
จ 
 

ความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะประชากรศาสตร์ ค่านิยมเชิงสุขภาพและ
ส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลติภณัฑ์อาหารเสริมของ

ผู้บริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี 
 

 

  

 
 

 

สิทธิพล    ชุนเกาะ 

 

 

 

 

 

 

 

 

สารนิพนธ์นีเ้ป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรบริหารธุรกจิมหาบัณฑติ

สาขาวชิาการจดัการการตลาดดจิทิัล วทิยาลยับริหารธุรกจินวตักรรมและการบัญชี 

มหาวทิยาลยัธุรกจิบณัฑติย์ 

พ.ศ. 2563 

 

 



ฉ 
 

Relationship of health values, and marketing mix to purchasing decision 

for dietary supplements A case study of consumers 

 in Nonthaburi Province 

 

 

 

 

 
 

 

SITIPOLN  CHUNKOA 

 

 

 

 

 

 
 

A Thematic Paper Submitted in Partial Fullfillment of Requirements 

for the Degree of Master of Business Administration Program 

College of Innovation Business and Accountancy, 

Dhurakij Pundit University 

2020 

 



 

ใบรับรองสารนิพนธ์ 

วิทยาลยับริหารธุรกิจนวตักรรมและการบญัชี มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์

ปริญญา  บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
 

หวัขอ้สารนิพนธ ์    ความสมัพนัธร์ะหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์ ค่านิยมเชิงสุขภาพและส่วนประสมทาง
การตลาด กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี 

เสนอโดย      สิทธิพล ชุนเกาะ 
สาขาวชิา         การจดัการการตลาดดิจิทลั 
อาจารยท์ี่ปรึกษาสารนิพนธ ์      ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ปิยะวทิย ์ทิพรส 
ไดพ้จิารณาเห็นชอบโดยคณะกรรมการสอบสารนิพนธแ์ลว้ 
 
          …………………………………….. ประธานกรรมการ 

           (ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ศิริเดช ค  าสุพรหม) 
 

          ……………………………………... กรรมการและอาจารยท์ี่ปรึกษาสารนิพนธ์ 

         (ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ปิยะวทิย ์ทิพรส) 
 

           ………………………………….….. กรรมการ  

            (ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. ศิวะนนัท ์ศิวพทิกัษ)์ 
 

วิทยาลยับริหารธุรกิจนวัตกรรมและการบัญชี  รับรองแล้ว 

 

 ………………………………........… คณบดีวทิยาลยับริหารธุรกิจนวตักรรมและการบญัชี  

                                 (ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ศิริเดช ค  าสุพรหม) 

                                       วนัที่ 12 เดือน ธนัวาคม พ.ศ. 2563 



ค 

 

หวัขอ้สารนิพนธ์   ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์ ค่านิยมเชิงสุขภาพ 
 และส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
 อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี 

ช่ือผูเ้ขียน              สิทธิพล    ชุนเกาะ  

อาจารยท่ี์ปรึกษา              ผศ.ดร.ปิยะวทิย ์ทิพรส 

สาขาวชิา              การจดัการการตลาดดิจิทลั 

ปีการศึกษา              2563 

 

บทคัดย่อ  

 

                      การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  เพื่อศึกษาค่านิยมเชิงสุขภาพ

กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี     และเพื่อ

ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกับกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของ

ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี   

                    ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูบ้ริโภคท่ีมีอายุตั้งแต่ 18 

ปีข้ึนไปและเป็นผูท่ี้อาศยัอยูใ่นเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี จ  านวน 400 คน ประมวลผลการศึกษาดว้ย

คอมพิวเตอร์โปรแกรมส าเร็จรูป สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์คือ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน และท าการทดสอบสมมติฐานโดยใช้ค่าสถิติ Independent sample t-test  และวิเคราะห์

ความแปรปรวน (ANOVA) ด้วยค่าสถิติ F-test  และวิเคราะห์โดยใช้สถิติสหสัมพนัธ์เพียร์สัน 

(Pearson correlation coefficient) ทางสถิติท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

                   ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  มีอายุระหว่าง 21 – 30 ปี  มี

สถานภาพโสด   การศึกษาระดับปริญญาตรี  อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและข้าราชการ 

รัฐวิสาหกิจ  และมีรายไดท่ี้ 10,001 -20,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นต่อค่านิยมทางสุขภาพ อยูใ่น

ระดบัมาก  โดยให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก   และมี

กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี  พบวา่   โดยรวมอยู่

ในระดบัมาก   ผลการทดสอบสมมติฐานของการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ  อายุ  สถานภาพ  

ระดบัการศึกษา  อาชีพ  และรายไดต่้างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมโดย

ฆ 
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ภาพรวมไม่ต่างกนั   และพบวา่ ค่านิยมเชิงสุขภาพในภาพรวม และ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ในภาพรวม มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขต

จงัหวดันนทบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ .05 
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ABSTRACT 
 

The purposes of this study the personal factors that influence consumers process of buying 

food supplements and to explore health values and the process of purchasing dietary supplements 

and to explore Marketing mix and consumer decision making process of food supplement products 

in Nonthaburi Province.  The questionnaire was used as a tool to collect data from 400 consumers 

aged 18 and over and who lived in the Nonthaburi province.  Processing the study by computer 

program.  The statistics used for analysis were frequency, percentage, mean, standard deviation. 

And test the hypothesis using statistics Independent sample t- test  And analyse the variance  

(ANOVA) and Pearson correlation coefficient statistically at a significant level of 0.05. 

It was found that study Most of the samples were female.  Age between 21-30 years old, 

unmarried status, bachelor's degree Occupation Private company employee and civil servant / state 

enterprise and earn 10,001 -20,000 baht Very level With a focus on marketing mix factors And 

there is a very high level of decision-making process to buy dietary supplements.   The results of 

the study were as follows consumers with different sex, age, status, educational level, occupation 

and income There is no difference in the overall decision-making process of purchasing dietary 

supplements And found that overall health values and overall marketing mix factors It correlates 

with the consumer's decision- making process for food supplement products was statistically 

significant at 0.5 leve 
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 งานวิจยัเล่มน้ีสามารถส าเร็จลุล่วงได้ด้วยดี เน่ืองจากได้รับความอนุเคราะห์จากผูช่้วย
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อนั เป็นประโยชน์จนกระทัง่ส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

การด าเนินการศึกษาคร้ังน้ีจะส าเร็จลงไม่ได้ หากขาดความร่วมมือจากผูบ้ริโภคในเขต

จงัหวดันนทบุรี ซ่ึงเสียสละเวลาในการกรอกขอ้มูลในแบบสอบถามทั้ง 400 คน ท าให้ไดข้อ้มูลท่ี

เป็นประโยชน์ต่อธุรกิจผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 

ขอขอบพระคุณ บิดา มารดา และครอบครัว ท่ีใหก้ารสนบัสนุน และเป็นก าลงัใจอนัดีท าให้

การท าวจิยัคร้ังน้ีประสบผลส าเร็จ 

ในทา้ยท่ีสุดน้ี ตอ้งขอระลึกถึงความกรุณาของคณาจารยทุ์กท่านท่ีเป็นผูช้ี้แนะแนวทาง

การศึกษาในตอนตน้ รวมทั้งใหค้  าแนะน าในการประมวลผลขอ้มูลดว้ยระบบคอมพิวเตอร์ และการ 

ทดสอบต่าง ๆ ท่ีเป็นประโยชน์ และขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีมิได้กล่าวนามมา ณ ท่ีน้ี ท่ีมีส่วน

ช่วยเหลือและเป็นก าลงัใจรวมทั้งใหก้ารสนบัสนุนเป็นอยา่งดีจนท าใหก้ารศึกษาคร้ังน้ีส าเร็จลุล่วง 

ดว้ยดี 
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บทที ่1 

บทน ำ 

 
1.1 ทีม่ำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

 การด ารงชีวิตของมนุษยส่ิ์งหน่ึงท่ีมีความส าคญัและมีความจ าเป็นต่อร่างกายมากท่ีสุดคือ

อาหาร เพราะอาหารเป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีท่ีส าคญั การบริโภคอาหารท่ีมีประโยชน์ได้สัดส่วนกบั

ความตอ้งการของร่างกาย จะช่วยส่งเสริมสุขภาพและซ่อมแซมส่วนต่างๆ ท่ีสึกหรอ แต่ปัจจุบนัการ

ด ารงชีวิตและวิถีการบริโภคของคนไทยได้เปล่ียนแปลงไป (กรรณิการ์ ตนัตา , 2552) เน่ืองด้วย

สภาพสังคมในปัจจุบนัไดมี้การเปล่ียนแปลงไปจากอดีตมาก เกิดการขยายตวัทั้งทางเศรษฐกิจและ

สังคมประชาชนมีการศึกษามากข้ึน มีรายไดม้ากข้ึน วทิยาการต่างๆ มีความกา้วหนา้ เกิดการแข่งขนั

กนัทางดา้นเศรษฐกิจ โดยเฉพาะประชากรในเมืองใหญ่ท่ีตอ้งเผชิญกบัความเร่งรีบในทุกๆ ดา้น การ

แข่งขนัในการทางาน และการรับเอาวฒันธรรมตะวนัตกเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของชีวิตประจ าวนั มี

การบริโภคอาหารผา่นการปรุงแต่ง ดดัแปลงมากข้ึน รวมทั้งการรับประทานอาหารพวกโปรตีนและ

ไขมนัสูงในอาหารประเภทฟาสต์ฟูดก็เป็นท่ีนิยมในวิถีชีวิตของคนเมือง ท่ีการด าเนินชีวิตเต็มไป

ดว้ยความเร่งรีบ ดงันั้นการบริโภคอาหารของคนไทยในยุคน้ี จึงเป็นการบริโภคเพื่ออ่ิมทอ้งเท่านั้น 

ไมไดค้  านึงถึงสารอาหารท่ีมีประโยชน์ต่อร่างกายท่ีควรบริโภคเขา้ไปดว้ย รวมทั้งการขาดการออก

ก าลงักาย ทุกอยา่งท่ีเปล่ียนแปลงไปน้ีลว้นส่งผลต่อสุขภาพทั้งทางร่างกายและจิตใจทั้งส้ิน 

 ปัจจุบนัผูบ้ริโภคทัว่โลกเร่ิมต่ืนตวัและไดห้ันมาใส่ใจกบัการดูแลสุขภาพของตวัเองมาก

ข้ึน แนวโนม้การผลิตและการบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีดีต่อสุขภาพจึงเพิ่มข้ึนตามมาอยา่งเห็นไดช้ดั ยิ่ง

ไปกวา่นั้นยงัมีผูบ้ริโภคจ านวนไม่นอ้ยท่ีถือแนวคิดท่ีวา่ “การป้องกนัดีกวา่การรักษา” อาหารจึงไม่

เป็นเพียงปัจจยัในการด ารงชีวิตเท่านั้น แต่กลายเป็นหน่ึงในปัจจยัส าคญัท่ีจะสร้างคุณภาพชีวิตท่ีดี

ต่อไปดงันั้นแนวโน้มของการพฒันาอาหารของโลกในปัจจุบนัและอนาคตจึงมีทิศทางไปยงัการ

พฒันานวตักรรมอาหารในกลุ่มอาหารเสริมสุขภาพในรูปของอาหารฟังก์ชั่นและผลิตภัณฑ์นิว 

ตราซูติคอล (functional food and nutraceutical) เป็นหลกั ซ่ึงกลุ่มบุคคลทุกเพศทุกวยัใหค้วามส าคญั

ในเร่ืองสุขภาพ และการดูแลตวัเองมากยิ่งข้ึน เน่ืองจากปัจจุบนัมีสาเหตุต่าง ๆ ท่ีเป็นตวัแปรส าคญั
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ซ่ึงส่งผลท าใหคุ้ณภาพและสุขภาพร่างกายบัน่ทอนลง ไม่วา่จะเป็นส่ิงแวดลอ้ม แสงแดด อาหาร อาย ุ

รวมถึงการแสดงออกทางอารมณ์ต่าง ๆ ทางสีหนา้ 

 ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ จึงเป็นอีกทางเลือกหน่ึงของผูบ้ริโภคในการดูแลรักษา

สุขภาพเพื่อให้ร่างกายสมบูรณ์และแข็งแรง ตลาดผลิตภณัฑ์ เสริมอาหารจึงมีแนวโนม้ท่ีจะเติบโต

ข้ึนเร่ือย ๆ เหตุผลหลกัอยู่ท่ีว่าระบบสุขภาพภายในประเทศของเราตกอยู่ในกระแสบริโภคนิยม 

ประชาชนจ านวนหน่ึงมีความเห็นว่าสุขภาพเป็นเร่ืองของโรงพยาบาล มากกว่าการสร้างเสริม

สุขภาพแบบพึ่งตนเอง ประกอบกบัจุดอ่อนเร่ืองขอ้มูลข่าวสาร ซ่ึงส่วนใหญ่แลว้เป็นขอ้มูลท่ีออกมา

จากภาคธุรกิจท่ีเนน้ส่งเสริมการขาย เป็นขอ้มูลท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้ายและกระท าซ ้ าอยูต่ลอดเวลา 

ผูบ้ริโภคจึงถูกกระตุน้ให้คล้อยตามได้โดยง่าย จะเห็นไดว้่า แนวโน้มการบริโภคผลิตภณัฑ์เสริม

อาหารเพื่อสุขภาพมีมากข้ึน ในปัจจุบนัการบริโภคผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของประชากรไทยมี

แนวโน้มเพิ่มสูงข้ึน ขอ้มูลจาก Euromonitor ปี 2557 พบว่า ในช่วงปี 2552 ถึง 2557 มูลค่าตลาด

วิตามินและผลิตภณัฑ์เสริมอาหารในประเทศไทยเพิ่มสูงข้ึนอย่างต่อเน่ืองในทุก ๆ ปี ดงัภาพท่ี 1 

โดยในปี 2557 มูลค่าตลาดรวมอยู่ท่ี 43,381 ลา้นบาท ซ่ึงโตข้ึนจากปี 2556 ร้อยละ 11 ส่งผลให้มี

ผูผ้ลิตรายใหม่เขา้มาในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพิ่มมากข้ึน ท าให้เกิดภาวการณ์แข่งขนั

ท่ีสูงข้ึนตามมา 

 

 
ภำพที ่1.1  มูลค่าทางการตลาดผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  

ท่ีมา :  Euromonitor.  Vitamins and Dietary Supplements in Thailand.  (อ้า ง อิงในนัทธมน เดช

ประภสัสร,2558) 
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 จากรายงานการวิจยัของอรรนพ เรืองกลัปวงศ์ (2558, หน้า 28) พบว่า ส าหรับแนวโน้ม

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีเติบโตอย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์ในกลุ่มความงาม นอกจาก

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินท่ีได้รับความนิยมมาก่อนหน้า ยิ่งไปกว่านั้น การกา้วเขา้สู่

ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ในปี 2558 ก็เป็นเป้าหมายท่ีส าคญัของผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์เสริม

อาหารในประเทศไทย เพราะยงัคงมีช่องว่างในตลาดกลุ่มน้ีอยู่อีกมาก เพื่อท่ีจะแย่งชิงส่วนแบ่ง

การตลาด ผูผ้ลิตแต่ละรายจึงมีกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัออกไป ทั้งในดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด รวมถึงปัจจยัอ่ืน ๆ ดงันั้น การศึกษาเพื่อให้ทราบว่า

ปัจจัยใดท่ีส่งผลกับการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภค จะท าให้ผูผ้ลิต

สามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัข้ึนได ้ ซ่ึงจะเห็นไดว้า่ทุกวนัน้ีคนไทยนบัลา้นจึงหวงัพึ่ง

อาหาร อีกรูปแบบหน่ึงเพื่อผลในการบ ารุงสุขภาพท่ีเรียกว่าผลิตภัณฑ์อาหารสุขภาพ ซ่ึงเป็น

สารอาหารในปริมาณ เขม้ขน้อนัมีความส าคญัและจ าเป็นต่อสุขภาพร่างกาย ไดแ้ก่ โปรตีน ไขมนั 

คาร์โบไฮเดรต วิตามิน เกลือแร่ และรวมถึงสารอาหารพวกช่วยย่อยเอนไซม์และกากใย ส่วนใหญ่

มกัจะเป็นอาหารท่ีสกดัหรือสังเคราะห์จาก ผลิตภณัฑ์ทั้งพืชและสัตวใ์นธรรมชาติท่ีมีการพิสูจน์

ทดลองใหผู้บ้ริโภคเช่ือไดว้า่จะไม่ส่งผลขา้งเคียงร้ายแรง ต่อร่างกายสามารถบริโภคไดบ่้อยคร้ังกวา่

ยา อาหารสุขภาพสร้างจุดขายดว้ยการเติมสารท่ีให้ประโยชน์ นานาชนิดลงไปโดยฉลากขา้งบรรจุ

ภณัฑ์จึงเต็มไปด้วยขอ้มูลเพื่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือผ่านค าศพัท์ท่ี เป็นช่ือของสารอาหาร

นานาชนิด เช่น กากใย เลซิติน คอลลาเจน เกสรผึ้ง สาหร่ายเกลียวทอง คลอโรฟิลล์ จมูกขา้วสาลี 

และบริวเวอร์ยสีต ์ 

  ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ จึงเป็นอีกทางเลือกหน่ึงของผูบ้ริโภคในการดูแลรักษา

สุขภาพเพื่อให้ร่างกายสมบูรณ์และแข็งแรง ตลาดผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ก าลงัตกอยูใ่น

กระแสบริโภคนิยม ภาคธุรกิจเนน้ส่งเสริมการขาย โดยการน าเสนอขอ้มูลท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภคได้ง่าย

และกระท าซ ้ าอยูต่ลอดเวลา ผูบ้ริโภคจึงถูกกระตุน้ให้คลอ้ยตามไดโ้ดยง่าย ซ่ึงความส าเร็จของการ

พฒันาของตลาดนั้นมีผลมาจากการ ซ่ึงความส าเร็จของการพฒันาของตลาดผลิตภณัฑ์อาหารเสริม

เพื่อสุขภาพมีผลมาจากการยอมรับในผลิตภณัฑ์นั้นๆ ของผูบ้ริโภค (ฐิตาภา พรหมสวาสด์ิ, 2555) 

ซ่ึงการยอมรับและน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมีความเฉพาะเจาะจงสูงนั้นจะเก่ียวเน่ือง

กับระดับความรู้ความเข้าใจในตัวผลิตภัณฑ์ รวมทั้ งการรับรู้ถึงความเส่ียง การรับรู้คุณภาพ

ผลิตภณัฑแ์ละการรับรู้คุณค่าผลิตภณัฑ ์เน่ืองจากความมัน่ใจของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์อาหารเสริม

เพื่อสุขภาพนั้นมีความส าคญัเป็นอย่างมาก ดงันั้นการพิสูจน์ถึงประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์เพื่อ
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สุขภาพควรเพิ่มมากข้ึน และการเข้าถึงข้อมูลต่างๆ ควรท าได้ง่ายขั้น โดยเฉพาะข้อมูลทาง

อินเทอร์เน็ตท่ีช่วยให้ผูบ้ริโภคทราบถึงขอ้มูล คุณประโยชน์ และความรู้เก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์มาก

ข้ึน 

    ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารนับเป็นหน่ึงในผลิตภณัฑ์สุขภาพท่ีผูบ้ริโภคหาซ้ือได้ง่ายตาม

แหล่งจ าหน่ายต่างๆ  และไดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภคกลุ่มท่ีเช่ือว่าผลิตภณัฑ์เสริมอาหารช่วยให้

สุขภาพดี  โดยเหตุผลของการรับประทานเป็นเพราะวิตกกังวลว่าร่างกายได้รับสารอาหารไม่

ครบถว้น  กลวัเกิดโรคภยัไขเ้จ็บ  บางท่านก็เช่ือวา่ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารช่วยรักษาโรคหรือช่วยให้

ร่างกายสมส่วน  ผิวพรรณสวยงามข้ึน ซ่ึงผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารชนิดใดนั้น  

ส่วนมากมกัจะข้ึนอยู่กบัขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บทราบจากส่ือโฆษณาและจากบุคคลรอบขา้ง โดย

อาจจะไม่ได้ศึกษาข้อมูลท่ีถูกต้องเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เสริมอาหารนั้น ก่อนการตดัสินใจซ้ือหรือ

บริโภค จากความต้องการเพื่อคุณภาพชีวิตท่ีดีกว่าอย่างไม่มีวนัส้ินสุดของผู ้บริโภค  ท าให้

ผูป้ระกอบการ  ตอ้งท าการพฒันาผลิตภณัฑ์อยา่งไม่หยดุย ั้ง  จึงเป็นท่ีประจกัษแ์ลว้วา่  ผูบ้ริโภคเป็น

ผูต้ดัสินและช้ีชะตาการพฒันา  การมีอยู่  การเติบโต  และการลม้หายตายจากของผลิตภณัฑ์ต่างๆ  

รวมไปถึงอุตสาหกรรมผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  (พิสุทธ์ิ  เลิศวไิล ,2551, หนา้ 4)  ซ่ึงปัจจุบนัทางเลือก

ของผูบ้ริโภคมีมากมายมหาศาลและผูบ้ริโภคก็มีความรู้  ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์มากข้ึน  การ

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัจะมีปัจจยัในดา้นต่างๆ  เขา้มามีบทบาทเป็นอย่างมาก ซ่ึงใน

