมอาหารประเภทลดความอวน  ชวยในเร่ือง

ความจํา  เร่ืองความงาม  บํารุงผิวพรรณจะไดรับความสนใจสูงในอนาคต  ผลการศึกษาของนิพนธ  

พนมสุข  (2541)  พบวากลุมผลิตภัณฑท่ีมีคุณสมบัติชวยเสริมสรางความงามและลดความอวนมี

แนวโนมท่ีดีในอนาคต 

2. บุคคลท่ีมีสวนในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร  ไดแก  เพื่อน รองลงมาคือพอ

แมหรือผูปกครอง  สอดคลองกับเพ็ญศิริ  โชติพันธและคณะ  (2542)  ไดกลาวถึงบุคคลท่ีเขามามี

สวนเกี่ยวของในกระบวนการซ้ือ  ผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ  คือ  ผูมีอํานาจในการชักจูงหรือ

ชักชวนใหมีความรูสึกคลอยตาม  หรือโนมเอียงความตองการ  หรือเปนกลุมอางอิงนั้นเองและผล

การศึกษาของชนกนาถ ชูพยัคฆ  (2542)  ซ่ึงพบวาแหลงขอมูลเร่ืองผลิตภัณฑเสริมอาหารท่ีสําคัญ  

คือ  กลุมเพื่อนและส่ือส่ิงพิมพ 

3. สาเหตุจูงใจท่ีทําใหกลุมตัวอยางนิยมบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร  คือ สรรพคุณของ

ผลิตภัณฑ  รอยละ 31.7 และใหความสําคัญมากกับความเช่ือถือในยี่หอหรือตราสินคา  สอดคลอง

กับผลการศึกษาของ นิพนธ  พนมสุข  (2541) พบวาตลาดผลิตภัณฑเสริมอาหารมีแนวโนมท่ีดีโดย

มีสรรพคุณ  ตรายี่หอเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร  และผล

การศึกษาของ  สุพัตรา  ชาติบัญชาชัย  (2549)  ทําการศึกษาการใชและการจําหนายผลิตภัณฑเสริม

อาหาร  โดยพบวาเหตุผลท่ีกลุมนักเรียน  นักศึกษารับประทานผลิตภัณฑเสริมอาหาร  คือ  มีความรู

ความเขาใจในสรรพคุณผลิตภัณฑมากท่ีสุด  คิดเปนรอยละ 65.8 
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4. สถานท่ีท่ีกลุมตัวอยางเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร  ไดแก  รานคาปลีกรูปแบบใหม 

เชน บูทส วัตสัน รอยละ 35.0 รองมาคือตัวแทนขายตรง รอยละ  26.4  และใหความสําคัญกับการ

เลือกซ้ือสินคาท่ีมีจําหนายท่ัวประเทศอยูในระดับมากท่ีสุด  อาจเนื่องมาจากรานคาปลีกรูปแบบใหม

มีการเติบโตอยางรวดเร็ว  โดยรานคาปลีกสมัยใหมนิยมนําผลิตภัณฑเสริมอาหารมาวางจําหนาย

รวมกับสินคาอ่ืน ๆ จึงทําใหชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑเสริมอาหารมีการขยายตัว ทําให

ลูกคาสามารถหาซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารไดสะดวกข้ึน   

5. การโฆษณาผานส่ือ เชน  โทรทัศน  วิทยุ  นิตยสาร  แผนพับ  มีผลในการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑเสริมอาหารเพิ่มมากข้ึน  ซ่ึงผลการวิจัยพบวา  กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นในระดับมาก

ท่ีสุด ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ จินดา  บุญชวยเกื้อกูล  (2543) ท่ีทํารายงานการวิจัยเร่ือง  ปจจัยท่ี

มีผลกระทบตอการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร  พบวา  โทรทัศน

คือแหลงขอมูลท่ีประชาชนรับทราบขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 

 

ข้อเสนอแนะ 

 

ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใช 

1. ผลการศึกษาพบวา  ผูบริโภคซ่ึงเปนกลุมนักศึกษานิยมบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารชวย

เพิ่มความจําหรือบํารุงสมอง  เนื่องจากสรรพคุณของผลิตภัณฑ  ดังนั้นบริษัทผูผลิตและผูจัด

จําหนายควรมีการสงเสริมปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  โดยการพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑให

สอดคลองกับความตองการของกลุมนักศึกษา 

2. การพัฒนากลยุทธการตลาดของบริษัท  ควรใหความสําคัญในเร่ืองการทําการสงเสริม

การตลาดโดยการลงโฆษณาในแผนพับ  ใบปลิว  ปายโฆษณา  โทรทัศน  อินเตอรเน็ต  นิตยสาร

ตางๆ  หนังสือพิมพ  วิทยุและรวมมือกับบุคคลากรดานสุขภาพ  ในการเผยแพรความรู  ความเขาใจ

เกี่ยวกับผลิตภัณฑเสริมอาหารใหกลุมลูกคาเปาหมายไดทราบและมีความสนใจเลือกซ้ือใช

ผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

3. เนื่องจากความเช่ือถือในตรายี่หอหรือตราสินคา  สงผลมากตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑเสริมอาหาร  ดังนั้นผูประกอบการควรมีการสงเสริมการโฆษณาและการประชาสัมพันธ  

แสดงถึงเอกลักษณของตัวสินคา  สรางความเช่ือม่ันในตัวผลิตภัณฑแกผูบริโภค 

4. ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภค  ผูท่ีมีสวนในการตัดสินใจท่ี

สําคัญท่ีสุดคือเพื่อน  ประกอบกับเหตุจูงใจท่ีบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารเพราะไดรับการชักชวน
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จากผูใกลชิด  จึงควรนํากลยุทธเพื่อใหเกิดการตลาดแบบปากตอปาก (Word of Mouth) มาใชเพื่อทํา

ใหผูบริโภคม่ันใจในผลิตภัณฑและเลือกซ้ือเพิ่มข้ึน 

5. ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภค  ผูท่ีมีสวนในการตัดสินใจท่ี

สําคัญรองจากเพื่อนคือ  พอแมหรือผูปกครอง  ในสวนนี้บริษัทผูผลิตผลิตภัณฑเสริมอาหารควร

พยายามปอนขอมูลความรูแกพอแมหรือผูปกครองซ่ึงเปนกลุมท่ีมีอํานาจซ้ือมากกวานักศึกษาให

เห็นประโยชนท่ีจะไดรับจากการใหบุตรหลานบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร  โดยขอมูลตาง ๆ นั้น

ตองอยูบนพื้นฐานแหงความเปนจริง  ไมเปนการโฆษณาโออวดเกินจริงและอาจเพิ่มขอมูลเกี่ยวกับ

ประโยชนท่ีจะไดรับจากการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารในผูใหญท่ีนอกเหนือจากขอมูลท่ีไดให

ในเบ้ืองตนในดานของนักศึกษาซ่ึงเปนบุตรหลานไปแลว   

6. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  การสงเสริมการตลาดและราคา  เปนปจจัยท่ีสงผลตอ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร  ดังนั้น  ผูประกอบการควรศึกษาและพัฒนากลยุทธการจัด

ชองทางการจัดจําหนาย  การสงเสริมการตลาด และราคา  ใหมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

 

ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป 

จากผลการวิจัยในคร้ังนี้  ผูวิจัยมีขอเสนอแนะในการวิจัย ดังนี้ 

1. ในการศึกษาคร้ังนี้  มีขอบเขตการศึกษาเฉพาะกลุมผูบริโภคท่ีเปนนักศึกษา  คณะ

วิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร  เทานั้น  การศึกษาคร้ังตอไป  ควรศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารในกลุมอ่ืน ๆ ดวย  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