ปัจจุบนัขอ้มูลข่าวสารสามารถน าไปสู่ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งกวา้งขวาง   ผูบ้ริโภคจึงรับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบั

สินค้าและบริการได้รวดเร็วกว่าในอดีต  ตลอดจนมีแหล่งในการจับจ่ายสินค้าได้หลากหลาย

ช่องทาง  อาทิ  ซ้ือจากร้านคา้  สั่งซ้ือทางไปรษณียอิ์นเทอร์เน็ต หรือแมแ้ต่ผา่นช่องทางการขายตรง  

ท าใหง่้ายต่อการแสวงหาสินคา้ท่ีคิดวา่สามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้

  จากสาเหตุดังกล่าว ผู ้วิจ ัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะ
ประชากรศาสตร์ ค่านิยมเชิงสุขภาพและส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  เพื่อท่ีจะสามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิจยัมาเป็น
แนวทางใหผู้ป้ระกอบการหรือบริษทัผูผ้ลิต ในการปรับปรุงผลิตภณัฑแ์ละกลยทุธ์ของตลาด เพื่อให้
เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายสามารถตอบสนองการรับรู้ของกลุ่มผูบ้ริโภคเพื่อให้เกิดความเขา้ใจใน
ผลิตภณัฑ์ และน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือสินคา้ได ้เพื่อประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการท่ีสนใจใน
ธุรกิจผลิตภณัฑอ์าหารเสริมต่อไป 
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1.2 ค ำถำมกำรวจัิย 

1.2.1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของ

ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี หรือไม่  

        1.2.2  ค่านิยมเชิงสุขภาพมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม

ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  หรือไม่  

1.2.3  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  หรือไม่   

 

1.3 สมมติฐำนกำรวจัิย 

1.3.1 (H1) ปัจจยัส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของ

ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี ไม่แตกต่างกนั 

 1.3.2 (H2) ค่านิยมเชิงสุขภาพกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของผูบ้ริโภค

ในเขตจงัหวดันนทบุรี  ไม่สัมพนัธ์กนั 

        1.3.3 (H3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม

ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  ไม่สัมพนัธ์กนั 

 
1.4 วตัถุประสงค์กำรวจัิย 

1.4.1  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม

ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี 

 1.4.2  เพื่อศึกษาค่านิยมเชิงสุขภาพกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของ

ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี 

        1.4.3  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหาร

เสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี   
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1.5 ขอบเขตกำรวจัิย 

1.5.1  ขอบเขตดา้นเน้ือหา  
    ศึกษาถึงค่านิยมทางสุขภาพท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม

ของผูบ้ริโภคในเขตจังหวดันนทบุรี โดยศึกษาถึงค่านิยมทางสุขภาพ  ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด และกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  ไดแ้ก่ ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา  ดา้นการแสวงหาขอ้มูล  ดา้น
การประเมินผลทางเลือก   ดา้นการตดัสินใจใชบ้ริการ  และดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
        1.5.2  ขอบเขตดา้นประชากร 

     ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุตั้งแต่ 18 ปีข้ึนไปและเป็นผูท่ี้

อาศยัอยูใ่นเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี  ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน  

        1.5.3  ขอบเขตดา้นระยะเวลาการด าเนินการวจิยั 

  ด าเนินการศึกษาตั้ งแต่เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2563 ถึงเดือนมกราคม พ.ศ. 2564 รวม

ระยะเวลาเป็น 6 เดือน 

 

1.6 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 

       1.6.1  ผลการวจิยัท่ีไดเ้ป็นแนวทางท่ีธุรกิจสามารถน าไปประยกุตใ์ชใ้นการวางแผนกลยุทธ์การ

ส่ือสารการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของผูบ้ริโภคได ้

       1.6.2  ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาสามารถน าไปพฒันาเพื่อให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค

และผูบ้ริโภคสามารถน าไปใชป้ระโยชน์ในการดูแลสุขภาพของตนเองไดต่้อไป 

       1.6.3  เป็นแหล่งข้อมูลและเป็นประโยชน์ทางการศึกษาให้แก่ผู ้สนใจท่ีต้องการศึกษา

คน้ควา้วจิยัเก่ียวกบัความคุม้ค่าขงการบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารต่อไป    

 

1.7 นิยำมศัพท์เฉพำะ 

 1.7.1   ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม หมายถึง ผลิตภัณฑ์ท่ีใช้รับประทานนอกเหนือจากการ

รับประทานอาหารตามปกติ โดยจะมีส่วนประกอบของสารอาหาร และอาจมีส่วนประกอบอ่ืน ๆ 

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารนั้นไม่เหมือนกบัยา (Drugs) จึงไม่มีผลในการป้องกนัหรือรักษาโรค และเป็น

ผลิตภณัฑท่ี์ใชส้ าหรับบุคคลทัว่ไปท่ีตอ้งการดูแลสุขภาพ ไม่ใช่ผูป่้วย 
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        1.7.2  ค่านิยมทางดา้นสุขภาพ (Health Value) หมายถึง การค านึงถึงสุขภาพในตวับุคคลรวมถึง

ส่ิงท่ีมีผลต่อสุขภาพ เช่น ความสนใจอาหารเพื่อสุขภาพ, ความสนใจถึงสุขภาพเม่ือทานอาหารเป็น

ตน้ 

        1.7.3  ปัจจยัท่ีส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ส่ิงท่ีมีอิทธิพลหรือผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารซ่ึงแบ่งเป็น  

     1.7.3.1  ดา้นผลิตภณัฑ์  หมายถึง  การบริการท่ีผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อ
สนองความตอ้งการ 

     1.7.3.2  ดา้นราคา   หมายถึง ค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีผูใ้ชพ้ิจารณาถึง
ความเหมาะสมในการเลือกใชบ้ริการ 

      1.7.3.3  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   หมายถึง   ความสะดวกในการเขา้ถึงสถานท่ีซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

      1.7.3.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด   หมายถึง  ความพยายามในการขายโดยการให้
ข่าวสารผา่นส่ือต่างๆให้เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย รวมทั้งมีการ ลด แลก แจก แถม เพื่อดึงดูดให้ผูบ้ริโภค
มาซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

1.7.4.  การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิง

หน่ึงจากทางเลือกท่ีมีอยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆของสินคา้และบริการอยู่

เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การตดัสินใจจึง

เป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค โดยมีกระบวนการดงัน้ี 

    1.4.4.1  ด้านการรับรู้ถึงปัญหา หมายถึง จุดเร่ิมต้นของกระบวนการซ้ือ คือ การท่ี
ผูบ้ริโภคไดต้ระหนกัถึงปัญหา  ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีจะน าไปสู่การซ้ือสินคา้หรือบริการ ซ่ึง
ความตอ้งการหรือปัญหานั้นเกิดมาจากความจ าเป็นหรือความตอ้งการหรือมีปัญหาท่ีตอ้งการแกไ้ข 
โดยสามารถเกิดไดจ้ากหลายสาเหตุ เช่น ปัจจยัส่วนบุคคล, ปัจจยัทางดา้นครอบครัว, ปัจจยัทางการ
ส่งเสริมการตลาด เป็นตน้ ซ่ึงความจ าเป็น คือ ความไม่พึงพอใจท่ีแสดงออกถึงความตอ้งการท่ีอยูใ่น
สภาวะท่ีดีกวา่เดิม ความตอ้งการ คือ การเสาะแสวงหาส่ิงท่ีพึงพอใจใหต้นเองมากกวา่ส่ิงท่ีจ  าเป็น  

     1.4.4.2  ดา้นการเสาะแสวงหาขอ้มูล หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภครับรู้ถึงความตอ้งการใช้
บริการแลว้ จะมีการแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะ, คุณสมบติั, สรรพคุณของสินคา้และบริการตาม
ความตอ้งการนั้นให้เพียงพอต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ โดยผูบ้ริโภคสามารถแสวงหาขอ้มูลไดจ้าก
แหล่งขอ้มูลได้ 2 แบบ คือ แหล่งขอ้มูลภายใน คือ จากความทรงจ าของตนเอง และแหล่งขอ้มูล
ภายนอก ซ่ึงสามารถแบ่งไดเ้ป็น 4 แหล่งคือ แหล่งบุคคล เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั ผู ้
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ใกลชิ้ด, แหล่งการคา้ เช่น โฆษณา พนกังาน/เจา้หนา้ท่ี, แหล่งสาธารณะ เช่น ส่ือมวลชนต่างๆ และ
แหล่งทดลอง เช่น การจบัจอง ผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้นั้นๆแลว้  

      1.4.4.3  ดา้นการประเมินผลทางเลือก  หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจาก
แหล่งต่างๆแล้ว และได้เปรียบเทียบข้อมูลเก่ียวกับคุณสมบติัของแต่ละสินค้า ข้อดีข้อเสียของ
ลกัษณะ คุณสมบติั ราคา และคดัสรรในการท่ีจะตดัสินใจใชบ้ริการจากหลากหลายสถานท่ีให้เหลือ
เพียงสถานท่ีเดียว  ผูบ้ริโภคจะประเมินโดยการจดัล าดับความส าคญั ล าดับความพึงพอใจของ
บริการแต่ละท่ีตามความเช่ือทศันคติและความสนใจท่ีจะบริการนั้นๆ  

      1.4.4.4  ด้านการตดัสินใจใช้บริการ  หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภครู้ถึงปัญหา รู้ถึงความ
ตอ้งการ และไดท้าการคน้หาขอ้มูล มีการประเมินผลวา่ควรเลือกทางใดแลว้ อาจจะยงัไม่สามารถ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการนั้นได ้ เน่ืองจากอาจจะยงัมีปัจจยั หรือยงัลงัเลอยูว่า่ สินคา้ท่ีจะซ้ือนั้นจะดี
หรือจะคุม้ค่ากบัส่ิงท่ีตอ้งจ่ายไป หรือคุม้ค่าดงัท่ีไดมี้การโฆษณาไวห้รือไม่ โดยพิจารณาจากปัจจยั
ต่อไปน้ี คือ ผูน้  าเสนอ  ตราสถาบนั  ประเภทสถานท่ีจ าหน่าย เง่ือนไขในการใหบ้ริการ  ความพร้อม
ท่ีจะจ าหน่าย  การส่งเสริมการตลาด  

       1.4.4.5  ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการใชบ้ริการ  หมายถึง  หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดซ้ื้อและ
ทดลองใช้บริการแล้ว  ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพึงพอใจและไม่พึงพอใจ โดยท่ี
ความพึงพอใจเกิดจากการไดรั้บคุณค่าจากการไดรั้บบริการมากกวา่ท่ีคาดไว ้จะส่งผลต่อการซ้ือซ ้ า
และการบอกต่อผูอ่ื้น หากไม่ไดรั้บความพึงพอใจหลงัจากการใชเ้กิดจากการไดรั้บคุณค่าจากบริการ
ต ่ากวา่ท่ีคาดไว ้ก็อาจจะหนัไปใชบ้ริการท่ีอ่ืนและบอกกล่าวต่อไปยงัผูบ้ริโภครายอ่ืนๆในทางลบได ้
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บทที ่2 

แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

การวิจยัเร่ืองความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะประชากรศาสตร์ ค่านิยมเชิงสุขภาพและส่วน

ประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี 

ผูว้จิยัศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

2.1  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ  
2.2  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.3  แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

2.4  แนวคิด ทฤษฎีดา้นค่านิยมทางดา้นสุขภาพ (Health  Value) 

2.5  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ 
2.6  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
2.1  แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ  

ปณิศา มีจินดา (2553 : 12-13) กล่าวว่า การตดัสินใจของผูบ้ริโภค หมายถึง ขั้นตอนใน

กระบวนการบริโภค ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งท าการปรับกลยุทธ์ให้สอดคลอ้งกบัขั้นตอนต่าง ๆ ท่ี

เกิดข้ึน 

Schiffman, Kanuk และ Lazer (2007, อา้งถึงใน นภวรรณ คณานุรักษ,์ 2556 : 15-16) กล่าว

วา่ การตดัสินใจของผูบ้ริโภค หมายถึง ขั้นตอน 3 ขั้นตอน ไดแ้ก่ ขั้นน าเขา้ ขั้นกระบวนการและขั้น

ผลลพัธ์ ซ่ึงในขั้นน าเขา้ผูบ้ริโภคจะไดรั้บอิทธิพลจากกิจกรรมทางการตลาดของบริษทั ซ่ึงเป็นกล

ยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการขายและสภาพแวดลอ้มทาง

สังคมวฒันธรรม ส่วนในขั้นกระบวนการคือขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ เกิดจากปัจจยัด้าน

จิตวิทยาท่ีประกอบดว้ยแรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพและทศันคติส่งผลให้เกิดเป็นความ

ตระหนกัถึงความตอ้งการ การคน้หาก่อนการซ้ือและการประเมินทางเลือกและในขั้นผลลพัธ์จะเกิด

เป็นพฤติกรรมการซ้ือ มีการทดลองซ้ือการซ้ือซ ้ าและการประเมินหลงัการซ้ือ 

วิเชียร วิทยอุดม (2556 : 13-3) กล่าววา่ การตดัสินใจของผูบ้ริโภค หมายถึง การตดัสินใจ

ของมนุษย์โดยทั่วไปท่ีจะเกิดจากการเรียนรู้และการรับรู้ในส่ิงต่าง ๆ ท่ีเข้ามาเก่ียวข้องใน
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สภาพแวดลอ้ม  นั้น ๆ กระบวนการเรียนรู้และการรับรู้มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเน่ืองจากการ

เรียนรู้และการรับรู้จะก่อใหเ้กิดการสั่งสมและประสบการณ์  

นภวรรณ คณานุรักษ ์( 2556 : 283-284) กล่าววา่ การตดัสินใจของผูบ้ริโภค หมายถึง  การ

ตดัสินใจโดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลต่าง ๆ เพื่อประกอบการตดัสินใจ ในการตดัสินใจในแต่ละ

ระดบัจะมีการเก็บรวบรวมขอ้มูลมากนอ้ยแตกต่างกนัไป  

ปณิศา มีจินดา (2553 : 68-123) กล่าววา่ การตดัสินใจของผูบ้ริโภค หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภค

จะซ้ือสินคา้เม่ือมีความตอ้งการหรือมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น ๆ 

Slade (1994, อา้งถึงใน วุฒิ สุขเจริญ, 2555 : 379-380) กล่าววา่ การตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

หมายถึง การตดัสินใจคือกระบวนการต่าง ๆ ไดแ้ก่ การระบุถึงปัญหาและการระบุทางเลือก ซ่ึงหาก

เป็นการตดัสินใจท่ีไม่ซบัซอ้นผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจดว้ยความเคยชิน แต่ถา้เป็นการตดัสินใจท่ี

มีความซบัซ้อน ผูบ้ริโภคจะท าการประเมินทางเลือกจากหลาย ๆ ทางท่ีมีอยู ่หลงัจากท่ีไดต้ดัสินใจ

ไปแลว้ก็จะกระท าตามทางเลือกท่ีไดต้ดัสินใจไป ส่วนในกรณีท่ีไม่สามารถตดัสินใจไดผู้บ้ริโภคจะ

พยายามสร้างทางเลือกใหม่ แต่หากผูบ้ริโภคไม่มีทางเลือกอ่ืนผูบ้ริโภคอาจจะท าการตดัสินใจละทิ้ง

ปัญหา   

ปณิศา มีจินดา (2553 : 12-13) กล่าววา่การตดัสินใจใชบ้ริการของผูบ้ริโภคคือขั้นตอนใน

กระบวนการบริโภค ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งท าการปรับกลยทุธ์ใหส้อดคลอ้งกบัขั้นตอนต่าง ๆ ดงัน้ี 

1.  ขั้นก่อนการซ้ือ (Prepurchase stage) เป็นขั้นตอนหาผลิตภณัฑ์ใหม่ซ่ึงผูบ้ริโภคจะท า

การประเมินวา่จะตดัสินใจซ้ืออยา่งไร มีแหล่งขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัทางเลือกต่าง ๆ อยา่งไร 

2.  ขั้นการซ้ือ (Purchase stage) และการบริโภค (Consumption stage) เป็นขั้นท่ีผูบ้ริโภค

จะท าการตดัสินใจซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑ์โดยมีการตั้งค  าถามว่าจะซ้ือหรือไม่ ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือใด 

ซ้ือท่ีไหน ซ้ืออยา่งไร ซ้ือเท่าใด ซ้ือบ่อยเท่าใด ใชเ้วลานานเท่าใดในการจดัหา การใชแ้ละการก าจดั 

3.  ขั้นภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase stage)  เ ป็นขั้ นตอนซ่ึง เ กิด เ ป็นพฤติกรรม ท่ี

ประกอบดว้ยความพึงพอใจในการใชง้านผลิตภณัฑ ์ซ่ึงความพึงพอใจน้ีจะส่งผลต่อความผกูพนัดา้น

ความภกัดี การบอกต่อเชิงบวก การต่อตา้นการเปล่ียนไปใชสิ้นคา้ของคู่แข่งขนัและความตั้งใจซ้ือ

ในอนาคต 

Schiffman, Kanuk และ Lazer (2007, อา้งถึงใน นภวรรณ คณานุรักษ,์ 2556 : 15-16) กล่าว

วา่โมเดลการตดัสินใจของผูบ้ริโภคแบ่งไดเ้ป็น 3 ขั้นคือ ขั้นน าเขา้ ขั้นกระบวนการและขั้นผลลพัธ์ 

ซ่ึงในขั้นน าเขา้ผูบ้ริโภคจะไดรั้บอิทธิพลจากกิจกรรมทางการตลาดของบริษทั ซ่ึงเป็นกลยุทธ์ดา้น
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ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการขายและสภาพแวดล้อมทางสังคม

วฒันธรรม ส่วนในขั้นกระบวนการคือขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ เกิดจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา

ท่ีประกอบดว้ยแรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพและทศันคติส่งผลใหเ้กิดเป็นความตระหนกั

ถึงความตอ้งการ การคน้หาก่อนการซ้ือและการประเมินทางเลือกและในขั้นผลลพัธ์จะเกิดเป็น

พฤติกรรมการซ้ือ มีการทดลองซ้ือการซ้ือซ ้ าและการประเมินหลงัการซ้ือ 

วิเชียร วิทยอุดม (2556 : 13-3) กล่าวว่าการตดัสินใจของมนุษยโ์ดยทัว่ไปจะเกิดจากการ

เรียนรู้และการรับรู้ในส่ิงต่าง ๆ ท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งในสภาพแวดลอ้มนั้น ๆ กระบวนการเรียนรู้และ

การรับรู้มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเน่ืองจากการเรียนรู้และการรับรู้จะก่อใหเ้กิดการสั่งสมและ

ประสบการณ์ ดงัน้ี 

1.  การตัดสินใจภายใต้สภาวการณ์ท่ีแน่นอน (Decision making certainty) ผู ้ท  าการ

ตดัสินใจจะท าการตดัสินใจโดยใชพ้ื้นฐานในผลลพัธ์ท่ีคาดหวงัไว ้โดยผูท้  าการตดัสินใจจะทราบวา่

ผลลพัธ์การตดัสินใจจะเป็นอยา่งไรจากนั้นจะท าการเลือกวิธีการตดัสินใจในการแกไ้ขปัญหาซ่ึงมี

หลายแนวทาง 

2.  การตดัสินใจภายใตส้ภาวการณ์เส่ียง (Decision making under risk) ผูท้  าการตดัสินใจ

สามารถคาดคะเนถึงความน่าจะเป็นในเหตุการณ์ท่ีจะเกิดข้ึนในแต่ละเหตุการณ์วา่จะเป็นอยา่งไร 

3.  การตดัสินใจภายใต้สภาวการณ์ท่ีไม่แน่นอน (Decision making under uncertainty) 

เป็นการตดัสินใจท่ีผูต้ดัสินใจไม่สามารถคาดการณ์ผลลพัธ์ท่ีจะเกิดข้ึนได ้อีกทั้งไม่ทราบถึงผลลพัธ์

ของแต่ละทางเลือก 

นภวรรณ คณานุรักษ ์( 2556 : 283-284) กล่าววา่ ผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจโดยการเก็บ

รวบรวมข้อมูลต่าง ๆ เพื่อประกอบการตัดสินใจ ในการตัดสินใจในแต่ละระดับจะมีการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลมากนอ้ยแตกต่างกนัไป ซ่ึงสามารถแบ่งระดบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดด้งัน้ี 

1.  การตัดสินใจโดยใช้ข้อมูลรอบด้าน (Extensive problem solving) เป็นระดับการ

ตดัสินใจท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการขอ้มูลเป็นจ านวนมากในการตดัสินใจเน่ืองจากไม่เคยซ้ือสินคา้นั้นมา

ก่อน 

2.  การตดัสินใจโดยใชข้อ้มูลจ ากดั (Limited problem solving) เป็นระดบัการตดัสินใจใน

สถานการณ์ท่ีไม่คุน้เคย จึงตอ้งมีการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจ 

3.  การตดัสินใจบนพื้นฐานความเคยชิน (Routinized response behavior) เป็นระดบัการ

ตดัสินใจท่ีผูบ้ริโภคมีขอ้มูลและประสบการณ์เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เป็นอยา่งดีแลว้ การตดัสินใจซ้ือใน
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ลกัษณะน้ีผูบ้ริโภคมีการใชข้อ้มูลท่ีตนเองมีอยูเ่พื่อประเมินการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในคร้ังต่อไปโดย