เสริมอาหารของลูกคาใหมากข้ึน  ผูประกอบการจะไดทราบถึงสภาพของตลาดในการทําธุรกิจ

ประเภทนี้โดยรวมชัดเจนมากยิ่งข้ึน  และเพื่อเปนการนําไปพัฒนากลยุทธอ่ืน ๆ ทางการตลาดใหมี

ประสิทธิภาพสูงข้ึน 

2. การศึกษาในคร้ังตอไป  ควรทําการศึกษาเจาะลึกถึงการบริโภคท่ีมีผลตอผลิตภัณฑเสริม

อาหารแตละประเภทวา  เหตุใดผูบริโภคจึงตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารประเภทนั้น ๆ และ

ความคิดเห็นของผูบริโภคในสวนของความตองการใหผูประกอบการปรับปรุงดานใดบางหรือยัง

ขาดตกบกพรองในเร่ืองใดบาง  เพื่อท่ีจะนําไปปรับปรุงปจจัยทางการตลาดดานตาง ๆ เพื่อสนอง

ความตองการของผูบริโภคในอนาคตอันใกล     
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แบบสอบถาม 

เร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ส่วนที ่1 ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 

กรุณาทําเครื่องหมาย  / ลงใน ( ) หรือเติมขอความลงในชองวางใหตรงกับความเปนจริงมากที่สุด 

1. เพศ 

(  )  ชาย   (  )  หญิง  

2. อายุ 

(  )  นอยกวา 20 ป (  ) 20  – 22 ป  (  ) มากกวา 22 ป                   

3. ช้ันปีการศึกษา 

(  )  ช้ันปที่ 1  (  )  ช้ันปที่ 2  (  ) ช้ันปที่ 3  (  ) ช้ันปที่ 4 

4. สาขาวชิา 

(  )  สาขาวิชาการจัดการธุรกิจทั่วไป  

(  )  สาขาวิชาการจัดการการทองเที่ยว 

(  )  สาขาวิชาการจัดการชุมชน   

(  )  สาขาวิชาการตลาด 

(  )  สาขาวิชาการจัดการธุรกิจโรงแรมและที่พัก 

(  )  สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 

(  )  สาขาวิชารัฐประศาสนศาสตร  

5. รายรับต่อเดอืน 

(  )  ตํ่ากวา 3,000 บาท   (  ) 3 ,000 – 5,000 บาท 

(  )  5,001 – 7,000 บาท   (  ) 7 ,001 – 8,000 บาท 

(  )  8,001 – 10,000 บาท   (  ) 10,000 บาทขึ้นไป 

6. ท่านต้องการรับประทานผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพือ่แก้ไขปัญหาใด 

(  )  เก่ียวกับนํ้าหนัก 

(  )  เก่ียวกับสีผิวที่คล้ํา 

(  )  เก่ียวกับความจํา 

(  )  เก่ียวกับรางกายที่ออนเพลีย 

(  )  เก่ียวกับอาการปวย เชน โรคเบาหวาน มะเร็ง หรือระบบขับถาย เปนตน 

(  )  อื่นๆ ระบุ.......................................................... 
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ส่วนที ่2 พฤติกรรมในการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหารของนักศึกษา 

กรุณาทําเครื่องหมาย  / ลงใน ( ) หรือเติมขอความลงในชองวางใหตรงกับความเปนจริงมากที่สุด 

7. ผลติภัณฑ์เสริมอาหารประเภทใดทีท่่านเลอืกซ้ือ (เลอืกเพยีง 1 ข้อ) 

(   )  ผลิตภัณฑเพ่ือลดนํ้าหนัก  หรือกระชับสัดสวน 

(   )  ผลิตภัณฑเพ่ือบํารุงผิวพรรณ 

(   )  ผลิตภํณฑชวยเพิ่มความจําหรือบํารุงสมอง 

(   )  ผลิตภัณฑที่ทําใหสดช่ืนหรือบรรเทาอาการออนเพลีย 

(   )  ผลิตภัณฑเพ่ือปองกันโรค 

(   )  อื่นๆ  (โปรดระบุ)………………………………………… 

8. ผลติภัณฑ์เสริมอาหารยีห้่อใดทีท่่านเลอืกรับประทาน (เลอืกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