การใชป้ระสบการณ์เก่ามาใชซ่ึ้งมกัเป็นสินคา้ท่ีใชใ้นชีวติประจ าวนัทัว่ไป 

ชูชยั สมิทธิไกร (2554 : 67-84) กล่าวว่ากระบวนก่อนการซ้ือเป็นกระบวนการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภคท่ีเกิดข้ึนก่อนท่ีการซ้ือและการใชง้านจริงจะเกิดข้ึน แบ่งไดเ้ป็น 4 ขั้นตอนดงัน้ี 

1.  การตระหนกัถึงปัญหา/ความตอ้งการ จะเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคพบวา่มีความแตกต่างกนั

อย่างชดัเจนระหว่างสภาวะในอุดมคติกบัสภาวะความเป็นจริง ซ่ึงเกิดข้ึนได ้2 กรณีคือสภาวะใน

อุดมคติอยูใ่นระดบัเดิมแต่สภาวะความเป็นจริงเส่ือมถอยลงหรืออาจเกิดจากการท่ีสภาวะในอุดมคติ

สูงข้ึนจากเดิมแต่สภาวะความเป็นจริงยงัอยู่ในระดบัเดิม นอกจากน้ียงัพบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

สภาวะในอุดมคติคือวฒันธรรมหรือชั้นทางสังคม กลุ่มอา้งอิง ลกัษณะครอบครัว สถานภาพทาง

การเงิน พฒันาการของแต่ละบุคคล แรงจูงใจ สถานการณ์ปัจจุบนัและความพยายามทางการตลาด

และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อสภาวะความเป็นจริงคือความเส่ือมถอยของผลิตภณัฑ์ ประสิทธิภาพการ

ท างานของผลิตภณัฑ ์พฒันาการของบุคคล ผลิตภณัฑใ์นตลาดและสถานการณ์ปัจจุบนั 

2.  การคน้หาขอ้มูล เพื่อการแกไ้ขปัญหาหรือตอบสนองต่อความตอ้งการนั้น ๆ เพื่อใหไ้ด้

ขอ้มูลต่าง ๆ มากเพียงพอส าหรับการตดัสินใจซ้ือ ในการคน้หาขอ้มูลอาจเป็นการคน้หาขอ้มูลจาก

แหล่งขอ้มูลภายในซ่ึงเป็นความทรงจ าของผูบ้ริโภคเองท่ีมีต่อสินคา้และบริการต่าง ๆ และการ

คน้หาขอ้มูลจากภายนอก อาจเป็นการคน้หาขอ้มูลจากผูข้าย ตามส่ือโฆษณาต่าง ๆ หรือการคน้หา

ขอ้มูลจากเครือข่ายสังคมของผูบ้ริโภคจากครอบครัว เพื่อนร่วมงานหรือส่ือสังคมออนไลน์ 

3.  การประเมินทางเลือก ซ่ึงพบว่าผูบ้ริโภคจะท าการประเมินทางเลือกจ านวนหน่ึงซ่ึง

ทางเลือกท่ีได้รับการพิจารณาเรียกว่าชุดของการพิจารณาและวิธีการประเมินทางเลือกสามารถ

กระท าไดโ้ดยอาศยัการประเมินท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ ากบัการประเมินแบบใหม่โดยอาศยัขอ้มูลท่ี

ไดจ้ากการคน้หา 

4.  การตดัสินใจเลือก โดยการตดัสินใจเลือกน้ีผูบ้ริโภคจะท าการเลือกในขั้นสุดทา้ยวา่จะ

ซ้ือผลิตภณัฑ์ยี่ห้อใดโดยอาศยัขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีไดจ้ากการประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคแต่ละคนต่างมี

รูปแบบการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัไป ข้ึนอยูก่บัลกัษณะทางจิตวทิยาของแต่ละคน 

ปณิศา มีจินดา (2553 : 68-123) กล่าวว่าผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้เม่ือมีความตอ้งการหรือมี

ความจ าเป็นท่ีจะตอ้งใช้ผลิตภณัฑ์นั้น ๆ กระบวนการตดัสินใจซ้ือจึงเป็นขั้นตอนในการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภคท่ีประกอบดว้ยขั้นตอนหลกั 3 ขั้นตอน  
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1.  ขั้นก่อนการซ้ือ เป็นขั้นตอนในการจดัหาผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคจะรู้ถึงความตอ้งการของ

ตนเองจึงท าการค้นหาข้อมูลผลิตภัณฑ์ท่ีต้องการจะซ้ือผ่านกระบวนการจัดหาข้อมูลและการ

ประมวลผลขอ้มูลจากนั้นจึงท าการประเมินทางเลือกเพื่อการตดัสินใจต่อไป แบ่งไดเ้ป็น 

1.1 ขั้นท่ี 1 การรับรู้ความตอ้งการหรือปัญหา โดยผูบ้ริโภคจะระลึกถึงความแตกต่าง

ระหว่างส่ิงท่ีตนเองมีอยู่กับส่ิงท่ีตนเองต้องการ อาจเกิดจากตวัแปรภายในซ่ึงเป็นตวัแปรด้าน

จิตวทิยาและตวัแปรภายนอกและตวัแปรภายนอกซ่ึงเป็นสภาพแวดลอ้มดา้นสังคมและวฒันธรรม 

1.2 ขั้นท่ี 2 การคน้หาขอ้มูล ซ่ึงผูบ้ริโภคจะท าการคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑท่ี์จะสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของตนเองได้โดยใช้กระบวนการจดัหาข้อมูลและการประมวลผล ใน

ขั้นตอนน้ีจะรวมถึงการเปิดเผย การรับรู้ขอ้มูลในความทรงจ า ซ่ึงหากความตอ้งการถูกกระตุน้มาก

พอผูบ้ริโภคก็จะท าการคน้หาขอ้มูลมากข้ึน แหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หาคือแหล่งขอ้มูลท่ี

เป็นบุคคล แหล่งการคา้ ประสบการณ์ แหล่งชุมชนและแหล่งทดลองต่าง ๆ 

1.3 ขั้นท่ี 3 การประเมินทางเลือก เป็นขั้นท่ีผูบ้ริโภคประเมินทางเลือกแต่ละทางภาย

หลังจากได้มีการค้นหาข้อมูลแล้ว ซ่ึงจะมีการประเมินถึงความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดจากการใช้

ผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดด้วย สรุปได้ว่าผูบ้ริโภคจะมีการประเมินความเส่ียงท่ีสามารถรับรู้ได้ การ

ประเมินความสัมพนัธ์กบัผลประโยชน์และการประเมินความพึงพอใจท่ีคาดหวงั 

2.  ขั้นการซ้ือ เป็นขั้นท่ี 4 ซ่ึงเป็นการตดัสินใจซ้ือภายหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงความ

ตอ้งการของตนเอง มีการคน้หาขอ้มูลตามท่ีตอ้งการ ท าการประเมินทางเลือกในดา้นประโยชน์และ

ความเส่ียงแลว้ผูบ้ริโภคจึงท าการตดัสินใจซ้ือ ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตนเองชอบ

มากท่ีสุด โดยการตั้งค  าถามกบัตนเองวา่จะซ้ือหรือไม่ ซ้ือตราใด ซ้ือจากผูข้ายรายใด เหตุใดจึงซ้ือ 

จะซ้ือเม่ือใด จะซ้ือท่ีใด จะซ้ืออยา่งไร จะซ้ือเท่าใด จะซ้ือบ่อยเท่าใดและจะใชเ้วลาเท่าใด 

3.  ขั้นภายหลงัการซ้ือ แบ่งไดเ้ป็น 

3.1 ขั้นท่ี 5 การบริโภคหรือการใช ้เป็นขั้นตอนการบริโภคของผูบ้ริโภค เก่ียวขอ้งกบั

โอกาสในการบริโภค สถานท่ีในการบริโภค วิธีการบริโภค ปริมาณการบริโภค ความรู้สึกขณะ

บริโภคและการบริโภคเป็นไปตามท่ีคาดหวงัหรือไม่และอยา่งไร 

3.2 ขั้นท่ี 6 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ เป็นประสบการณ์ของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัความ

พึงพอใจและไม่พึงพอใจในผลิตภณัฑ์ ซ่ึงถ้าผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจก็จะเกิดความภกัดี เกิด

ความสัมพนัธ์อนัดีและเกิดการบอกต่อในเชิงบวกใหผู้อ่ื้นทราบ 
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คณะวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี มหาวิทยาลยัราชภฏัสวนดุสิต (2551 : 188-190) กล่าว

วา่ล าดบัขั้นตอนการตดัสินใจสามารถแบ่งไดเ้ป็น 7 ขั้นตอนดงัน้ี 

1.  การระบุปัญหา (Define the problem) เป็นขั้นตอนท่ีจะต้องมีการระบุถึงปัญหาให้

ถูกตอ้งโดยตอ้งมีการแยกแยะความแตกต่างระหว่างอาการแสดงท่ีเกิดข้ึนกบัปัญหาจริงท่ีเกิดข้ึน 

การตดัสินใจท่ีมีประสิทธิภาพจะตอ้งมีการรวบรวมขอ้มูลท่ีจ าเป็นเพื่อคน้หาสาเหตุของปัญหาซ่ึงจะ

น าไปสู่การระบุปัญหาท่ีแทจ้ริงไดต่้อไป 

2.  การระบุข้อจ ากัดของปัจจยั (Identity limiting factors) เป็นขั้นตอนการพิจารณาถึง

ขอ้จ ากดัต่าง ๆ ของปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัญหา มีการพิจารณาทรัพยากรต่าง ๆ ท่ีเป็นจ าเป็นและการ

ทราบถึงขอ้จ ากดัหรือเง่ือนไขต่าง ๆ จะท าให้การตดัสินใจก าหนดขอบเขตในการพฒันาทางเลือกท่ี

แคบลงได ้

3.  การพฒันาทางเลือก (Develop potential alternatives) เป็นขั้นตอนท่ีผูท้  าการตดัสินใจ

พฒันาทางเลือกต่าง ๆ ข้ึนมา ซ่ึงควรเป็นทางเลือกท่ีมีประสิทธิภาพ มีความเป็นไปได้และให้

ประโยชน์สูงสุด 

4.  การวิเคราะห์ทางเลือก (Analyze the alternative) เป็นการเลือกทางเลือกโดยการ

พิจารณาขอ้ดีขอ้เสียของแต่ละทางเลือกมาเปรียบเทียบกนัอยา่งรอบคอบ 

5.  การเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด (Select the best alternative) เป็นการเปรียบเทียบขอ้ดีและ

ขอ้เสียของแต่ละทางเลือกอีกคร้ังหน่ึงเพื่อพิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเพียงทางเลือกเดียว 

6.  การน าผลการตัดสินใจไปปฏิบัติ (Implement the decision) เป็นการน าเอาผลการ

ตดัสินใจไปปฏิบติัเพื่อใหเ้กิดผลตามท่ีตอ้งการ 

 7.  การสร้างระบบควบคุมและประเมินผล (Establish a control and evaluation system) 

ซ่ึงเป็นขั้นตอนสุดทา้ยของการตดัสินใจ มีการสร้างระบบการควบคุมและประเมินผล ซ่ึงจะท าใหผู้ ้

ตดัสินใจได้รับข้อมูลยอ้นกลบัเพื่อการประเมินว่าการตดัสินใจเป็นไปตามเป้าหมายท่ีต้องการ

หรือไม่ 

 Slade (1994, อา้งถึงใน วฒิุ สุขเจริญ, 2555 : 379-380) กล่าววา่ การตดัสินใจคือกระบวนการ

ต่าง ๆ ไดแ้ก่ การระบุถึงปัญหาและการระบุทางเลือก ซ่ึงหากเป็นการตดัสินใจท่ีไม่ซบัซอ้นผูบ้ริโภค

จะท าการตดัสินใจด้วยความเคยชิน แต่ถา้เป็นการตดัสินใจท่ีมีความซับซ้อน ผูบ้ริโภคจะท าการ

ประเมินทางเลือกจากหลาย ๆ ทางท่ีมีอยู ่หลงัจากท่ีไดต้ดัสินใจไปแลว้ก็จะกระท าตามทางเลือกท่ี
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ไดต้ดัสินใจไป ส่วนในกรณีท่ีไม่สามารถตดัสินใจไดผู้บ้ริโภคจะพยายามสร้างทางเลือกใหม่ แต่

หากผูบ้ริโภคไม่มีทางเลือกอ่ืนผูบ้ริโภคอาจจะท าการตดัสินใจละทิ้งปัญหา ดงัภาพประกอบ 2.1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.1 แบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจของ Slade (1994) 

ท่ีมา: วฒิุ สุขเจริญ. (2552). พฤติกรรมผู้บริโภค. หนา้ 379. 

 

 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550, หนา้ 33,อา้งอิงในพวงแกว้ บวรกิจสุธี , 2556 ) กล่าววา่ ผูซ้ื้อจะ

มีลกัษณะการซ้ือ มีเหตุผล และความชอบท่ีแตกต่างกนั แต่ผูซ้ื้อจะมีขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือท่ี

เหมือนกนั ซ่ึงแบ่งเป็น 5 ขั้นตอน คือ 

 ขั้นตอนท่ี 1 การรับรู้ถึงความต้องการ ผูบ้ริโภคจะตระหนักถึงความต้องการในส่ิงท่ี

ตนเอง รู้สึกวา่ยงัขาดหาย และจะมองหาผลิตภณัฑท่ี์สามารถมาเติมเตม็ใหก้บัความตอ้งการนั้น 

 ขั้นตอนท่ี 2 การคน้หาขอ้มูล ผูบ้ริโภค จะพยายามหาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑห์รือ 

บริการใหม้ากท่ีสุด เพื่อน ามาใชใ้นการตดัสินใจ 

 ขั้นตอนท่ี 3 การประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลทั้งหมดท่ีได้มา ท าการเปรียบ 

เทียบเพื่อหาทางเลือกท่ีดีและเหมาะสมกบัตนเองท่ีสุด 

 ขั้นตอนท่ี 4 การตดัสินใจ เป็นการตดัสินใจ ท าการซ้ือจริง ซ่ึงผูซ้ื้อตอ้งตดัสินใจเก่ียวกบั 

ตระหนกัถึงปัญหา 

ตระหนกัถึงทางเลือก 

ประเมินทางเลือก 

เลือกจากทางเลือก 

ผลการเลือก 

เลือกแบบเคยชิน 

สร้างทางเลือกใหม่ 

ละทิ้งปัญหา 

ไม่เลือก 

ไม่มีทางเลือก 
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ผลิตภณัฑห์รือบริการ ตราผลิตภณัฑ ์และปริมาณการซ้ือ 

 ขั้นตอนท่ี 5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ-การใช้ ผูซ้ื้ออาจมีพฤติกรรมในการตอบสนอง

ความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจจากการซ้ือ การใช ้ท่ีต่างกนั คือ เม่ือพึงพอใจก็จะท าการซ้ือซ ้ า และ

อาจกลายเป็นลูกคา้ท่ีมีความภกัดีได ้เม่ือไม่พึงพอใจก็จะเลิกใช ้หรืออาจเรียกร้องใหผู้ข้ายรับผิดชอบ 

 ในขั้นตอนของการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภคนั้ นมีความสลับซับซ้อน เกิดข้ึนจาก

ผลกระทบของปัจจยัตวัแปรต่าง ๆ มีนกัวิชาการหลายท่านไดอ้ธิบายถึง กระบวนการโดยการสร้าง

เป็นแบบจ าลองข้ึน เพื่อใหเ้ขา้ใจง่าย ซ่ึงในท่ีน้ีจะขอยกมาเป็นตวัอยา่งดงัน้ี 

 1. แบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดย Henry Assael (1995,อา้งอิงใน

พวงแกว้ บวรกิจสุธี , 2556) 

 

 
   

ภาพที ่2.2 แบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  

ท่ีมา: Henry Assael (1995,อา้งอิงในพวงแกว้ บวรกิจสุธี , 2556)  

  การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเร่ิมตน้จากไดรั้บแรงกระตุน้ จากขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บรู้มา 

เม่ือรับรู้แล้วเกิดความสนใจ จึงเข้าสู่กระบวนการค้นหาข้อมูล ซ่ึงจะได้มาจาก การโฆษณา 

ประชาสัมพนัธ์ เพื่อน ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์มาก่อน และน ามาวิเคราะห์ตีความหมายผ่านเข้าสู่

กระบวนการความคิดของผูบ้ริโภค ซ่ึงเกิดจากตวัแปรต่าง ๆ เช่น การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติ และ

ผลประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ ร่วมกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค อาย ุอาชีพ รายได ้การศึกษา 

การด าเนินชีวติ และบุคลิกภาพ หลงัจากนั้นผูบ้ริโภคก็จะท าการตดัสินใจท่ีจะตอบสนองต่อส่ิงเร้าวา่

จะท าอยา่งไร เช่น จะเลือกซ้ือสินคา้ตราไหน ซ้ือท่ีไหน จ านวนเท่าไร เม่ือไดต้ดัสินใจซ้ือมาใชแ้ลว้

ก็จะเกิดผลตอบรับว่าสินคา้นั้นดีหรือไม่ดี ตรงตามท่ีได้คาดหวงัหรือไม่ ซ่ึงผลตอบรับน้ีจะเป็น

ปฏิกิริยาตอบกลบัมายงัผูบ้ริโภคท าใหเ้กิดเป็นทศันคติหลงัการซ้ือใช ้ 
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 2.  แบบจ าลองกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค โดย Hawkins, Best, Coney 

(2001:26) 

 วุฒิ สุขเจริญ (2559, หน้า 379-381) กล่าวไวว้่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินค้าหรือ

บริการของผูบ้ริโภคไม่ไดเ้กิดข้ึนทนัทีทนัใด แต่มีลกัษณะเป็นกระบวนการ  

 Slade (1994, pp 1-12 อา้งถึงใน วุฒิ สุขเจริญ, 2559, หน้า 379) ระบุไวว้่า การตดัสินใจ 

(Decision making) ไม่ไดเ้กิดข้ึนโดยล าพงัแต่มีรูปแบบท่ีเป็นกระบวนการ (Process) โดยทัว่ไปมี

งานยอ่ย ๆ ภายใตก้ารตดัสินใจ ไดแ้ก่ การระบุถึงปัญหา (Identify problem) ระบุทางเลือก (Identify 

alternatives) ถา้เป็นการตดัสินใจไม่ซบัซอ้นเป็นเร่ืองท่ีเคยชินอยูแ่ลว้ ผูบ้ริโภคจะเลือกแบบท่ีเคยชิน 

(Choose usual action) แต่ถา้มีความซับซ้อนผูบ้ริโภคจะประเมินทางเลือก (Evaluate alternatives) 

และทางเลือกท่ีมี (Choose among alternatives) หลงัจากตดัสินใจในทางเลือกแล้วจะกระท าตามท่ี

ตดัสินใจ โดยผูต้ดัสินใจจะหาค าอธิบายว่าท าไมจึงตดัสินใจแบบนั้น (Effect choice) ในกรณีท่ีไม่

สามารถตัดสินใจ ผูบ้ริโภคจะพยายามสร้างทางเลือกใหม่ (Generate new alternative) หากไม่

สามารถสร้างทางเลือกใหม่ ผูบ้ริโภคจะไม่ตดัสินใจและจะละทิ้งปัญหา (Abandon problem)  

 Moody (1983, pp 1-2 อา้งถึงใน วุฒิ สุขเจริญ 2559, หน้า 380) ไดน้ าเสนอกระบวนการ

ตดัสินใจ โดยระบุว่า การตดัสินใจบางเร่ืองมีความซับซ้อน บางเร่ืองเป็นเร่ืองง่าย ๆ และการ

ตดัสินใจเป็นกระบวนการท่ีเป็นระบบปิดแบบวนรอบ (Closed-loop decision process) โดยเร่ิมจาก

การตระหนกัถึงปัญหา จากนั้นจึงเกิดการรับรู้ปัญหา มีการวิเคราะห์ทางเลือกท่ีเป็นไปได ้และผลท่ี

ตามมาแลว้จึงท าการเลือกทางเลือก และน าไปปฏิบติั หลงัจากนั้นจะเกิดการตอบกลบั (Feedback) 

และกลบัไปตระหนกัถึงปัญหาใหม่ 

 Eagle และคณะ (2006, p.70 อา้งถึงใน วุฒิ สุขเจริญ, 2559, หน้า381) ไดร่้วมกนัพฒันา

กระบวนการตัดสินใจ โดยแบ่งเป็น 7 ขั้ นตอน เร่ิมจากผู ้บริโภคเกิดความต้องการ (Need 

recognition) จากนั้น จึงหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีจะตอบสนองความตอ้งการ (Search for 

information) แลว้ประเมินทางเลือก จึงตดัสินใจซ้ือ (Pre-purchase evaluation of alternatives) เม่ือ

ผูบ้ริโภคได้ประเมินทางเลือกแล้ว จึงตัดสินใจซ้ือ (Purchase) และบริโภคสินค้าหรือบริการ 

(Consumption) หลงัจากนั้นจึงประเมินหลงัการบริโภค (Post-consumption evaluation) และส้ินสุด

การใช ้(Divestment) ซ่ึงผูบ้ริโภคอาจท าการขายต่อ หรือทิ้งสินคา้  

 สมจิตร ลว้นจ าเริญ (2556, หน้า 105-106) กล่าวไวว้่า กระบวนการตดัสินใจในการซ้ือ

ต่าง ๆ ของผูบ้ริโภคนั้น จะน าไปสู่ความมุ่งมัน่ในการตดัสินใจซ้ือ โดยปกติคนเรานั้นซ้ือสินคา้ท่ี
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ตอ้งใชค้วามมุ่งมัน่สูงในการซ้ือ ยอ่มจะมีความไม่สมหวงัหรือความไม่พอใจสูง ถา้สินคา้ไม่เป็นไป

ตามคาดหวงัไว ้สินคา้ท่ีตอ้งใช้ความมุ่งมัน่สูงย่อมจะตอ้งใช้เวลาและความพยายามในการคน้หา 

และมีการประเมินตวัสินคา้สูง ดงันั้นสินคา้ท่ีมีความผูกพนัอยู่กบัค่านิยมและสังคม ย่อมส่งผลต่อ

ความมุ่งมัน่ในการซ้ือ โดยเฉพาะกลุ่มสินคา้และตราสินคา้ท่ีจะใช้บ่งบอกถึงความรู้สึกดงักล่าว 

สินคา้ท่ีมีความมุ่งมัน่ในการซ้ือสูงจะบ่งบอกถึงการรับรู้ถึงความเส่ียง (Perceived risk) ของผูบ้ริโภค 

สินคา้ท่ีมีความมุ่งมัน่ในการซ้ือสูง แสดงวา่ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความเส่ียงในการซ้ือสูง สินคา้ท่ีมีความ

มุ่งมัน่ในการซ้ือต ่า ผูบ้ริโภคจะรับรู้ถึงความเส่ียงต ่า สินคา้ท่ีมีความมุ่งมัน่ในความเส่ียงต ่า ผูบ้ริโภค

จะใชค้วามพยายามในการซ้ือนอ้ย เช่นเดียวกบัพฤติกรรมในการซ้ือแบบเป็นนิสัย หรือแบบประจ า 

จึงท าให้การตดัสินใจไดอ้ยา่งรวดเร็ว เพียงแต่การเห็นการโฆษณา หรือส่งเสริมการขาย หรือเม่ือมี

ความตอ้งการข้ึนมาก็หาซ้ือได้เลย และสินคา้ท่ีมีความมุ่งมัน่ในการซ้ือสูง ผูบ้ริโภคจะตอ้งอาศยั

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ นบัตั้งแต่การตระหนกัถึงความจ าเป็น และก็จะพยายามคน้หาสารสนเทศ

จากแหล่งต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นบุคคลหรือส่ือโฆษณาต่าง ๆ เพื่อจะน ามาสร้างเกณฑใ์นการประเมินผล

ในการเลือกซ้ือ โดยส่วนใหญ่มกัจะเป็นสินคา้ราคาสูง และไม่ซ้ือเป็นเป็นประจ า ซ่ึงในความมุ่งมัน่

ในการซ้ือของผูบ้ริโภคมีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งอีกหลาย ๆ ดา้น 

 

 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อระดับความมุ่งมั่นในการซ้ือ 

 การท่ีผูบ้ริโภคบริโภคจะมีความมุ่งมัน่ในการซ้ือสินค้าในระดับสูงนั้นย่อมจะได้รับ

อิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ ต่อไปน้ี 

 1.  การเรียนรู้จากประสบการณ์ การท่ีผูบ้ริโภคมีประสบการณ์ในชีวิตท่ีเก่ียวกบัตวัสินคา้ 

แลว้เกิดความประทบัใจอนัจะน าไปสู่ความตอ้งการท่ีอยากจะไดสิ้นคา้นั้นมาครอบครอง ซ่ึงจะเกิด

ความมุ่งมัน่ท่ีจะหาซ้ือสินคา้มาตอบสนองความตอ้งการ 

 2.  ความสนใจต่อตวัสินคา้ การท่ีผูบ้ริโภคชอบหรือสนใจสินคา้ใดเป็นพิเศษย่อมจะเกิด

ความอยากไดสิ้นคา้นั้น และนัน่น าไปสู่ความมุ่งมัน่ท่ีจะซ้ือสินคา้มาตอบสนองความตอ้งการของ

ตน 

 3.  การต่ืนตวัต่อสถานการณ์ ในสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนในสังคมยอ่มส่งผลต่อความมุ่งมัน่

ในการซ้ือได ้เช่นตอนน้ีคนเรานิยมหันมานิยมรับประทานอาหารชีวิจิตย่อมส่งผลท าให้เกิดความ

มุ่งมัน่ท่ีจะหาอาหารประเภทชีวจิิตมารับประทาน 
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 4.  ค่านิยมในสังคม ค่านิยมท่ีเกิดข้ึนในสังคมยอ่มส่งผลต่อความมุ่งมัน่ท่ีจะตดัสินใจซ้ือ

สินค้า ตัวอย่าง ค่านิยมท่ีจะส่งบุตรหลานไปศึกษาดนตรีเพื่อขัดเกลาให้เป็นคนท่ีมีอุปนิสัยท่ี

อ่อนโยน 

 5.  การแข่งขนั ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคนึกอยากจะแข่งการใช้สินคา้ เพื่อจะแสดงถึงการมี

ระดบัในสังคมยอ่มส่งผลใหเ้กิดความพยายามหรือมุ่งมัน่ท่ีจะซ้ือสินคา้ 

 6.  จินตภาพในการใชสิ้นคา้ มีสินคา้ในทอ้งตลาดท่ีบ่งบอกหรือแสดงให้เห็นถึงรสนิยม 

หรือความมีจินตภาพท่ีเกิดจากการใชสิ้นคา้ ยอ่มจะส่งผลใหเ้กิดความมุ่งมัน่ท่ีจะหาซ้ือสินคา้มาใช ้

 การตดัสินใจอย่างง่าย (Nominal decision making) เป็นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีไม่ตอ้ง

ใชค้วามคิดมากนกั เป็นสินคา้ท่ีไม่ตอ้งหาขอ้มูลมากมาย อาจหาจากความทรงจ าท่ีมีอยูใ่นสมอง เป็น

สินคา้ท่ีราคาไม่สูงมากนัก และก็อาจไม่ส่งผลกระทบอะไรในด้านภาพพจน์ เช่น ขนมขบเค้ียว 

แปรงสีฟัน ดินสอ การซ้ือเกิดจากความภกัดีในตราสินคา้ หรือเป็นการซ้ือซ ้ าก็ได ้

 การตดัสินใจแบบจ ากดัขอบเขต (Limited decision making) เก่ียวกบัขอ้มูลภายในท่ีมีอยู่

ในสมองของผูบ้ริโภค และหาขอ้มูลภายนอกเพิ่มเติมบา้ง หาทางเลือกไว ้2-3 ทางเลือก เพื่อน ามาใช้

ในการตดัสินใจ ไม่ตอ้งใชค้วามสลบัซบัซ้อนในการตดัสินใจ พิจารณาคุณสมบติัสัก 2-3 ประการก็

เพียงพอ และมีการประเมินผลหลงัการซ้ือใช้บา้งเล็กน้อยเท่านั้น การตดัสินใจแบบน้ีอยู่ระหว่าง

กลาง ระหวา่งการตดัสินใจอยา่งง่ายกบัการตดัสินใจอยา่งมาก เช่น ถา้เราเขา้ไปในร้านคา้แลว้หยิบ

กาแฟข้ึนมา 2 กล่อง เปรียบเทียบกนัโดยดูจากปริมาณและราคา ถา้ปริมาณเท่ากนัเราตดัสินใจเลือก

ราคาท่ีถูกกวา่ 

 การตดัสินใจอย่างเต็มรูปแบบ (Extended decision making) เก่ียวกบัการหาขอ้มูลจาก

ภายในและขอ้มูลจากภายนอกอยา่งกวา้งขวาง จะมีการประเมินทางเลือกจากหลาย ๆ ทาง และจะมี

การประเมินผลหลงัการซ้ือใชอ้ย่างมีนยัส าคญั การตดัสินใจท่ีตอ้งใช้ความคิด และขอ้มูลท่ีมากจะ

เกิดข้ึนกบัสินคา้ท่ีมีราคาแพง หรือมีความเส่ียงสูง หรือ สินคา้ท่ีไม่คุน้เคยมาก่อน ดงันั้นในแต่ละ

ขั้นตอนของการตดัสินใจซ้ือตอ้งท าอยา่งเขม้งวด 

 รูปแบบของกระบวนการตัดสินใจทั้ งสามแบบ มีลักษณะขั้นตอนท่ีใกล้เคียง หรือ

เหมือนกนัแตกต่างกนั ตรงท่ีการตดัสินใจอยา่งง่ายไม่ตอ้งมีการประเมินทางเลือก สามารถตดัสินใจ

ซ้ือได้ทนัทีเลย ส่วนอ่ืน ๆ ของกระบวนการนั้นจะแตกต่างกนัท่ีความพยายามในการซ้ือมีระดบั

ต่างกนั  

 โดยสรุปกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยา่งเตม็รูปแบบมี 5 ขั้นตอนดงัน้ี 
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 1.  การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) ผูบ้ริโภคจะรับรู้ปัญหาได้เกิดจากการเห็น

สภาพความแตกต่างระหวา่งสภาพในปัจจุบนักบัสภาพในความปรารถนา หากมีแรงกระตุน้มากพอ

ให้ผูบ้ริโภคพยายามท่ีจะไปอยูใ่นสภาพแห่งความปรารถนาแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะด้ินรนหาทางแกไ้ข 

เช่น เม่ือเกิดเป็นสิว ท าให้หนา้ดูไม่เรียบ ผิวไม่เนียน คนพบเห็นก็รู้สึกไม่ชวนมอง จึงปรารถนาจะ

ท าให้หน้าเนียน เรียบ ไร้สิว ปัญหาคือเป็นสิว ท าให้ตอ้งหาวิธีการรักษาให้หาย นกัการตลาดหรือ

นกัโฆษณาจึงตอ้งพยายามช้ีจุดปัญหาให้ผูบ้ริโภคเห็น เช่น โฆษณาโลชัน่ของกิฟฟารีน เรียกแม่ว่า

ยาย แสดงใหเ้ห็นวา่ปัญหาเกิดจากการไม่ค่อยดูแลบ ารุง ท าใหผ้วิเห่ียวกวา่วยัอนัควรเป็น 

 2.  การคน้หาขอ้มูล (Information search) หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดแ้รงกระตุน้ท าให้รับรู้ถึง

ปัญหาแลว้ ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคก็จะแสวงหาขอ้มูลเพื่อน าไปใชใ้นการตดัสินใจโดยจะคน้หา 

 ขอ้มูลจากแหล่งภายในก่อน (Internal search) และหากขอ้มูลมีไม่เพียงพอก็จะหาจาก

แหล่งขอ้มูลภายนอก (External search)  

 ข้อมูลภายนอก (External search) เป็นข้อมูลท่ีผู ้บริโภคค้นคว้าหาจากแหล่งอ่ืน ๆ 

ภายนอกท่ีไม่ไดม้าจากความทรงจ า เช่น 

  2.1  จากตวับุคคล เช่น เพื่อน สมาชิกในครอบครัว ท่ีอาจเคยใช้สินคา้หรือไดข้อ้มูล

ข่าวสารมาบา้ง หรืออาจสอบถามจากพนักงานขาย ซ่ึงมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีขายโดยผ่านการ

ฝึกอบรมมา 

  2.2  จากโฆษณา เช่น ในช่วงหนา้ร้อน ตอ้งการซ้ือแอร์ติดบา้นสักตวั ก็ดูโฆษณาจาก

ส่ือต่าง ๆ ท่ีเจา้ของผลิตภณัฑไ์ดล้งไว ้

  2.3  จากแหล่งขอ้มูลทัว่ไป เช่น จากในหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร อินเตอร์เน็ต 

  2.4  การหาขอ้มูล ณ จุดขาย หรือ สถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ เช่น ในหา้งสรรพสินคา้ หาก

มีความตอ้งการซ้ือโทรทศัน์สักเคร่ือง ก็แวะไปท่ีแผนกเคร่ืองใช้ไฟฟ้า พิจารณาดูว่าแต่ละยี่ห้อมี

ความแตกต่างกนัอยา่งไร สีสัน ขนาด ราคา รูปลกัษณะ เป็นตน้ 

 3.  การประเมินทางเลือก (Alternative evaluation) เม่ือผู ้บริโภคได้รับข้อมูลต่าง ๆ 

เก่ียวกับผลิตภณัฑ์ท่ีสนใจแล้ว ก็จะท าการประเมินว่า สินค้ายี่ห้อใดดีกว่ากัน โดยจะค านึงถึง

ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บและตอบสนองความพึงพอใจได ้ดงันั้น ผลิตภณัฑต์อ้งสามารถช้ีให้เห็น

จุดเด่นท่ีชดัเจน ตรงใจ เพื่อผูบ้ริโภคจะไดน้ าไปใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคในยคุเศรษฐกิจ

บีบรัดตวั ตอ้งการจะใชเ้งินแบบประหยดัท่ีสุด แต่ก็ยงัคงอยากไดรั้บความสะดวกสบายเหมือนเดิม 

ก๊าช NGV จึงออกโฆษณาเพื่อช้ีให้ผูบ้ริโภคเห็นวา่ หากเปล่ียนมาใช ้จะตอ้งจ่ายเงินเติมก๊าชแค่ 100-
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200 บาทต่อคร้ังเท่านั้น ประหยดักวา่ใช้น ้ ามนั และยงัไดรั้บความสะดวกสบาย คือ สามารถขบัรถ

ไปท างานไดเ้หมือนเดิม ไม่ตอ้งไปพึ่งรถบริการสาธารณะ 

 4.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase) เป็นขั้นท่ีผูบ้ริโภคไดล้งความเห็นวา่จะจ่ายเงินเพื่อให้ได้

ผลิตภณัฑ์ท่ีคิดวา่ดีท่ีสุดส าหรับเขา บางคร้ังแมว้า่ผูบ้ริโภคไดต้ดัสินใจซ้ือแลว้ก็ตาม แต่อาจมีปัจจยั

บางอยา่งเขา้มากระทบท าใหเ้กิดการล่าชา้ ลงัเล เช่น กลวัวา่จ่ายเงินไปแลว้ จะมีเงินเหลือใชไ้ม่พอถึง

ส้ินเดือน ไม่แน่ใจวา่ผลิตภณัฑ์จะดีจริงเหมือนท่ีไดโ้ฆษณาไวห้รือไม่ เพื่อนหรือคนใกลชิ้ดแนะน า

ให้ลองทบทวนอีกทีก่อน ดงันั้นโฆษณาควรหาวิธีในการโฆษณาเพื่อเร่งให้เกิดการตดัสินใจซ้ือเร็ว

ข้ึน 

  4.1  วธีิการเร่งรัดการตดัสินใจ  

   4.1.1  สร้างความแตกต่าง (Differentiation)  

   4.1.2  ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) นกัการตลาดจะตอ้งพยายามสร้างความเด่น ความ

แปลก ใหก้บัผลิตภณัฑ ์เพื่อจะเร่งการตดัสินใจ เช่น ออกแบบเฟอร์นิเจอร์เป็นท่ีนัง่ส าหรับเด็ก ๆ ทัว่ 

ๆ ไป อาจเป็นเกา้อ้ีนัง่ธรรมดา มีลวดลายการ์ตูน แต่เราฉีกแนวออกแบบเป็นรูปสัตว ์หรือ ผลไม ้ซ่ึง

ช่วยเพิ่มความน่าสนใจน่าลองนัง่ส าหรับเด็ก ๆ ในขณะท่ีนกัโฆษณาตอ้งพยายามช้ีหรือดึงให้เห็น

จุดเด่นท่ีแตกต่างของผลิตภณัฑ์ท่ีชดัเจน เช่นจากตวัอย่างท่ีกล่าวมา ในการโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพ์

ควรใหเ้ห็นผลิตภณัฑ์ท่ีชดัเจน ใส่ขอ้ความใหเ้ห็นวา่ถา้ซ้ือไปแลว้จะจูงใจใหเ้ด็กอยากนัง่ เวลาใหน้ัง่

รับประทานอาหารหรือนัง่ท าการบา้นเด็กก็จะไม่ซุกซนวิง่ไปมา เพราะอยากจะนัง่อยูบ่นเกา้อ้ีสวย ๆ 

ท่ีชอบ 

   4.1.3  ด้านราคา (Pricing) โดยปกติผูบ้ริโภคมีแนวโน้มจะประเมินผลิตภัณฑ์   

ราคาต ่า ในเร่ืองความคุม้ค่า ดงันั้นหากมีการเสนอราคาท่ีไม่แพง จะท าให้การตดัสินใจท าไดง่้ายข้ึน 

ส าหรับสินคา้ฟุ่มเฟือย ราคากลายเป็นเคร่ืองประเมินคุณค่าของผลิตภณัฑ ์บางคร้ังราคาสูงก็อาจเป็น

ตวัเร่งการตดัสินใจซ้ือได ้เช่น เพชรบลูไดมอนด ์หากตั้งราคาไวแ้พงต่างจากราคาเพชรธรรมดามาก 

จะท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็ว เพราะว่า ดูเป็นสินคา้ท่ีมีคุณค่า หายากตอ้งรีบซ้ือเพราะของมี

จ านวนน้อยมากในโลก ส าหรับนกัโฆษณาสามารถดึงเอาจุดเด่นทางดา้นราคามาเป็นจุดเร้าใจได้

หากเห็นวา่ราคาเป็นจุดสนใจท่ีผูบ้ริโภคจะพิจารณาเป็นอนัดบัตน้ ๆ  

   4.1.4  สถานท่ีจ าหน่าย (Place) หากสถานท่ีจดัจ าหน่ายมีทัว่ถึง ท าให้การไปหาซ้ือ

ไดง่้ายก็จะเร่งใหเ้กิดการตดัสินใจไดเ้ร็วข้ึน หรือสถานท่ีจดัจ าหน่ายส่งเสริมภาพลกัษณ์ใหก้บัสินคา้ 

เช่น กระเป๋าแบรนด์เนม หากวางขายในตลาดนดัเปิดทา้ย อาจไม่ไดรั้บความสนใจ หรือผูบ้ริโภคไม่
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ตดัสินใจซ้ือ เพราะลงัเลว่าจะเป็นของแทห้รือไม่ ในการโฆษณาหากไดใ้ส่สถานท่ีจดัจ าหน่ายไว้

ชดัเจน ท าใหผู้บ้ริโภคไม่เสียเวลาในการไปตระเวนหา ก็ช่วยใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจไดง่้าย 

   4.1.5  การส่งเสริมการขาย (Promotion) เช่น การลด แลก แจก แถม ซ่ึงสามารถ

กระตุน้การตดัสินใจซ้ือได ้โดยเฉพาะของท่ีมีจ านวนจ ากดั หรือ ช่วงเวลาในการแถมจ ากดั หากไม่

รีบซ้ือจะไม่ไดรั้บของแถม  

 4.2  ลดความเส่ียง (Reduced perceived risk) ผูบ้ริโภคมกัตอ้งการความเช่ือมัน่ในการซ้ือ

สินคา้ เพราะบ่อยคร้ังท่ีการซ้ือสินคา้ตั้งอยูบ่นความเส่ียง เช่น เส่ียงวา่จะไดรั้บสินคา้ท่ีไม่มีคุณภาพ 

เส่ียงว่าจะเสียเงินแพง นกัโฆษณาตอ้งพยายามสร้างโฆษณาท่ีช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์ เพิ่มความ

มัน่ใจวา่สินคา้ดี มีคุณภาพ เพื่อท่ีผูบ้ริโภคจะไดล้ดความลงัเลใจ เร่งการตดัสินใจใหเ้ร็วข้ึน 

  

 วธีิการลดความเส่ียง  

   4.2.1  การรับประกัน สินค้าท่ีมีการรับประกันจะช่วยสร้างความอุ่นใจให้กับ

ผูบ้ริโภค วา่หากซ้ือไปแลว้สินคา้เสีย หรือไม่ไดคุ้ณภาพ ก็สามารถเปล่ียนคืนได ้

   4.2.2  ภาพลกัษณ์ของบริษทั บริษทัท่ีมีภาพลกัษณ์ท่ีดี เป็นท่ียอมรับในสังคม ท า

ให้เกิดความเช่ือมัน่ได้ว่าจะขายสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีด้วย เพราะจะไม่กล้าเส่ียงต่อการขายสินค้า

คุณภาพต ่า เน่ืองจากภาพลกัษณ์หากเสียไปจะสร้างกลบัมาใหม่ตอ้งใชเ้วลานาน 

   4.2.3  ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ ถ้าสินคา้ได้มีการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีมาอย่าง

ต่อเน่ือง และมีการส่ือสารให้ผูบ้ริโภคไดรู้้ เช่นการโฆษณา จะช่วยท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความสบายใจ 

กลา้ตดัสินใจมากข้ึน 

   4.2.4  ภาพลกัษณ์ของตวับุคคล ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ ์หากมีภาพลกัษณ์ท่ีดีแลว้ 

ก็จะช่วยเสริมความมัน่ใจ ลดความรู้สึกเส่ียงท่ีจะตดัสินใจ เช่น ภาพลกัษณ์ของพนกังานขาย การ

แต่งตวัสะอาด กริยาเรียบร้อย พูดแนะน าสินค้าด้วยความมัน่ใจ ไม่ลังเล ดูมีความจริงใจ หรือ 

ภาพลักษณ์ของผูบ้ริโภคคนอ่ืน ๆ ท่ีเคยซ้ือสินค้าไปก่อนหน้านั้น ถ้าเป็นคนมีช่ือเสียง มีความ