(   )  LCH      (   )  Brandner bright 

(   )  Herbalife     (   )  Blackmore 

(   )  Nutrilite     (   )  อะมิโน พลัส 

(   )  Lacara  melonna    (   )  Vital  Star 

(   )  Kilow out     (   ) Peptine   

(   )  อื่นๆ(โปรดระบุ)……………….. 

9.ท่านรับประทานผลติภัณฑ์เสริมอาหารมาเป็นเวลานานเท่าใด 

(   )  นอยกวา  3 เดือน   (   ) นอยกวา 6 เดือน 

(   )  นอยกวา  1 ป   (   ) มากกวา 1 ป  

10.ท่านคดิว่าจะรับประทานผลติภัณฑ์เสริมอาหารอกีนานเท่าใด 

(   )  นอยกวา  3 เดือน  (   ) นอยกวา 6 เดือน  (   ) มากกวา 1 ป 

11.ท่านคดิว่าราคาของผลติภัณฑ์เสริมอาหารเป็นอย่างไร 

(   )  ราคาเหมาะสม  (   ) ราคาแพงเกินไป  

12.ท่านพบเห็นโฆษณาเกีย่วกบัผลติภัณฑ์เสริมอาหารจากส่ือใด (เลอืกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

(   )  โทรทัศน     (   )   นิตยสาร/วารสาร 

(   )  อินเตอรเน็ต     (   )   ใบปลิว 

(   )  หนังสือพิมพ    (   )   อื่นๆ(โปรดระบุ)…………………. 

13.ท่านซ้ือผลติภัณฑ์เสริมอาหารบ่อยคร้ังเพยีงใด 

(   )  นอยกวา 1เดือนตอครั้ง    (   )  1 เดือนตอครั้ง  

(   )  3 เดือนตอครั้ง    (   )  6 เดือนตอครั้ง 
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14.หลงัจากบริโภคผลติภัณฑ์เสริมอาหารแล้วได้ผลอย่างไร 

(   )  นํ้าหนักลดลง  รูปรางกระชับสมสวน    

(   )  ผิวพรรณขาวสดใส เปลงปลั่ง  

(   )  สามารถจดจําสิ่งตางๆไดเร็วขึ้นและไมคอยลืม   

(   )  รางกายสดช่ืน  ไมออนเพลียงาย 

(   )  ผลการตรวจสุขภาพโดยรวมดีขึ้น    

(   )  อื่นๆ(โปรดระบุ)…………… 

15.โดยปกตท่ิานรับประทานผลติภัณฑ์เสริมอาหารในช่วงเวลาไหน 

(   )  เชา   (   )  กลางวัน   (   )   เย็น   (   )   กอนนอน 

16.แหล่งทีท่่านเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์เสริมอาหาร (เลอืกเพยีง 1 ข้อ) 

(   )  รานขายยา 

(   ) รานคาปลีกรูปแบบใหม  เชน  บูทส  วัตสัน 

(   ) รานจําหนายผลิตภัณฑเก่ียวกับสุขภาพ 

(   ) ตัวแทนขายตรง 

(   ) อื่นๆ  (โปรดระบุ)………………………………………… 

17.บุคคลทีม่ส่ีวนในการตดัสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เสริมอาหาร (เลอืกเพยีง 1 ข้อ) 

(   )  พอแม/ ผูปกครอง                       (   ) เพ่ือน                                          

(   ) พนักงานขาย                               (   )  อื่นๆ (โปรดระบุ) …………………… 

18.เหตุจูงใจให้ท่านรับประทานผลติภัณฑ์เสริมอาหาร (เลอืกเพยีง 1 ข้อ) 