น่าเช่ือถือ แลว้ไดเ้คยใชสิ้นคา้มาก่อนจะช่วยเพิ่มความสบายใจมากข้ึน 

 5. การประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post purchase) เป็นขั้นตอนสุดทา้ยหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคได้

ซ้ือสินคา้แลว้น ามาใช ้หากผลท่ีไดรั้บเป็นไปตามความคาดหวงั จะท าให้เกิดความพึงพอใจ และมี

ทศันคติท่ีดี มีแนวโนม้ท่ีจะกลบัมาซ้ือซ ้ าอีก แต่หากผลท่ีไดรั้บไม่เป็นไปตามความคาดหวงั ก็จะเกิด

ความไม่พอใจ และเกิดพฤติกรรมต่าง ๆ ตามมาหลายประการ เช่น ผูบ้ริโภคหยุดการใช้สินค้า
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หลงัจากการใชค้ร้ังแรก ถา้ความตอ้งการหยุดลง หรือ อาจเก็บความไม่พอใจไว ้จนกระทัง่เกิดการ

ซ้ือคร้ังต่อไป อนัเน่ืองมาจากสินคา้มีเง่ือนไขพิเศษท่ีดึงดูดใจ เช่น ราคาถูก ผูบ้ริโภคจะสอบถาม

วิธีการแกไ้ขจากพนกังานขาย หรือปรึกษาผูเ้ช่ียวชาญเพิ่ม เพราะอาจใชไ้ม่ถูกวิธีท าให้ไดผ้ลไม่น่า

พอใจ 

จากการศึกษาทบทวนผูว้จิยัไดน้ าหลกักระบวนการตดัสินใจซ้ือ  มาก าหนดเป็นตวัแปรตาม
ของการศึกษา  โดยให้ความหมายว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือ  หมายถึง การพิจารณาอย่างถ่ีถว้น 
และรอบคอบ แลว้ผูใ้ชบ้ริการจึงตดัสินใจใช้บริการ ซ่ึงแบ่งเป็นกระบวนการในการตดัสินใจเลือก
ซ้ืออยู ่5 ดา้น คือ ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา, ดา้นการแสวงหาขอ้มูล, ดา้นการประเมินผลทางเลือก, ดา้น
การตดัสินใจเลือกซ้ือ และดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 
2.2 แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) เป็นการศึกษาเก่ียวกบักระบวนการทางจิตวทิยา

ภายใตก้ารตดัสินใจของผูบ้ริโภค โดยการพยายามอธิบายกฎในการตดัสินใจเลือกทางเลือกต่าง ๆ 

ของผูบ้ริโภค และพยายามท่ีจะตีกรอบกระบวนการในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค และส่ิงท่ีส่งผล

กระทบต่อการตดัสินใจนั้น ๆ ซ่ึงจะเป็นการสร้างผลก าไรจากการศึกษาวธีิการท่ีผูบ้ริโภคคิด 

 การวิเคราะห์พฤติกรรมของตลาด การวิเคราะห์พฤติกรรมตลาดมีวตัถุประสงคห์ลกัเพื่อใช้

เป็นแนวทางในการพฒันากลยุทธ์การตลาด เพื่อตอบสนองต่อพฤติกรรมเหล่านั้นไดอ้ยา่งเหมาะสม

ท่ีสุด หลกัการในการวิเคราะห์พฤติกรรมของตลาดเป็นท่ีรู้จกัอย่างแพร่หลาย คือ 6Ws และ 1H ท่ี

ตอ้งพิจารณาหลกัต่าง ๆ เก่ียวกบัตลาด เพื่อให้ไดค้  าตอบท่ีตอ้งการทราบตามหลกั 7Os ซ่ึงกมลรัตน์ 

สัตยาพิมล (2552) กล่าววา่ การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นวิธีการศึกษาท่ีแต่ละบุคคลท าการ

ตดัสินใจท่ีจะใชท้รัพยากร เช่น เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ เก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ ซ่ึงนกัการตลาด

ตอ้งศึกษาว่าสินคา้ท่ีเขาจะเสนอนั้น ใครคือผูบ้ริโภค (Who?) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What?) ท าไมจึง

ซ้ือ (Why?) ซ้ืออย่างไร (How?)  ซ้ือเม่ือไร (When?)  ซ้ือท่ีไหน (Where?)  ซ้ือและใช้บ่อยคร้ัง

เพียงใด (How often) รวมทั้งการศึกษาว่าใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือเพื่อค้นหาค าตอบ 7 ประการ

เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึง ปรัชญา ปิยะรังสี (2554) ดงัต่อไปน้ี 

 1. ใครคือตลาดเป้าหมาย? (Who is in target market?) เพื่อทราบลกัษณะกลุ่มเป้าหมายท่ี

แท้จริงของผลิตภัณฑ์ รวมถึงพฤติกรรมในการซ้ือและการใช้ของกลุ่มเป้าหมาย เช่น ลูกค้า
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กลุ่มเป้าหมายของสายการบินตน้ทุนต ่า เป็นกลุ่มรายไดป้านกลาง ชอบเดินทาง ชอบอ านวยความสะ

สวก มีความทนัสมยั เป็นตน้ 

 2. ตลาดซ้ืออะไร? (What does the market buy?) หรือลูกคา้ซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นไปท าอะไรกนั

แน่ เพื่อทราบถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงท่ีลูกคา้ตอ้งการจากผลิตภณัฑ์หรือองคก์าร ซ่ึงจะช่วยธุรกิจ

สามารถพฒันาผลิตภณัฑไ์ดถู้กทาง และสร้างจุดขายท่ีถูกตอ้งได ้

 3. ท าไมจึงซ้ือ? (Why does the market buy?) เพื่อทราบถึงเหตุผลท่ีเเทจ้ริงในการตดัสินใจ

ซ้ือของลูกคา้ เหตุผลท่ีท าใหผ้ลิตภณัฑ์น่าสนใจอาจมีหลายประการ แต่จะมีเหตุผลท่ีส าคญัท่ีเป็นตวั

ตดัสินใจและท าให้ตดัสินใจซ้ือ การเขา้ใจถึงหลกัการน้ีจะช่วยให้ธุรกิจสามารถปรับปรุงและรักษา

คุณสมบติัในส่วนท่ีสามารถตอบสนองเหตุผลท่ีท าใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือได ้ 

 4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ? (Who participates in the buying?) ในการตดัสินใจซ้ือ อาจมี

บุคคลอ่ืนท่ีมี ส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ เพราะผูท่ี้ท  าหน้าท่ีซ้ืออาจไม่ใช่ผูท่ี้ใช้สินคา้

โดยตรง อาจใชร่้วมกนัหลายคน หรืออาจไม่มีคามรู้เก่ียวกบัสินคา้มากนกั จึงตอ้งอาศยัผูรู้้หรือกลุ่ม

ของผูซ้ื้อเขา้มามีส่วนร่วมในการตดัสินใจ การศึกษาถึงผูมี้ส่วนร่วมก็เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการจดัท า

โปรแกรมทางการโฆษณาในการช่วยกระตุน้การตดัสินใจ ซ่ึงตอ้งพิจารณาวา่จะใชก้ลุ่มอา้งอิงใดใน

การเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ช ้หรือถา้เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผูซ้ื้อมีหน้าท่ีในการตดัสินใจให้กบัผูใ้ช้ ธุรกิจอาจตอ้ง

มุ่งเนน้ท่ีกลุ่มผูซ้ื้อเป็นหลกั 

 5. ซ้ือเม่ือใด? (When does the market buy?) เพื่อทราบถึงโอกาสในการซ้ือของลูกคา้ เพื่อ

เตรียมรับมือในการผลิตให้เพียงพอ และเตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดในช่วงเวลาท่ีเหมาะสม 

โดยเฉพาะสินคา้ท่ีมีการบริโภคมากในบางช่วงบางฤดูกาล 

 6.ซ้ือท่ีไหน? (Where does the market buy?) เพื่อทราบถึงแหล่งท่ีลูกคา้นิยมหรือสะดวกท่ี

จะไปซ้ือ เพื่อการบริหารช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม  

 7.ซ้ืออย่างไร? (How does the market buy?) เพื่อทราบถึงวิธีการซ้ือของลูกคา้ว่ามีขั้นตอน

การซ้ืออย่างไร ตั้งแต่การรับรู้ถึงปัญหา ท าการคน้หาขอ้มูลเพื่อแกไ้ขหรือลดปัญหานั้น ๆ ท าการ

ประเมินทางเลือกในการแกไ้ขปัญหา และตดัสินใจซ้ืออยา่งไรจึงจะช่วยให้ธุรกิจมีขอ้มูลในการวาง

แผนการ ส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายใหม้ากท่ีสุด 

 รูปแบบพฤติกรรมผู้ซ้ือ 
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 พฤติกรรมของผูซ้ื้อเร่ิมตน้จากมีส่ิงเร้า (Stimulus) มากระตุน้ (Stimulate) ความรู้สึกของเขา 

ท าให้รู้สึกถึงความตอ้งการ จนตอ้งท าการหาขอ้มูลเก่ียวกบัส่ิงท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการ

ของเขา เพื่อท าการตดัสินใจซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ืออนัเป็นการตอบสนอง (Response) ในท่ีสุด 

 1. ส่ิงเร้า (Stimulus) คือส่ิงท่ีเขา้มากระทบและกระตุน้ผูซ้ื้อ ซ่ึงอาจเกิดข้ึนได้จากส่ิงเร้า

ภายใน ท่ีเกิดจากความไม่สมดุลทางกายภาพหรือทางจิตใจของแต่ละบุคคล ก่อใหเ้กิดความตอ้งการ

ท่ีจะรักษาสมดุลนั้น หรือจากส่ิงเร้าภายนอกท่ีเขา้มากระตุ้นให้เกิดความรู้สึกไม่สมดุล ซ่ึงแบ่ง

ออกเป็น 

 1.1 ส่ิงเร้าทางการตลาด (Marketing Stimulus)  อนัเป็นส่ิงเร้าท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทาง

การตลาด ท่ีนกัการตลาดตอ้งพฒันาข้ึนมา และน ามาใชใ้นการกระตุน้ให้ผูซ้ื้อเกิดการตระหนกัถึง

ความไม่สมดุล และเกิดความตอ้งการซ้ือ 

 1.2 ส่ิงเร้าอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงแวดล้อมท่ีอยู่เหนือการควบคุมขององค์การซ่ึง

ส่งผลต่อการตดัสินใจและท าให้เกิดการซ้ือได ้เช่น สภาพเศรษฐกิจท่ีดี เทคโนโลยีท่ีอ  านวยความ

สะดวก กฎหมายท่ีเอ้ือประโยชน์ นโยบายทางการเมืองท่ีกระตุน้ใหเ้กิดการลงทุน หรือวฒันธรรมท่ี

สร้างพฤติกรรมการใช้ ฯลฯ ในทางตรงกันข้าม ส่ิงเร้าต่าง ๆ ท่ีมีลักษณะในทางลบอาจจะไม่

ก่อให้เกิดการซ้ือ แมจ้ะมีความตอ้งการเกิดข้ึนก็ตาม เช่น สภาวะเศรษฐกิจถดถอย การเพิ่มข้ึนของ

ภาษีสินคา้ ฯลฯ 

 2. กล่องด า (Black Box) เป็นระบบของความรู้สึก ความตอ้งการ และกระบวนการตดัสินใจ

ท่ีเกิดข้ึนจากความคิดและจิตใจของผูซ้ื้อ อนัเป็นส่ิงท่ียากแก่การเขา้ใจ เปรียบเสมือนกบักล่องด า

ของเคร่ืองบินท่ีเก็บข้อมูลทั้งหมดเก่ียวกับลูกค้าไวภ้ายใน ซ่ึงนักการตลาดต้องพยายามศึกษา

เก่ียวกบัปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ รวมถึงตอ้งศึกษาถึงขั้นตอน

ของกิจกรรมในการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อดว้ย 

 3. การตอบสนอง (Response) เป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 

อนัเป็นการตอบสนองต่อส่ิงเร้า ซ่ึงผูซ้ื้อจะแบ่งการตดัสินใจออกเป็นขั้นๆ เร่ิมตน้จากการตดัสินใจ

เก่ียวกบัชนิดของผลิตภณัฑ์ จากนั้นจึงเลือกตราผลิตภณัฑ์ ถา้หากเป็นสินคา้หรือบริการท่ีมีราคา

แพง มีความซับซ้อน ผูซ้ื้ออาจจะพิจารณาเลือกผูข้ายก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ แต่ถ้าหากสินคา้หรือ

บริการนั้น ๆ ไม่มีความซบัซอ้นหรือราคาไม่แพงมากนกั ผูซ้ื้อก็อาจจะไม่ค่อยใหค้วามส าคญักบัการ

เลือกผูข้ายมากเท่าไร แต่จะพิจารณาจากความพึงพอใจในการบริการเป็นหลกั จากนั้นจะพิจารณาถึง
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ช่วงเวลาท่ีจะซ้ือโดยอาจจะเลือกซ้ือเม่ือสินคา้เดิมหมด หรือซ้ือเม่ือมีการมอบขอ้เสนอพิเศษ ซ่ึงอาจ

ส่งผลถึงการตดัสินใจในปริมาณท่ีจะซ้ือดว้ย 

 4. กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) ถึงแม้ผูซ้ื้อจะมีลักษณะการซ้ือ 

เหตุผล หรือความชอบท่ีแตกต่างกนั แต่ผูซ้ื้อจะมีขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือท่ีเหมือนกนั ซ่ึงเรา

สามารถแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน คือ 

 4.1 การรับรู้ถึงความต้องการ ผูบ้ริโภครายหน่ึงๆ จะตระหนักถึงความต้องการในส่ิงท่ี

ตนเองรู้สึกว่ายงัขาดหายไปในชีวิตของตน และจะมองหาผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถมาเติมให้กบัความ

ตอ้งการนั้น เช่น ผูบ้ริโภคคนหน่ึงตระหนกัถึงความตอ้งการใช้คอมพิวเตอร์ เพื่อท่ีจะสามารถท า

รายงาน สืบคน้ขอ้มูล และใชติ้ดต่อกบัผูอ่ื้นผา่นอินเทอร์เน็ตไดส้ะดวกมากข้ึน 

 4.2 การคน้หาขอ้มูล ผูบ้ริโภคจะพยายามหาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑใ์หม้ากท่ีสุด เพื่อ

น ามาใช้ในการตดัสินใจ เช่น เม่ือผูบ้ริโภคต้องการซ้ือคอมพิวเตอร์ ก็จะท าการหารายละเอียด

เก่ียวกบัคอมพิวเตอร์ โดยการสอบถามจากร้านคา้ เพื่อน ผูรู้้ เพื่อให้ไดข้อ้มูลคอมพิวเตอร์ท่ีคาดว่า

จะเหมาะสมกบัตวัเอง 

 4.3 การประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลทั้งหมดท่ีได้มาท าการเปรียบเทียบ เพื่อ

หาทางเลือกท่ีดีและเหมาะสมกบัตนเองท่ีสุด เช่น เม่ือผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการซ้ือคอมพิวเตอร์ไดข้อ้มูลท่ี

ตอ้งการทั้งหมดมาแลว้ ก็จะท าการเปรียบเทียบถึงขนาดของเคร่ือง คุณสมบติั ยี่ห้อ ราคา รูปแบบ 

เพื่อหาทางเลือกท่ีดีและเหมาะสมท่ีสุดในการใช้งาน และความสามารถท่ีจะจ่ายไดข้องผูบ้ริโภค 

โดยท าการเปรียบเทียบระหวา่งตราสินคา้วา่มีลกัษณะแตกต่างกนัอยา่งไร มีขอ้โดดเด่นหรือขอ้เสีย

แตกต่างกนัอยา่งไร ซ่ึงอาจจะประเมินโดยการใหค้ะแนนจากมากไปหานอ้ยแก่แต่ละคุณสมบติัก็ได ้

เม่ือรวมคะแนนทั้งหมดแลว้ คะแนนของสินคา้ตวัใดสูงกวา่ก็จะตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ตวันั้น เป็น

ตน้ 

 4.4 การตดัสินใจ เป็นการตดัสินใจซ้ือจริง ซ่ึงผูซ้ื้อตอ้งตดัสินใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ตรา

ผลิตภณัฑ ์ผูข้าย เวลาในการซ้ือ และปริมาณการซ้ือ และจ านวนท่ีเหมาะสมท่ีจะซ้ือ สินคา้บางอยา่ง

มีระยะเวลาในการใชง้านไม่มากนกั หากพิจารณาซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึนอาจไดรั้บส่วนลด พิจารณา

จากระยะเวลาในการใชง้าน และระยะเวลาท่ีจะตอ้งการซ้ือคร้ังต่อไป เป็นตน้ 

 4.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ – การใช ้ผูซ้ื้ออาจจะมีพฤติกรรมในการตอบสนองความพึง

พอใจหรือไม่พึงพอใจจากการซ้ือหรือการใชด้งักล่าวคือ 
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 เม่ือพึงพอใจ ก็จะท าการซ้ือซ ้ า และอาจกลายเป็นลูกคา้ท่ีมีความภกัดีได ้นอกจากน้ี
แลว้อาจบอกต่อไปถึงบุคคลอ่ืน ๆ ท่ีใกลชิ้ดดว้ย 

 เม่ือไม่พึงพอใจ ก็จะเลิกใช้ และอาจประจานให้ผูอ่ื้นฟังต่อไป หรืออาจเรียกร้องให้
ผูข้ายรับผดิชอบ 

 นอกจากน้ีแล้ว ขอ้มูลหลงัการซ้ือและการใช้จะกลายเป็นขอ้มูลยอ้นกลบั (Feedback) ท่ี

ส าคญัส าหรับลูกคา้ในการพิจารณาการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป 

 5. ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ  

     5.1 ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural  Factors) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

 วฒันธรรม (Culture) เป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและความตอ้งการ
ของบุคคล คนท่ีเติบโตและอยู่ในสภาพแวดล้อมท่ีมีวฒันธรรมเดียวกัน จะมีค่านิยม การรับรู้ 
ความชอบ และพฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั 

 วฒันธรรมย่อย (Subculture) ในวฒันธรรมใหญ่จะประกอบด้วยวฒันธรรมย่อย 
ในขณะท่ีวฒันธรรมของผูค้นในแถบเอเชียมีความคลา้ยคลึงกนั เม่ือเปรียบเทียบกบัวฒันธรรมของ
ประเทศตะวนัตก แต่ละประเทศในแถบเอเชียก็มีความแตกต่างกัน ในขณะท่ีประเทศไทยมี
วฒันธรรมท่ีแตกต่างจากประเทศญ่ีปุ่น แต่ละภูมิภาคในประเทศไทยก็มีความแตกต่างกัน หรือ
แม้กระทัง่วฒันธรรมของแต่ละสถานท่ีศึกษา หรือคณะวิชาท่ีปลูกฝังหลายส่ิงท่ีนอกเหนือจาก
เน้ือหาเชิงวชิาการและวฒันธรรม จะซึมซบัเป็นพฤติกรรมของบุคคล 

 ชั้นสังคม (Social Class) เป็นการจดัแบ่งล าดบัชั้นของสังคมท่ีมีความเหมือนและ
แตกต่างกนั ชั้นสังคมท่ีต่างกนัก็ยอ่มแสดงพฤติกรรมท่ีแตกต่างไป เม่ือเปล่ียนสถานะทางสังคม คน
ก็มีแนวโนม้ท่ีจะเปล่ียนแปลงตามสถานะทางสังคมของตนตามไปดว้ย การแบ่งชั้นสังคมใชเ้กณฑ์
ด้านอาชีพ การศึกษา รายได้ ท าเลท่ีอยู่อาศยั ในขณะท่ีคนในชั้นสังคมเดียวกนัมีแนวโน้มท่ีจะ
แสดงออกคลา้ยคลึงกนั ไม่วา่จะเป็นการแต่งตวั วิธีการพูด วิถีการพกัผอ่น ฯลฯ แต่ละชั้นสังคมจะ
รับรู้กนัเองวา่ใครอยู่ในชั้นใด ทั้งสูงหรือต ่ากวา่ จะพยายามแสดงออกหรือรับรู้ไดจ้ากส่ิงท่ีใช้หรือ
แสดงออก เช่น เคร่ืองแต่งกาย รถยนต ์บา้น เฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองประดบั ฯลฯ 

   5.2 ปัจจยัทางสังคม (Social Factors) ผูค้นจะไดรั้บอิทธิพลจากสังคมรอบขา้งท่ีเป็นกลุ่ม

อา้งอิง ครอบครัว รวมทั้งบทบาทและสถานะทางสังคม 

 กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) เป็นกลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติและพฤติกรรม
ของบุคคล ซ่ึงจะมีอิทธิพลทางออ้มและอิทธิพลโดยตรง (Membership Groups) ไดแ้ก่  
  - กลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น เพื่อน

ร่วมงาน เป็นลกัษณะของการติดต่อกนัอยา่งต่อเน่ืองและไม่เป็นทางการ 
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- กลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ (Secondary Groups) ไดแ้ก่   กลุ่มศาสนา อาชีพ สมาคม เป็น

ลกัษณะการติดต่อกนัแบบเป็นทางการมากกวา่ แต่มีความต่อเน่ืองนอ้ยกวา่ 

 ครอบครัว(Family) สถาบนัครอบครัวมีความส าคญัท่ีสุด และมีอิทธิพลท่ีสุดใน
กลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ ซ่ึงปลูกฝังอบรมนิสัยต่าง ๆ แก่บุคคล  