(   )  มีผลงานวิจัยนาเช่ือถือรับรองคุณภาพผลิตภัณฑ 

(   )  คานิยมทางสังคม 

(   )  ไดรับการชักชวน/ผูใกลชิดหามาให 

(   )  การโฆษณาการสงเสริมการขาย 

(   )  สรรพคุณของผลิตภัณฑ 

(   )  อื่นๆ  (โปรดระบุ)……………………………………… 
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ส่วนที ่3 ปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมของนักศึกษา 

กรุณาทําเคร่ืองหมาย  / ลงในชองวางท่ีตรงกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของทาน 

ปัจจัยทีส่่งผลต่อการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์เสริม

อาหารของนักศึกษา 

ผลต่อระดบัความสําคญัในการเลอืกซ้ือ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ด้านผลติภัณฑ์ 
     

1. คุณประโยชนที่ไดรับจากสินคา 

2. การไดรับเครื่องหมาย อย.      

3. ช่ือเสียงของยี่หอ/ตราสินคา      

4. ลักษณะ  รูปแบบ  สีสันของสินคา      

5.บรรจุภัณฑนาเช่ือถือ  ปลอดภัย      

6. ความสะดวกในการรับประทาน 
     

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

7. หาซื้องายมีจําหนายทั่วประเทศ      

8. ความนาเช่ือถือของรานคาปลีก/ตัวแทนขายตรง      

9. การจัดแสดงสินคา 
     

ด้านราคา 

10. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ      

11. ราคาเหมาะสมกับปริมาณ      

12. ราคาถูกเมื่อเทียบกับยี่หออื่น 
     

การส่งเสริมการตลาด 

13. การโฆษณาผานสื่อ  เชน  โทรทัศน  วิทยุ  

นิตยสาร  แผนพับ  เปนตน 
     

14. บริการจากพนักงานขายตรง/ตัวแทนขายตรง      

15. รายการสงเสริมการขาย เชน แจกสินคา

ตัวอยาง การแถม การชิงโชค การใหสวนลดซื้อ

ครั้งตอไป 

     

16. มีขอมูลสินคาหรือสั่งซื้อสินคาทาง

อินเตอรเน็ต 
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ข้อเสนอแนะ 

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................ 

 

************************************** 

ขอขอบพระคุณทุกท่านทีใ่ห้ความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-สกุล  นางสาววิชญา ภิรมยรส  

ท่ีอยู   75/71 ซอย 4 ชุมชนอางน้ํา ถนนชมสินธ ตําบลหัวหิน อําเภอหัวหิน 

   จังหวัดประจวบคีรีขันธ 77110 

ประวัติการศึกษา   

 พ.ศ. 2543  สําเร็จการศึกษาระดับประถมศึกษาจากโรงเรียนดรุณศึกษา  

 พ.ศ. 2549  สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย สายคณิตศาสตร-  

   ภาษาอังกฤษจากโรงเรียนหัวหิน ประจวบคีรีขันธ 

  พ.ศ. 2553  กําลังศึกษาระดับปริญญาบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาการจัดการธุรกิจและ 

    ภาษาอังกฤษ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต 

    สารสนเทศเพชรบุรี 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-สกุล  นางสาวศรุตา แจมดวง  

ท่ีอยู   8 ม. 1 ตําบล คลองมะเดื่อ อําเภอ กระทุมแบน จังหวัดสมุทรสาคร 74110 

    

ประวัติการศึกษา   

 พ.ศ. 2543  สําเร็จการศึกษาระดับประถมศึกษาจากเทศบาลศรีบุณญานุสสรน  

พ.ศ.2549  สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย สายคณิตศาสตร-

ภาษาอังกฤษจากโรงเรียนกระทุมแบน “วิเศษสมุทคุณ” สมุทรสาคร 

 พ.ศ. 2553  กําลังศึกษาระดับปริญญาบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาการจัดการธุรกิจและ 

   ภาษาอังกฤษ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต 

   สารสนเทศเพชรบุรี 
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