 บทบาทและสถานภาพ (Role and Status) แต่ละบุคคลจะแสดงออกในแต่ละกลุ่มท่ี
เป็นสมาชิกอยู ่คนหน่ึงอาจมีหลายบทบาท เป็นทั้งลูก แม่ เพื่อน หวัหนา้ ลูกนอ้ง เป็นตน้ ซ่ึงแต่ละ
บทบาทก็จะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ แต่ละบทบาทก็จะแสดงสถานะทางสังคมอยูด่ว้ย เป็น
สถานะท่ีสังคมยอมรับในตวับุคคลนั้น ๆ ตอ้งตระหนกัถึง “สัญลกัษณ์ของสถานะ (Status Symbol)” 
ในการท าการตลาด เน่ืองจากคนตอ้งการการยอมรับจากสังคม และพยายามแสดงออกถึงสถานะ
ของตน 

     5.3 ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) พฤติกรรมการซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั

เฉพาะของบุคคลดว้ยเช่นกนั 

 อายุและขั้นของวงจรชีวิต (Age and Life Cycle Stage) พฤติกรรมและรสนิยมของ
บุคคลจะแตกต่างกันไปตามช่วงอายุและขั้นวงจรชีวิต ตั้ งแต่เป็นเด็กท่ีอยู่กับบิดามารดา จบ
การศึกษาและแยกครอบครัว มีบุตร บุตรเร่ิมโตและแยกครอบครัว เขา้สู่วยัเกษียณ ซ่ึงนกัการตลาด
ตอ้งค านึงถึงแต่ละช่วงอายุและวงจรชีวติ ในการพิจารณาก าหนดกลยทุธ์ให้เหมาะสมกบัพฤติกรรม
ในการตดัสินใจซ้ือ และใชผ้ลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 

 อาชีพ (Occupation) อาชีพมีอิทธิพลต่อรูปแบบการบริโภคของบุคคล นักการ
ตลาดควรศึกษาถึงพฤติกรรมเฉพาะกลุ่ม และพฒันากลยุทธ์ท่ีเหมาะสม สินคา้ประเภทเดียวกนัอาจ
ตอ้งมีการออกแบบท่ีหลากหลาย เพื่อใหเ้หมาะสมกบัแต่ละกลุ่มอาชีพ 

 สภาพเศรษฐกิจของบุคคล (Economic Circumstances) ประกอบดว้ยรายได้ท่ีสาร
ถน าไปใชไ้ด ้สินทรัพยแ์ละเงินออม หน้ีสิน รวมถึงทศันคติดา้นการออมและการใช้จ่ายของบุคคล 
ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ นกัการตลาดตอ้งศึกษาถึงสภาพเศรษฐกิจของบุคคล โดยเฉพาะสินคา้
ท่ีมีความอ่อนไหวต่อรายได้ ถ้ามีการเปล่ียนแปลงจะได้ท าการปรับกลยุทธ์ให้เหมาะสมกับ
สถานการณ์  

 รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ถึงแมบุ้คคลมีจะอายุเท่ากนั อยู่ในวฒันธรรม
เดียวกนั มีสถานะทางสังคมเหมือนกนั และท างานอาชีพเดียวกนั ก็อาจมีรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ี
แตกต่างกนั วถีิท่ีบุคคลใชใ้นการด าเนินชีวิต ไม่วา่จะเป็นความสนใจ การแสดงออกทั้งความคิดเห็น
และการกระท า การน าเสนอผลิตภณัฑ์ ควรพิจารณาถึงรูปแบบการด าเนินชีวิตของบุคคลด้วย 
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บางคร้ังอาจตอ้งช้ีน าถึงความเหมาะสมกนัของผลิตภณัฑ์กบัรูปแบบการด าเนินชีวิต โดยตอ้งส่ือให้
ไดว้า่ผลิตภณัฑใ์ดเหมาะสมกบัรูปแบบการด าเนินชีวติของผูบ้ริโภค 

 บุ ค ลิ ก ลั ก ษณะแ ล ะ แน ว คิ ด ข อ ง ตน เ อ ง  ( Personality and Self- concept) 
ลกัษณะเฉพาะของบุคคลจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้บุคลิกลกัษณะบ่งบอกได้
จากความเช่ือมัน่ในตนเอง เป็นตวัของตวัเอง คล้อยตามผูอ่ื้น มีความเป็นผูน้ า ชอบต่อตา้น หรือ
ปรับตวัได้ดี ส่วนแนวคิดของตนเองเป็นวิธีท่ีบุคคลมองตนเองในอุดมคติ เป็นส่ิงท่ีอยากจะเห็น
ตวัเองเป็น ซ่ึงแตกต่างจากแนวคิดท่ีคิดวา่คนอ่ืนมองตนเอง 

   5.4 ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological Factors) ทางเลือกในการซ้ือของบุคคลได้รับ

อิทธิพลจากปัจจยัหลกัทางจิตวทิยา 4 ประการ คือ 

 การกระตุน้เร้า (Motivation) ความตอ้งการของบุคคลมีความหลากหลายและอาจ
เกิดข้ึนพร้อม ๆ กนั หรือบางคร้ังเกิดข้ึนจากความตึงเครียด เช่น ความหิว ความกระหาย หรือความ
ไม่สะดวก บา้งก็เกิดจากสภาวะจิตใจ เช่น การยอมรับ การมีส่วนร่วมของสังคม การยอมรับการ
ประสบความส าเร็จ ความตอ้งการต่าง ๆ จะยงัไม่มีแรงจูงใจมากพอท่ีจะกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดการ
กระท าในทนัที เพียงแต่ก่อให้เกิดความรู้สึกตึงเครียด ดงันั้นนักการตลาดต้องสร้างแรงกระตุ้น
เพื่อให้เกิดการกระท า การศึกษาทฤษฎีการจูงใจจะช่วยให้เขา้ใจและสามารถน าแนวคิดการจูงใจมา
ปรับใชไ้ดเ้หมาะสมยิง่ข้ึน  

 การรับรู้ (Perception) ผูท่ี้ไดรั้บการกระตุน้จะพร้อมท่ีจะแสดงออก การแสดงออก
ในรูปแบบไหนนั้นข้ึนอยูก่บัการรับรู้ของบุคคล การรับรู้เป็นกระบวนการในการเลือก การจดัการ 
และการแปล ขอ้มูลท่ีเป็นปัจจยัน าเขา้ ซ่ึงส่งผลให้การรับรู้ของบุคคลต่อส่ิงเดียวกนัแตกต่างกนัไป 
เน่ืองจากกระบวนการในการรับรู้ท่ีแตกต่างกนั นกัการตลาดจึงตอ้งหาส่ิงท่ีผูบ้ริโภคมีความสนใจ 
และมุ่งเนน้ในจุดนั้น ๆ ให้ชดัเจน ในการโฆษณาอาจใชรู้ปแบบใหม่ๆ ขนาดท่ีดึงดูด การใชสี้หรือ
การตดักนั เพื่อสร้างความดึงดูด 

 การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม ถ้าไม่มีการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมหรือมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมเพียงชัว่ขณะและกลบัไปมีพฤติกรรมเดิมอีก แสดงว่า
ไม่เกิดการเรียนรู้ซ่ึงการเกิดการเรียนรู้ของบุคคลเป็นส่ิงท่ีตอ้งอาศยัความเขา้ใจและการยอมรับของ
บุคคล ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีคาดเดาได้ยาก การเข้าใจถึงธรรมชาติของความต้องการและเป้าหมายของ
ผูบ้ริโภค จะสามารถน ามาเป็นแนวทางในการสร้างส่ิงกระตุน้และก่อให้เกิดแรงจูงใจ จนเกิดการ
ตอบสนองในท่ีสุด โดยอาศยัการเสริมแรงต่าง ๆ เขา้มาช่วยใหเ้กิดการกระท า 

 ความเช่ือและทัศนคติ (Belief and Attitude) มาจากการเรียนรู้ของบุคล และมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
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ความเช่ือ (Belief) เป็นการตดัสินของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดวา่เป็นตามส่ิงท่ีตนตดัสิน

นั้น โดยอาศยัขอ้มูลจากความเป็นจริง ความรู้ และปัญญาของบุคคลในการตดัสิน เม่ือบุคคลมีความ

เช่ือต่อส่ิงใดก็จะยึดถือต่อความเช่ือนั้นอยา่งจริงจงั หากผูบ้ริโภคมีความเช่ือในทางลบต่อผลิตภณัฑ์ 

ยอ่มเป็นหนา้ท่ีของนกัการตลาดท่ีตอ้งท าการรณรงคเ์พื่อปรับความเช่ือให้เป็นไปในทางบวกส าหรับ

ธุรกิจ หลายคร้ังท่ีนกัการตลาดสามารถอาศยัความเช่ือมาใชด้า้นการตลาด จึงใชว้ธีิการผลิตสินคา้ใน

ประเทศหน่ึง และบรรจุหรือติดตราผลิตภณัฑ์ในอีกประเทศหน่ึง แลว้ส่งกลบัมาขายในประเทศ 

และตั้ ง ช่ือให้เหมือนต่างประเทศ รวมทั้ งจดทะเบียนในต่างประเทศโดยร่วมมือกับบริษัท

ต่างประเทศ เป็นตน้ 

  ทัศนคติ (Attitude) เป็นความคิดเห็นในทางบวกหรือลบ ความรู้สึกทางอารมณ์ และ
แนวโนม้ท่ีจะกระท าต่อวตัถุประสงคห์รือแนวคิดบางอยา่ง ทศันคติจะส่งผลถึงพฤติกรรมท่ีค่อนขา้ง
ย ัง่ยืน ผูค้นจะไม่แปลความและตอบสนองต่อส่ิงต่าง ๆ ไปเร่ือย ๆ แต่จะท าตามทศันคติ การเปล่ียน
ทศันคติใด ๆ อาจตอ้งท าการปรับทศันคติอ่ืนดว้ย การปรับทศันคติท าไดย้าก ดงันั้นนกัการตลาด
ควรท าใหผ้ลิตภณัฑเ์หมาะสมกบัทศันคติมากกวา่การปรับทศันคติของผูบ้ริโภค 
 
2.3  แนวคิดและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552 อา้งถึงใน น าพงศ ์ตรงประสิทธ์ิ, 2554) ส่วนประสมทางการตลาด 
หมายถึงตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษทัใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมาย  

Kolter (2000 อา้งถึงใน วิลาวณัย ์ฤทธ์ิศิริ, 2559) ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง กลุ่ม
เคร่ืองมือด้านการตลาดท่ีบริษทันามาใช้เพื่อการบรรลุวตัถุประสงค์ด้านการตลาดของบริษทัใน
ตลาดเป้าหมาย ซ่ึงเป็นส่วนประกอบท่ีมีอิทธิพลและมีความส าคญัเป็นอย่างยิ่งต่อธุรกิจการตลาด
เป็นปัจจัยท่ีควบคุมได้ นักการตลาดจะก าหนดปรับเปล่ียน ปรับปรุงแก้ไขได้เหมาะสมกับ
สภาพแวดลอ้ม และวตัถุประสงคข์ององคก์ร 
 ภาณุมาศ ใจกันทะ (2556)  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 

องค์ประกอบหรือตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้โดยมีลกัษณะของการใช้ร่วมกนั เพื่อสนอง

ความตอ้งการแก่กลุ่มเป้าหมาย โดยกิจการหรือธุรกิจมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งสร้างส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด อนัประกอบไปด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) 

ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
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อณิษฐา ผลประเสริฐ (2558) ไดก้ล่าวว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบด้วย 

7Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion)  

ดงัน้ีผูว้ิจยัให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี
ควบคุมได ้เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย โดยมีส่วนประสมทางดา้นการตลาด
เป็นตวัส่ือสารขอ้มูลระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อท่ีมีศกัยภาพ และเพื่อชกัจูงทศันคติและพฤติกรรมการ
ซ้ือ ส่วนประสมการตลาด  คือ องคป์ระกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการ
สามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยุทธ์
ทางการตลาด  กล่าวถึงส่วนประสมการตลาดส าหรับธุรกิจบริการไวว้า่ ส่วนประสมการตลาดท่ีเป็น
ท่ีรู้จกัมากท่ีสุดไดแ้ก่ 4 Ps ซ่ึงประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และ
ราคา โดยส่วนประกอบทั้ง 4 ตวัน้ี ทุกตวัมีความเก่ียวพนัธ์กนั P แต่ละตวัมีความส าคญัเท่าเทียมกนั 
แต่ข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเนน้น ้ าหนกัท่ี P ใดมากกวา่กนั เพื่อให้
สามารถ ตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตวัผูบ้ริโภค โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัแรกท่ีจะแสดงว่ากิจการพร้อมจะท าธุรกิจได้ กิจการนั้น 

จะตอ้งมีส่ิงท่ีจะเสนอขาย อาจเป็นสินคา้ท่ีมีตวัตน บริการ ความคิด (Idea) ท่ีจะตอบสนองความ

ตอ้งการได ้การศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์นั้น นกัการตลาดมกัจะศึกษาผลิตภณัฑ์ในรูปของผลิตภณัฑ์

เบ็ดเสร็จ (Total Product) ซ่ึงหมายถึงตวัสินคา้ บวกกบัความพอใจและผลประโยชน์อ่ืนท่ีผูบ้ริโภค

ไดรั้บจากการซ้ือสินคา้นั้น ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งมีการปรับปรุงสินคา้หรือบริการท่ีผลิตข้ึนมา

ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายโดยเน้นถึงการสร้างความพอใจให้แก่ผู ้บริโภค

และสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นส าคญั ในการศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์จะตอ้งศึกษาปัญหา

ต่างๆ ท่ีครอบคลุมถึงการเลือกตวัผลิตภณัฑ์ หรือสายผลิตภณัฑ์ การเพิ่มหรือลดชนิดของสินคา้ใน

เร่ืองคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การให้บริการประกอบการขาย การรับประกนั ฯลฯ 

ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตออกมา จ าหน่ายตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มใด วงจรผลิตภณัฑ์ของ

สินคา้มีระยะเวลานานเท่าใด ในแต่ ละช่วง เวลาของวงจรผลิตภณัฑ์นั้น นกับริหารการตลาดควรจะ

ใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดอยา่งไร และเม่ือ ตอ้งการท่ีจะสร้างความเจริญกา้วหนา้ให้แก่กิจการ ธุรกิจ

จะตอ้งมีการวางแผนพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ให้สอด คล้องกบัความตอ้งการของตลาดได้อย่างไร 

ปัจจุบนัจะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคให้ความสนใจและพิถีพิถนัในการเลือกซ้ือสินคา้มากกว่าแต่ก่อน 

บทบาทของการบรรจุภณัฑ์จึงมีความส าคญัต่อตวัผลิตภณัฑ์อย่างยิ่ง การบรรจุภณัฑ์จะก่อให้เกิด

ประโยชน์หลกัอยู่  2 ประการดว้ยกนั คือ เป็นการป้องกนัคุณภาพของสินคา้และช่วยส่งเสริมการ
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จ าหน่าย ดงันั้น รูปร่างของภาชนะบรรจุหรือหีบห่อในปัจจุบนัจึงมีสีสันสะดุดตา และวสัดุท่ีใชท้  า

หีบห่อแปลกใหม่กวา่เดิม บ่อยคร้ังท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยค านึงถึงตวับรรจุภณัฑม์ากกวา่

ตวัสินคา้ ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิต ข้ึนมาจ าหน่ายในตลาดจะตอ้งมีการก าหนดตราสินคา้และเคร่ืองหมาย

การคา้ เพื่อเป็นการแสดงให้เห็นว่า ผลิตภณัฑ์นั้นเป็นของผูผ้ลิตรายใดรายหน่ึงอย่างชัดเจน ตรา

สินคา้เป็นส่ิงมีประโยชน์แก่ผูบ้ริโภค ท าให้ผูบ้ริโภคทราบว่าสินคา้ชนิดนั้น เป็นของผูผ้ลิตรายใด 

ผูบ้ริโภคจะสามารถใช้ประสบการณ์ในอดีตมาช่วยในการตัดสินใจซ้ือได้ง่ายข้ึน โดยมิต้อง

สอบถามขอ้มูลอยูต่ลอดเวลาและเกิดความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น  

2. การก าหนดราคา (Price) เม่ือธุรกิจไดมี้การพฒันาผลิตภณัฑข้ึ์นมา รวมทั้งหาช่องทางการ 

จดัจ าหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตวัสินคา้ไดแ้ลว้ ส่ิงส าคญัท่ีธุรกิจจะตอ้งด าเนินการต่อไป คือ การ

ก าหนดราคา ท่ีเหมาะสมให้กบัผลิตภณัฑ์ท่ีจะน าไปเสนอขายก่อนท่ีจะก าหนดราคาสินคา้ ธุรกิจ

ตอ้งมีเป้าหมายว่าจะตั้งราคา เพื่อตอ้งการก าไร หรือเพื่อขยายส่วนถือครองตลาด (Market Share) 

หรือเพื่อเป้าหมายอยา่งอ่ืน อีกทั้งตอ้งมี การใชก้ลยุทธ์ในการตั้งราคาท่ีจะท าให้เกิดการยอมรับจาก

ตลาดเป้า หมายและสู้กบัคู่แข่งขนัไดใ้นการแข่งขนั ในตลาด กลยุทธ์ราคาเป็นเคร่ืองมือท่ีคู่แข่งขนั

น ามาใชไ้ดผ้ลรวดเร็วกวา่ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น การลดราคา หรืออาจ ตั้งราคาสินคา้ให้สูงส าหรับสินคา้ท่ี

มีลกัษณะพิเศษในตวัของมนัเอง เพื่อแสดงภาพพจน์ท่ีดี อาจใชผ้ลทาง จิตวิทยามาช่วยเสริมการตั้ง

ราคา การตั้งราคาสินคา้อาจมีนโยบายการให้สินเช่ือหรือนโยบายการให้ส่วนลดเงินสดส่วนลด

การคา้ หรือส่วน ลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะตอ้งค านึงถึงกฎขอ้บงัคบัทางกฎหมายท่ีจะมี 

ผลกระทบต่อราคาดว้ย ราคามูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะ

เปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์นั้ น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา เขาจะ

ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนด กลยทุธ์การตลาดดา้นราคาตอ้งค านึงถึงประเด็นต่างๆ ดงัน้ี  

  2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับของลูกคา้ใน 

คุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคานั้น ผลิตภณัฑน์ั้น  

2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง  

2.3 การแข่งขนั  

2.4 ปัจจยัอ่ืนๆ 

3. การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภณัฑท่ี์ผูผ้ลิตผลิตข้ึนมาไดน้ั้น ถึงแมว้า่ จะมี

คุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถา้ผูบ้ริโภคไม่ทราบแหล่งซ้ือและไม่สามารถจะจดัหามาไดเ้ม่ือเกิดความ

ตอ้งการ 2 ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาก็ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคได ้ดงันั้น นกัการ



33 

 

ตลาดจึงจ าเป็นตอ้ง พิจารณาวา่ท่ีไหน เม่ือไร และโดยใครท่ีจะเสนอขายสินคา้ การจดัจ าหน่ายเป็น

เร่ืองท่ีซับซ้อน แต่ก็เป็น ส่ิงจ าเป็นท่ีตอ้งศึกษาการจดัจ าหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน คือ 

ช่องทางจ าหน่ายสินคา้  ( Channel of Distribution) เนน้การศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจ าหน่าย

ว่าจะใช้วิธีการขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค โดยตรง หรือการขายสินคา้ผ่านสถาบนัคนกลางต่างๆ 

บทบาทของสถาบนัคนกลางต่างๆ เช่น พอ่คา้ส่ง (Wholesalers ) พอ่คา้ปลีก (Retailers) และตวัแทน

คนกลาง (Agent Middleman) ท่ีมีต่อตลาดอีกส่วนหน่ึงของกิจกรรมการจดัจ าหน่ายสินคา้ คือ การ

แจกจ่ายตวัสินคา้ (Physical Distribution) การกระจาย สินคา้เขา้สู่ตวัผูบ้ริโภค การเลือกใช้วิธีการ

ขนส่ง Transportation) ท่ีเหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายสินคา้ ส่ือ การขนส่งได้แก่ การขนส่งทาง

อากาศ ทางรถยนต ์ทางรถไฟ ทางเรือ และทางท่อ ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้ง ค านึงวา่จะเลือกใชส่ื้อ

อย่างใดถึงจะดีท่ีสุด โดยเสียค่าใช้จ่ายต ่าและสินคา้นั้นไปถึงลูกคา้ทนัเวลา ขั้นตอนท่ี ส าคญัอีก

ประการหน่ึงในการแจกจ่ายตวัสินคา้ คือ ขั้นตอนของการจดัเก็บรักษาสินคา้ (Storage) เพื่อรอการ 

จ าหน่ายใหท้นัเวลาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเก่ียวกกัระบวนการติดต่อส่ือสารไป ยงั

ตลาดเป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการท่ีจะบอกให้ลูกคา้ทราบเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอ

ขาย วตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการตลาด เพื่อบอกให้ลูกคา้ทราบวา่มีผลิตภณัฑ์ออกจ าหน่ายใน 

ตลาดพยายามชกัชวนใหลู้กคา้ซ้ือและเพื่อเตือนความทรงจ ากบัตวัผูบ้ริโภค 3 การส่งเสริมการตลาด

จะต้องมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อส่ือสาร (Communication Process)  เพื่อ เข้าใจถึง

ความสัมพนัธ์ระหวา่งผูรั้บกบัผูส่้ง การส่งเสริมการตลาดมีเคร่ืองมือส าคญัท่ีจะใชอ้ยู ่4 ชนิดดว้ยกนั 

ท่ีเรียกวา่ส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ไดแ้ก่  

  4.1 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินค้าแบบ 

เผชิญหนา้กนั (Face-to-Face) พนกังานขายตอ้งเขา้พบปะกบัผูซ้ื้อโดยตรงเพื่อเสนอขายสินคา้ การ

ส่งเสริม การตลาดโดยวธีิน้ีเป็นวธีิท่ีดีท่ีสุด แต่เสียค่าใชจ่้ายสูง 

  4.2 การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจ่ายเงินเพื่อการส่งเสริม 

การตลาด โดยมิได้อาศยัตวับุคคลในการน าเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใช้ส่ือโฆษณา

ประเภทต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วิทยุ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเทอร์เน็ต (Internet) ส่ือ

โฆษณาเหล่าน้ีจะสามารถ เขา้ถึงผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีตอ้งการกระจายตลาด

กวา้ง  
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  4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมท่ีท าหน้าท่ีช่วย 

พนกังานขายและการโฆษณาในการขายสินคา้ การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิด

ความ ตอ้งการในตวัสินคา้  

  4.4 การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) ในปัจจุบนั

ธุรกิจมกัสนใจภาพพจน์ของกิจการ ธุรกิจไดใ้ชเ้งินจ านวนมากเพื่อสร้างช่ือเสียงและภาพพจน์ของ 

กิจการ ปัจจุบนัองค์กรธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ไดเ้น้นท่ีการแสวงหาก าไร (Maximize Profit) เพียงอยา่ง

เดียว ตอ้งเนน้ท่ีวตัถุประสงคข์องการใหบ้ริการแก่สังคมดว้ย (Social Objective) เพราะความอยู่รอด

ของ องคก์ารธุรกิจจะข้ึนอยูก่บัการยอมรับของกลุ่มผูบ้ริโภคในสังคม ถา้หากกลุ่มผูบ้ริโภคต่อ ตา้น

หรือมีความคิดว่าองค์การธุรกิจแสวงหาผลประโยชน์ให้กับตนมากจนไม่ค  านึงถึงสังคมหรือ

ผูบ้ริโภค หากกลุ่มผูบ้ริโภคไม่พอใจและไม่ ตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการของผูผ้ลิต ยอ่มเป็นสาเหตุ

ท่ีจะจ ากดัการเจริญเติบโตของธุรกิจได ้ 

  4.5.กระบวนการ (Process) เป็นการสร้างสรรคแ์ละการส่งมอบส่วนประกอบของ 

ผลิตภณัฑ์โดยอาศยักระบวนการท่ีวางแผนมาเป็นอย่างดี กลยุทธ์ท่ีส าคญัส าหรับการบริการ คือ 

เวลาและ ประสิทธิภาพในการบริการ ดงันั้นกระบวนการบริการท่ีดีจึงควรมีความรวดเร็วและมี

ประสิทธิภาพในกาส่งมอบ รวมถึงตอ้งง่ายต่อการปฏิบติัการ เพื่อท่ีพนักงานจะได้ไม่เกิดความ

สับสน ท างานได้อย่างถูกต้องและมีแบบแผน เดียวกันและงานท่ีได้ต้องดีมีประสิทธิภาพและ

คุณภาพ 

ดงัน้ีผูว้ิจยัให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี
ควบคุมได ้เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย โดยมีส่วนประสมทางดา้นการตลาด
เป็นตวัส่ือสารขอ้มูลระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อท่ีมีศกัยภาพ และเพื่อชกัจูงทศันคติและพฤติกรรมการ
ซ้ือ ซ่ึงในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดน้ าแนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดมีใชก้  าหนดเป็นตวั
แปรอิสระ ประกอบด้วย  4 ด้าน ได้แก่  ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจาหน่าย       
และดา้นการส่งเสริมการตลาด   
 
2.4 แนวคิด ทฤษฎด้ีานค่านิยมทางด้านสุขภาพ (Health  Value) 

Tudoran,Baument,Ivanov และ Vitanov (2009) ได้ให้ความหมายเก่ียวกับค่านิยมทาง

สุขภาพไว้ว่า   เ ป็นระดับท่ีประชาชนเห็นคุณค่าของสุขภาพของตนเอง  สอดคล้องกับ 

Lone,Pence,Levi,Chan และ  Bianco-Simeral ( 2 0 0 9 )  I;,รวม ถึ ง   Tromp-van Meerveld และ 
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McDonnell (2007) ได้กล่าวไวเ้ช่นเดียวกันว่า ค่านิยมทางสุขภาพเป็นส่ิงท่ีบุคคลจะตระหนักรู

เก่ียวกบัสุขภาพท่ีแตกต่างกนัไปของแต่ละบุคคล 

 นอกจากน้ี ย ังพบว่า การศึกษาของ Tromp-van Meerveld และ McDonnell (2007) ท่ี

ท าการศึกษาวิจยัเก่ียวกบัค่านิยมทางดา้นสุขภาพท่ีสูงข้ึนของผูบ้ริโภค โดยพบว่า  ผูบ้ริโภคส่วน

ใหญ่มีแนวโน้มท่ีจะหยุดสูบบุหร่ีเม่ือมีค่านิยมทางสุขภาพสูงข้ึน อาจกล่าวว่า  ค่านิยมทางสุขภาพ

ของบุคคลนั้นๆ จะเก่ียวขอ้งและสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการส่งเสริมสุขภาพส่วนบุคคลท่ีแตกต่าง

กนัไปอีกดว้ย  เพราะหากมีพฤติกรรมส่งเสริมสุขภาพท่ีมีค่านิยมทางสุขภาพสูง  เป็นไปไดว้่าจะมี

ทางเลือกการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพดีกวา่บุคคลท่ีมีค่านิยมทางสุขภาพต ่า 

 Norman (1995) ท าการศึกษาวิจยัเก่ียวกบัความสัมพนัธ์เชิงบวกระหวา่งค่านิยมทางสุขภาพ

กบัความตอ้งการแสดงออกทางพฤติกรรมเพื่อสุขภาพ  พบว่า  การแสดงออกของพฤติกรรมเพื่อ

สุขภาพสงนั้นจะพบในกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีค่านิยมทางสุขภาพสูงเช่นกนั  สอดคลอ้งกบัส่ิงท่ีนกัวจิยัคน

อ่ืนๆท่ีเคยศึกษาเก่ียวกบัประเด็นดงักล่าวมาก่อนแลว้  และผลการวจิยัสอดคลอ้งใกลเ้คียงกนั  เพราะ

พฤติกรรมเพื่อสุขภาพเชิงบวกจะสอดคลอ้งกบัค่านิยมทางสุขภาพเชิงบวกเช่นกนั  ดงันั้นอาจกล่าว

ได้ว่า  การรับรู้พฤติกรรมและการส่งเสริมพฤติกรรมเพื่อสุขภาพนั้นมีความเก่ียวข้องและมี

ความสัมพันธ์กับค่านิยมทางสุขภาพ (Gebhardt, Lee & Swaminathan, 2001 และ Moorman & 

Matulich, 1993) 

 ทั้งน้ีอาจกล่าวไดว้า่ ค่านิยมทางสุภาพดงักล่าวนั้นเป็นส่ิงท่ีส าคญัต่อการทราบปัจจยัท่ีช่วย

ส่งเสริมพฤติกรรมเพื่อสุขภาพ เพื่อใหส้ามารถสร้างค่านิยมทางสุขภาพท่ีดีไดจ้ากค่านิยมทางสุขภาพ

ท่ีถูกตอ้ง (Fabrega & Roberts, 1972) หรืออาจกล่าวได้อีกนัยหน่ึง นั่นคือ  จิตส านึกทางสุขภาพ 

(Michaelidou & Hanssan, 2008) สอดคล้องกับความตระหนักเก่ียวกับสุขภาพ (Westcombe& 

Wardle, 1997) และเ ก่ียวข้องกับความหมายของ การมีส่วนร่วมต่อการส่งเสริมสุขภาพ 

(Olsen,Kjoller & Rasmussen, 2003) 

 Olsen และคณะ (2003) กล่าวไวว้่า  แรงงานหรือพนักงานส่วนใหญ่นั้น จะมีจิตส านึก

เก่ียวกบั การมีส่วนร่วมเพื่อสุขภาพน้อย และพบวา่จะมีผลกระทบในเชิงบวกต่อการมีส่วนร่วมต่อ

การดูแลสุขภาพ โดยเฉพาะการบริโภคอาหารท่ีมีประโยชน์ อาทิเช่น  เน้ือปลาท่ีมีคุณค่าทางอาหาร  

สอดคลอ้งกบัส่ิงท่ี Westcombe และ Wardle (1997) ท่ีท าการศึกษาเก่ียวกบัผลกระทบความตระหนกั

เก่ียวกบัความกงัวลเก่ียวกบัสุขภาพระหว่างการดินเนอร์ซ่ึงจากกาทดลอง  พบว่า  ผูเ้ขา้ร่ววมการ

ทดลองจะมีโอกาสน้อยมากท่ีจะระมดัระวงัเก่ียวกบัการรักษาสุขภาพของตน  เน่ืองเพราะระหว่าง
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การทานดินเนอร์  ผูเ้ขา้ร่วมการทดลองส่วนใหญ่จะเลือกรับประทานอาหารจากรสชาติท่ีถูกปาก 

และส่งผลต่อการได้รับผลกระทบจาการอาหรท่ีได้รับ  ทั้งน้ีสอดคลอ้งกบัทศันคติของการรักษา

สุขภาพของผู ้เข้า ร่วมรับการทดลองด้วยท่ีจะเลือกรับประทานอาหารชนิดใด (Hoefkens, 

Lachat,Kolsteren, Van Camp & Verbeke, 2011; Krystallis, 2003 และ Sun, 2008) 

สรุป ปัจจยัด้านค่านิยมทางด้านสุขภาพ  ประกอบด้วย  ปัจจยัด้านการเลือกรับประทาน

อาหารท่ีดีมีผลต่อสุขภาพของผูบ้ริโภค  ปัจจยัดา้นการมสุขภาพท่ีดีเป็นส่ิงส าคญัส าหรับผูบ้ริโภค  

ปัจจยัดา้นความตระหนกัเก่ียวกบัสุขภาพของผูบ้ริโภค  ปัจจยัดา้นการตระหนกัและความใส่ใจต่อ

การบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค  และปัจจยัดา้นความกงัวลเก่ียวกบัผลกระทบต่อสุขภาพ

จากการรับประทานอาหาร (Jun, 2014) 

 

2.5 แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกับประชากรศาสตร์  
พรชนก จิรวุฒาภรณ์ (2553 อ้างถึงใน ผ่องพิมล พิจารณ์สรรค์,2556) ส่วนขนาดของ

ประชากร (Population Size) หมายถึง จ  านวนมนุษยใ์นอาณาเขตใดอาณาเขตหน่ึง ซ่ึงนบัได ้ณ  เวลา

ใดเวลาหน่ึง ยิง่ประชากรมีขนาดใหญ่เท่าใด ความตอ้งการของประชากรก็จะยิง่มีขนาดใหญ่และเอก

ภพของบุคคลยิ่งมีจ  านวนมากเป็นเงาตามตวัท าให้ความอยากไดย้ิ่งหลากหลาย ช่องทางในการท า

ธุรกิจก็ยิ่งมีมากข้ึน แต่ขนาดของตลาดจะคุม้ค่ากบัการลงทุนหรือไม่นั้น ตอ้งอาศยัตวัแปรอ่ืนมา

ประกอบ  เช่น อ านาจซ้ือของประชากรเหล่านั้นนักการตลาดจึงต้องสนใจติดตามตรวจสอบ

แนวโนม้ของประชากรตลาดเวลาการแบ่งส่วนตลาดโดยใช้เกณฑ์ประชากรศาสตร์(Demographic 

Segmentation) มีการแบ่งตลาดออกเป็นกลุ่ม ๆ โดยใช้เกณฑ์ตวัแปรประชากรศาสตร์ เช่น อายุ 

ขนาดครอบครัววงจรชีวิตของครอบครัว รายได ้อาชีพ การศึกษา ศาสนา เช้ือชาติ สัญชาติ เป็นตน้ 

ตวัแปรเหล่าน้ี  นิยมใช้กนัมากในการระบุความแตกต่างระหว่างกลุ่มลูกคา้ทั้งหลาย เหตุผลก็คือ

ความตอ้งการหรือความชอบของผูบ้ริโภค รวมทั้งอตัราการใช ้(ใชม้ากหรือใชน้อ้ย) มีความเก่ียวพนั

กนัเป็นมากกบัตวัแปรทางประชากรศาสตร์ รวมถึงตวัแปรประชากรศาสตร์เป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีมี

ความง่ายต่อการใช้กว่าตัวแปรชนิดอ่ืน เพราะไม่ว่าจะศึกษาเก่ียวกับเร่ืองอะไรก็ตาม เช่นใช้

บุคลิกภาพเป็นเกณฑ์แยง่ส่วนแบ่งทางตลาดก็ตอ้งมีการศึกษาและใชล้กัษณะทางประชากรศาสตร์ 

แต่ ถา้ตอ้งการจะรู้ขนาดของตลาดเป้าหลายดงักล่าว อยา่งมีประสิทธิภาพนั้น องคป์ระกอบของตวั

แปรทางประชากรศาสตร์ (Population Compositions) ท่ีใชมี้ ดงัน้ี 
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1.  เพศ การแบ่งส่วนตลาดโดยใช้เพศเป็นเกณฑ์ใช้กันมากในการจ าหน่ายเส้ือผ้า 

เคร่ืองส าอาง และนิตยสาร อย่างไรก็ดีนกัการตลาดบางรายพบโอกาสท่ีจะแบ่งส่วนตลาดโดยใช้

เกณฑน้ี์ เช่น แต่ก่อนนา้ หอมดบักล่ินตวัใชก้นัทั้ง 2 เพศ ต่อมาบริษทั Procter & Gamble (P&G)โดย

ออกตรายี่ห้อ Secret ท่ีมีสูตรเคมีเฉพาะดบักล่ินตวัสตรี ท าหีบห่อและท าการโฆษณาเพื่อเพิ่มพูน 

ภาพพจน์ของสตรี อุตสาหกรรมอ่ืนก็มีการโฆษณามุ่งท่ีลูกคา้เพศเดียวกนัเช่นกนั 

2. อายุและขั้นตอนของวงจรชีวิต ความต้องการ และความสามารถของผู ้บริโภคจะ

เปล่ียนไปตามอายุ บางบริษทัจะใชอ้ายุและขั้นตอนของวงจรชีวิตเสนอสินคา้ท่ีต่างกนั หรือวิธีการ

ทางการตลาดแตกต่างกนักบักลุ่มอายุและวงจรชีวิตท่ีแตกต่างกนั เช่น บางบริษทัใชสิ้นคา้แตกต่าง

กนั และจูงใจเฉพาะกลุ่มเป้ าหมายวยัหนุ่มสาว เช่น เป๊ปซ่ีมุ่งท่ีหนุ่มสาว มีการโฆษณาโดยใชด้นตรี

ส าหรับคนหนุ่มสาวและใช ้พรีเซ็นเตอร์ เพื่อคนหนุ่มสาว 

3. สถานะภาพของผูบ้ริโภค เป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดตอ้งพิจารณาถึงแนวโนม้ของการเป็นอยู่

ว่าโสด หรือแต่งงาน เพราะทั้ง 2 อย่างน้ี มีความแตกต่างกนั เช่น ถ้าแต่งงานแล้วความต้องการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการก็จะเป็นลกัษณะครอบครัว ส่วนผูบ้ริโภคท่ีโสดความตอ้งการ

ตดัสินใจซ้ือจะเป็นลกัษณะของใชส่้วนตวัมากกวา่ หรือมีปริมาณการใชท่ี้นอ้ยกวา่เป็นตน้ 

4. การศึกษา การศึกษาของผูบ้ริโภคเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค

ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาแต่ละระดบัจะมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงย่อม

ตอ้งการชีวิตความเป็นอยูท่ี่ดีข้ึน ตอ้งการสินคา้ท่ีจะมาตอบสนองใหชี้วิตดีข้ึน ผูท่ี้มีการศึกษาสูง จะ

สนใจถึงตวัเองมากข้ึนและจะสร้างความสุขให้กับชีวิตของตัวเอง โดยแสวงหาสินค้าท่ีจะมา

ตอบสนองความตอ้งการของตน จ านวนของประชากรหรือผูบ้ริโภคท่ีมีกาศึกษาสูง ย่อมจะเป็น

โอกาสท่ีดีต่อการตลาดต่อไป 

5. อาชีพของผูบ้ริโภค แต่ละคนจะน าไปสู่ความจ าเป็นในความตอ้งการของผลิตภณัฑห์รือ

บริการท่ีแตกต่างกนั ถือได้ว่าเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีส่งผลต่อการอุปโภค บริโภค เพราะถ้าผูบ้ริโภคมี

ต าแหน่งการท างานท่ีมัน่คงมีหน้ามีตาในสังคมนั่นความพิถีพิถนัในการ เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์หรือ

บริการนั้นก็จะใชก้ารพิจารณาจากขอ้มูลมากพอสมควรดว้ย 

6. รายไดแ้ละรายจ่ายของผูบ้ริโภค สามารถบอกให้นกัการตลาดนั้น ก าหนดวางแผนการ

ก าหนดราคาของผลิตภณัฑ์หรือบริการให้ตรงกบักลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งเหมาะสมโดยทัว่ไปแลว้นั้น

ถา้ผูบ้ริโภคด ารงต าแหน่งสูงและมีรายไดม้ากอ านาจในการซ้ือผลิตภณัฑ์หรือ บริการก็จะง่ายและ

สะดวกสบายกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดน้อ้ยท่ีตอ้งคอยจบัจ่ายใชส้อยอยา่งประหยดั 
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จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้นั้น ผูว้ิจยัสามารถสรุปไดว้่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์เป็นปัจจยัท่ี

นิยมน ามาใชศึ้กษากนัมากท่ีสุด โดยอาศยัตวัแปรศึกษา ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษาอาชีพ  

รายได ้เช้ือชาติ ขนาดครอบครัว หรือวงจรชีวิตครอบครัวนั้น มาวางแผนก าหนดกลยทุธ์สร้างความ

ต้องการหรือจูงใจให้ผูบ้ริโภคอยากใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการต่างๆ เพื่อให้เข้าถึงและตรงกับ

กลุ่มเป้าหมายโดยตรงมากท่ีสุดเพราะจะท าให้นกัการตลาดนั้นสามารถประเมิน ขนาดของตลาด

เป้าหมายไดต้ามท่ีตอ้งการอยา่งมีประสิทธิภาพ 

  

2.6  งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

 ศรากุล สุโคตรพรหมมี, สุดาพร กุณฑลบุตร และกนกพร ชยัประสิทธ์ิ (2550) ได้

ท าการวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของคนวยัท างานในมหาวิทยาลยั

เทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี. ปทุมธานี” จากการวิจยัพบว่า ในแต่ละส่วนมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

ส่วนท่ี 1 ลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี

สถานภาพโสดสมรส ช่วงอายุมากท่ีสุดอยู่ในช่วงอายุระหว่าง 31-40 ปี กลุ่มตวัอย่างมีอาชีพรับ

ราชการ/รัฐวิสาหกิจมากท่ีสุด มีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี โดยมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน

ระหว่าง 10,001-20,000 บาท ส่วนท่ี 2 จะเห็นได้ว่าผู ้บริโภคจะให้ความส าคัญกับปัจจัยด้าน

ผลิตภณัฑ์และการส่งเสริมการตลาดมากท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพ 

และผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัดา้นการจดัจ าหน่ายน้อยท่ีสุด รวมทั้งให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด คือช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทัท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์อาหารเสริม

เพื่อสุขภาพ รองลงมาคือ รูปแบบสินคา้มีความปลอดภยั และส่ิงท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัเป็นล าดบั

สุดท้าย คือบรรจุภณัฑ์ท่ีสวยงาม การพิจารณาแยกตามปัจจยัทางด้านการจดัจ าหน่ายกบัปัจจยั

ทางดา้นการศึกษาโดยส่วนใหญ่แลว้ผูบ้ริโภคจะใหค้วามส าคญักบัความสะดวกในการซ้ือสินคา้ ใน

เร่ืองสถานท่ีมากกวา่การสั่งซ้ือผา่นช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ การพิจารณาแยกตามปัจจยัทางดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดกับปัจจยัด้านการศึกษา ส าหรับด้านการส่งเสริมการตลาดนั้นผูบ้ริโภคจะให้

ความส าคญัในระดบัท่ีใกลเ้คียงกนัในทุกขอ้และระดบัการศึกษา 

 จินตนา โกมุทพงษ ์( 2553 : บทคดัยอ่)  ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น พบว่า กลุ่ม

ตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ให้

ความส าคญักบัเคร่ืองหมายรับประกันคุณภาพสินคา้มากท่ีสุด ด้านราคาให้ความส าคญักับการ

http://www.rtir.rmutt.ac.th/browse?type=author&value=%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%B8%E0%B8%A5+%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B9%82%E0%B8%84%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%A1%E0%B8%B5%2C+%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%9E%E0%B8%A3+%E0%B8%81%E0%B8%B8%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B8%A5%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%A3
http://www.rtir.rmutt.ac.th/browse?type=author&value=%E0%B8%81%E0%B8%99%E0%B8%81%E0%B8%9E%E0%B8%A3+%E0%B8%8A%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B8%B4%E0%B9%8C
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เปรียบเทียบราคาขายปลีกจากร้านจ าหน่ายต่าง ๆมากท่ีสุด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ให้

ความส าคญักบัความน่าเช่ือถือของร้านจ าหน่ายมากท่ีสุด ดา้นการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคญั

กบัการบอกต่อจากคนรู้จกัมากท่ีสุด 

จิราวรรณ  สวา่งลาภ ( 2553 : บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อพฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพในเขตอ าเภอสูงเนิน จงัหวดันครราชสีมา พบวา่ กลุ่ม

ตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้านต่าง ๆ ดงัน้ี ด้านผลิตภณัฑ์ให้

ความส าคญักบัคุณภาพสินคา้มากท่ีสุดด้านราคาความส าคญักบัระดบัราคาสินคา้มากท่ีสุด ด้าน

ช่องทางการจดัจ าหน่ายให้ความส าคญักบัมารยาทของพนกังานมากท่ีสุด ดา้นส่งเสริมการตลาดให้

ความส าคญักบัโฆษณาทางโทรทศัน์มากท่ีสุด 

ศศิธร สุภาวรรณ (2554) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองด่ืมเพื่อความงาม (Beauty Drink) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร” จากการวจิยัพบวา่ อายุท่ี

แตกต่างกนัจะมีการซ้ือท่ีแตกต่างกัน ปัจจยัท่ีมีผลต่อ พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองด่ืมเพื่อความงาม 

ไดแ้ก่ ปัจจยัแรงจูงใจดา้นอารมณ์ ปัจจยัแรงจูงใจดา้นสังคม ในส่วนของกลุ่มอา้งอิงทางตรง ดา้น

ทศันคติส่วนประสมทางการตลาด ทั้งในดา้นของ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม

การตลาด 

ภาวิณี ตนัติผาติ (2555) ได้ท าการวิจยัเร่ือง “การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อ

สุขภาพของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร”  จากการวิจยัพบวา่ ทุกปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่าง

กัน มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผู ้บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ประกอบดว้ย ความรู้

ความเขา้ใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ เหตุผลในการรับประทานผลิตภณัฑ์อาหาร

เสริมเพื่อสุขภาพ และประเภทของผลิตภณัฑ์อาหารเสริมท่ีเลือกซ้ือมารับประทานบ่อยท่ีสุด มีผล

และความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานคร ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบั

การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

พิชญมาศ วรรณทอง (2556) ศึกษาเก่ียวกบั แนวทางการจดัท าแผนการตลาดของผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ

ระหว่าง 20-29 ปีสถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน 
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รายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 20,001-30,000บาท ดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม

เพื่อสุขภาพ พบวา่ ส่วนใหญ่แลว้ผูบ้ริโภคซ้ือมารับประทานเองและเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม

สุขภาพประเภทวติามินรวมชนิดเมด็มากท่ีสุด 

พิมมาลยั กูดแมน (2555) ได้ศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑ์

อาหารเพื่อสุขภาพผลการศึกษาพบวา่ ผูส้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 30-

39 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน รายได้อยู่ท่ี 

30,000-40,000 บาท ด้านปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญในด้านสรรพคุณและประโยชน์ท่ีได้รับและคุณภาพของ

ผลิตภณัฑ์ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ความสะดวกสบายในการเดินทางไปซ้ือสินคา้ 

และมีการบริการส่งเสริมการขายร่วมกบัสินคา้ชนิดอ่ืนมากท่ีสุด 

ธัชชนก สังข์ทอง (2547) ได้ท าการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

เสริมอาหารของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร เพื่อทราบความรับรู้ความเขา้ใจและพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภค และเพื่อศึกษาถึงความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์กับปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภคผล

การศึกษาพบว่า ปัจจยัทางจิตวิทยาเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของ

ผูบ้ริโภคมากท่ีสุด หากพิจารณาเป็นรายปัจจยั พบว่าปัจจยัด้านสังคมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารมากท่ีสุดคือ จากเพื่อน ญาติพี่น้อง หรือบุคคลใกล้ชิด ส าหรับปัจจยัด้าน

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารมากท่ีสุดคือ เคร่ืองหมายรับรองจาก

หน่วยงานราชการ เช่น เคร่ืองหมาย อย. และปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร

มากท่ีสุดคือ ผลิตภณัฑ์ท่ีเคยใช้แล้วได้ผลดีท าให้อยากซ้ืออีกคร้ัง และจากการศึกษาวิเคราะห์

ความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

เสริมอาหารของผูบ้ริโภค พบวา่อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

เสริมอาหาร ขณะท่ีปัจจยัอ่ืนๆ อนัไดแ้ก่ เพศ อายุ รายได ้ระดบัการศึกษา ภาวะสุขภาพ นั้นไม่มี

ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของผูบ้ริโภค 

ชนิดาภา  จุมพล (2558) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั โครงการจดัตั้งธุรกิจร้านอาหารคลีนตามหมู่เลือด

เพื่อสุขภาพ (EAT MEET FUN, Healthy Social Cafe) พบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิงโดยอยู่

ในช่วงอายุเฉล่ียต ่ากว่า 30 ปี และมีรายได้ระหว่าง 20,001 ถึง 30,000 บาท ด้านพฤติกรรมการ
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บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพสาเหตุท่ีผูบ้ริโภคเลือกรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพเพราะตอ้งการลด

น ้ าหนัก เพื่อให้สุขภาพแข็งแรงปราศจากโรคภยัและรับประทานตามคนใกลชิ้ด โดยมีบุคคลใน

ครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจหรือตดัสินใจด้วยตนเอง ทั้งน้ีมีความถ่ีในการรับประทาน

นานๆคร้ัง น้อยกว่า 1 คร้ังต่อสัปดาห์ และรับประทานบางคร้ัง 1-3 คร้ังต่อสัปดาห์ และจะเสีย

ค่าใชจ่้ายต ่ากวา่ 200 บาทต่อคร้ังหรือเสียค่าใชจ่้าย 200-300 บาท ทั้งน้ีพฤติกรรมการผูบ้ริโภคส่วน

ใหญ่รับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัอาหารเพื่อสุขภาพจากอินเทอร์เน็ตและโซเซียลหรือเป็นส่ือบุคคล

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพพบว่าด้าน

ผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัเร่ืองรสชาติของอาหารอร่อยและถูกปากมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 

4.58) นอกจากน้ีดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัเร่ืองการให้ความรู้เก่ียวกบั

อาหารเพื่อสุขภาพไดรั้บความสนใจในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.83) โดยภาพรวมแลว้นั้นกลุ่มตวัอยา่ง

มีความสนใจในโครงการในระดบัมากถึงมากท่ีสุด 

Ham, Jeger and Frajman Ivković (2015) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง บทบาทของอิทธิพลความคิด

ของกลุ่มอา้งอิงมีผลต่อผูบ้ริโภค ในการสร้างความตั้งใจท่ีจะซ้ืออาหารสีเขียว จากการศึกษา การ

วิเคราะห์บทบาทเฉพาะของทั้งสองประเภทของกลุ่มอา้งอิงท่ีผูบ้ริโภคมีแนวโนม้จะท าตามในการ

สร้างความตั้งใจท่ีจะซ้ืออาหารสีเขียว ข้ึนอยูก่บัผลของแบบสอบถามเสร็จสมบูรณ์ โดยกลุ่มตวัอยา่ง 

411 ผูซ้ื้อหลกัของใชใ้นครัวเรือนจากประเทศ ในภูมิภาคตะวนัออกเฉียงใตข้องยุโรป โดยผลมาจาก

คนในครอบครัวและสังคมรอบข้างท่ีช่ืนชอบการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพจึงส่งผลให้คนใน

ครอบครัว หรือบุคคลรอบขา้งหนัมาบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพตาม ดงันั้นเราไดพ้ฒันาแบบจ าลอง 3 

รูปแบบท่ีแสดงให้เห็นถึงอ านาจการพยากรณ์ของทศันคติ การรับรู้การควบคุมพฤติกรรม และ การ

คล้อยตามกลุ่มอา้งอิง โดยได้รับการยืนยนัอย่างมีนัยส าคญัในเชิงบวกต่อความสัมพนัธ์ระหว่าง

ความตั้งใจท่ีจะซ้ืออาหารสีเขียวและแบบจาลองทั้ง 3 รูปแบบ นอกจากน้ีการวิเคราะห์การถดถอย

เปิดเผยขอ้มูลเชิงลึก 2 ทฤษฎีท่ีส าคญัดงัน้ี 

(1) กลุ่มอา้งอิงท่ีผูบ้ริโภคมีแนวโนม้จะทาตาม สามารถพยากรณ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ

ของพฤติกรรมการซ้ืออาหารสีเขียว 

(2) การรวมเขา้ดว้ยกนัระหวา่งปัจจยัทางสังคมและกลุ่มอา้งอิงท่ีผูบ้ริโภคมีแนวโนม้จะท า

ตาม 

ณัชญธ์นนั พรมมา (2558) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ืออาหารเพื่อ

สุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดศึ้กษาเก่ียวกบัจึงจุดมุ่งหมายเพื่อทราบถึงพฤติกรรม
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ผู ้บริโภคท่ีส่งผลต่อความตั้ งใจซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพ โดยท าการแจกแบบสอบถามในเขต 

กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน จากกลุ่มตวัอยา่งดงักล่าวพบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศชายท่ีใส่ใจใน

การเลือกอาหารเพื่อสุขภาพโดยมีช่วงอายุระหว่าง 21–30 ปี วุฒิการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี 

ปัจจยัแรกท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นึกถึงเป็นอนัดบัแรก คือ การเลือกอาหารเพื่อสุขภาพเพื่อ

ประโยชน์ดา้นสุขภาพและผูบ้ริโภคคิดวา่สาเหตุท่ีท าให้ผูค้นทัว่ไปไม่ค่อยใหค้วามส าคญัอาหารเพื่อ

สุขภาพคือ ราคาท่ีสูงกวา่อาหารทัว่ไป ทั้งน้ี ผูบ้ริโภคท่ีซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพมกัมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อ

เดือนอยู่ท่ี  ต  ่ ากว่า 3,000 บาทจากการวิเคราะห์โดยใช้การทดสอบสัมประสิทธ์ิของเพียร์สัน 

(Pearson’s Correlation Coefficient) และการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression)พบว่า

ผลงานวิจยัน้ียืนยนัความถูกตอ้งของทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนของ  Ajzen (1991) ซ่ึงกล่าวไวว้่า

ปัจจยัดา้นทศันคติ การรับรู้ความสามารถการควบคุมพฤติกรรม และปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่ม

อา้งอิง มีผลต่อความตั้งใจซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพ งานวิจยัคร้ังน้ียงัพบอีกวา่ปัจจยัดา้นการรับรู้ความ

ยุ่งยากและความกังวลสุขภาพก็มีอิทธิพลต่อความตั้ งใจซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพเช่นกัน จากผล

การศึกษา สรุปไดว้า่ ความกงัวลสุขภาพเป็นตวับ่งช้ีวา่ผูบ้ริโภคมีความห่วงใยสุขภาพมากข้ึนและมี

การดูแลปัญหาสุขภาพท่ีเฉพาะเจาะจงมากข้ึน ถา้ความกงัวลสุขภาพมีมาก จะส่งผลให้ความตั้งใจ

ซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพมากข้ึน  และทศันคติท่ีมีต่ออาหารเพื่อสุขภาพไม่ว่าจะเป็นดีหรือลบ โดย

ไดรั้บอิทธิพลจากความเช่ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงทั้งหมดน้ีเช่ือมโยงกบัพฤติกรรมความตั้งใจท่ีมีความ

สนใจออกมา หากผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมความตั้งใจเป็นบวก และบุคคลส าคญัในชีวติเขาไม่วา่จะเป็น

ครอบครัว หรือเพื่อนสนิทมีความต้องการเห็นท่ีควรจะแสดงพฤติกรรม ผูบ้ริโภคก็จะแสดง

พฤติกรรมออกมา ซ่ึงสามารถอธิบายไดว้า่ การรับรู้ความสามารถในการควบคุมเป็นหลกัฐานส าคญั

ท่ีอธิบายถึงความส าเร็จในการแสดงพฤติกรรมต่อความตั้งใจ อยา่งไรก็ตามพฤติกรรมความตั้งใจซ้ือ

จะเพิ่มข้ึนพร้อมกบัการรับรู้การควบคุมพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท่ีถูกเช่ือวา่มีอิทธิพลกบัระดบัการ

ควบคุมซ่ึงเป็นส่ิงท่ีอยูเ่หนือพฤติกรรม และเป็นการเพิ่มความชดัเจนของการรับรู้ความสามารถใน

การควบคุมพฤติกรรมท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือจริง 

ทานตะวนั ตนัติทววีฒันา (2558) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์และมีอิทธิพลเชิง

บวกต่อความตั้งใจซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร  จากการศึกษาพบว่า  

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 26-30  ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญา

ตรี อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน รายได้ประมาณ  20,001-30,000 บาท จาการวิเคราะห์ขอ้มูลโดย

ความถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า มีเพียงปัจจยัความมัน่ใจในความปลอดภยัของอาหาร (β = 0.472) 
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และปัจจยัดา้นการตระหนกัรู้เก่ียวกบัสุขภาพ (β = 0.458)ท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ืออาหารเพื่อ

สุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

พลอยไพลิน ค าแกว้ (2559) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจท่ีจะ

บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีอิทธิพลเชิง

บวกต่อความตั้งใจท่ีจะบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค จากการศึกษาพบวา่ ค่านิยมทางดา้น

สุขภาพทศันคติต่อสุขภาพท่ีดี ทศันคติต่อรสชาติความคาดหวงัเร่ืองความช่ืนชอบความคาดหวงัเชิง

บวก เก่ียวกบัการรับรู้เก่ียวกบัอาหารสุขภาพความคุม้ค่า, การรับรู้ถึงความรับผิดชอบต่อสังคมท่ีมี

ผลต่อพฤติกรรมความตั้งใจท่ีจะบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ พบว่า ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ  26-30 ปี  สถานภาพโสด การศึกษาปริญญาตรีอาชีพนักงาน

บริษทัเอกชน/ รับจ้าง รายได้ประมาณ  20,001–30,000 บาท โดยมีค่าใช้จ่ายในการรับประทาน

อาหารเพื่อสุขภาพ นอ้ยกวา่ 100 บาทต่อคร้ัง และมีความถ่ีในการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพคือ 

2-3 คร้ังต่ออาทิตย์ มีการรับรู้ว่าอาหารเพื่อสุขภาพ คือ อาหารคลีนมากท่ีสุดและอินเทอร์เน็ต/ 

โซเชียลเน็ตเวิร์คเป็นช่องทางการรับรู้ข่าวสารเก่ียวกบัอาหารเพื่อสุขภาพ และพบว่า มีเพียงปัจจยั

ดา้นค่านิยมทางดา้นสุขภาพดา้นทศันคติต่อรสชาติดา้นความคาดหวงัเร่ืองความช่ืนชอบและดา้น

การรับรู้เก่ียวกบัอาหารสุขภาพมีอิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมความตั้งใจท่ีจะบริโภคอาหารเพื่อ

สุขภาพในกรุงเทพมหานครถึงร้อยละ  83.9 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี .05 ผู ้ประกอบการ

ร้านอาหารเพื่อสุขภาพควรเน้นสร้างค่านิยมทางด้านสุขภาพ ปรับรสชาติอาหารเพื่อสุขภาพให้มี

รสชาติดีข้ึน มีเมนูหลากหลายให้ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกสรร สร้างการรับรู้เก่ียวกบัอาหารเพื่อสุขภาพ

เพื่อให้ผูบ้ริโภครับรู้คุณประโยชน์ และท าให้อาหารเพื่อสุขภาพเหมาะกบัผูบ้ริโภคทุกเพศ ทุกวยั

เพื่อเพิ่มความตั้งใจในการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพไดดี้ยิง่ข้ึน 

 ทั้งน้ี จากการทบทวนวรรณกรรมเก่ียวกบัทฤษฎี แนวคิด และบทความวิจยัท่ีเก่ียวข้อง

ขา้งตน้ ผูว้จิยัสามารถก าหนดตวัแปรท่ีใชศึ้กษา ดงัรายละเอียดในกรอบแนวคิดการวจิยั  ภาพท่ี 2.3 
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ภาพที ่2.3  กรอบแนวคิดการวจิยั 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ       2.อาย ุ     3. สถานภาพ 

4. ระดบัการศึกษา  

5. อาชีพ     6. รายไดต่้อเดือน 

 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

อาหารเสริมของผู้บริโภคในเขตจังหวดั

นนทบุรี 

1. ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา   

2. ดา้นการแสวงหาขอ้มูล   

3. ดา้นการประเมินผลทางเลือก    

4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ   

5. ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ   

ค่านิยมทางสุขภาพ 

1. ค่านิยมการเลือกรับประทานอาหารท่ีดี 

2. ค่านิยมการมีสุขภาพท่ีดีเป็นส่ิงส าคญั 

3. ค่านิยมดา้นความตระหนกัเก่ียวกบั

สุขภาพ 

H1 

H3 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

2. ดา้นราคา  

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด   
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บทที ่3 

ระเบียบวธีิการวจิยั 

 
ส ำหรับกำรศึกษำวิจยัเร่ืองควำมสัมพนัธ์ระหวำ่งลกัษณะประชำกรศำสตร์ ค่ำนิยมเชิงสุขภำพ

และส่วนประสมทำงกำรตลำดกบักำรตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อำหำรเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดั

นนทบุรี ไดด้ ำเนินกำรวจิยัตำมขั้นตอนดงัน้ี  

3.1 ประชำกร  และตวัอยำ่ง 

3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นกำรรวบรวมขอ้มูล 

3.3 วธีิกำรเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3.4 วธีิกำรวเิครำะห์ขอ้มูล 

 

3.1 ประชากร และตัวอย่าง 

  1.3.1  ประชำกร 

  ผูบ้ริโภคท่ีมีอำยุตั้งแต่ 18 ปีข้ึนไปและเป็นผูท่ี้อำศยัอยูใ่นเขตจงัหวดันนทบุรี  ซ่ึงไม่ทรำบ

จ ำนวนท่ีแน่นอน 

      1.3.2  กลุ่มตวัอยำ่ง 

กลุ่มตวัอยำ่งท่ีใชใ้นกำรศึกษำในคร้ังน้ีผูว้จิยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีอำยตุั้งแต่ 18 ปีข้ึนไปและเป็นผูท่ี้อำศยั

อยูใ่นเขตจงัหวดันนทบุรี  ซ่ึงไม่ทรำบจ ำนวนประชำกรทั้งหมดท่ีแน่ชดั ดงันั้นจึงท ำกำรก ำหนดกลุ่ม

ตวัอย่ำงโดยใช้กำรค ำนวณหำกลุ่มตวัอย่ำงแบบไม่ทรำบจ ำนวนประชำกร โดยคอแครน (W.G. 

Cochran, 1953) โดยก ำหนดค่ำควำมเช่ือมัน่ของขอ้มูลท่ี ร้อยละ 95 มีสูตรกำรค ำนวณดงัน้ี (อภินนัท ์ 

จนัตะนี, 2550) 

              
2

2)1(

e

ZPP
N


  

           N =   ขนำดของกลุ่มตวัอยำ่ง 
       P =   สัดส่วนของประชำกรท่ีผูว้จิยัจะสุ่ม  
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   Z  =   ระดบัควำมมัน่ใจท่ีผูว้ิจยัก ำหนดไว ้
   e = สัดส่วนของควำมคลำดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้

           โดย Z มีค่ำเท่ำกบั 1.96 ท่ีระดบัควำมเช่ือมัน่ 95 % (ระดบั .05) 
            Z มีค่ำเท่ำกบั 2.58 ท่ีระดบัควำมเช่ือมัน่ 99 % (ระดบั .05) 
                           P ตอ้งก ำหนดไม่ต ่ำกวำ่ 50 % ขนำดของกลุ่มตวัอยำ่งจึงจะอยูใ่นระดบัท่ีเช่ือถือได ้
(ธำนินทร์ ศิลป์จำรุ, 2550)              
 
 ซ่ึงในกำรศึกษำวจิยัคร้ังน้ี ผูศึ้กษำก ำหนดให ้P (สัดส่วนของประชำกร) เท่ำกบั 50 % หรือ
0.50 ตอ้งกำรระดบัควำมเช่ือมัน่ท่ี 95 % และยอมให้มีควำมคลำดเคล่ือนได ้5 % ซ่ึงสำมำรถแทนค่ำ
ไดใ้นสูตรกำรค ำนวณ ดงัน้ี 

   แทนค่ำ        N      =     
(0.50)(1.0.50)(1.96)2

(0.50)2  

       N      =     
0.9604

0.025
 

                                               N     =      384.16 
 จำกกำรค ำนวณจ ำนวนกลุ่มตวัอยำ่งโดยใชสู้ตรกำรค ำนวณกลุ่มตวัอยำ่ง (sample size) กรณี

ท่ีไม่ทรำบจ ำนวนประชำกร ของคอแครน (W.G. Cochran, 1953) พบว่ำ จ  ำนวนกลุ่ม ตวัอย่ำงท่ี

เหมำะสม เท่ำกับ 384 ตวัอย่ำง โดยผูว้ิจยัได้ก ำหนดจ ำนวนประชำกรกลุ่มตวัอย่ำงท่ีจะใช้ ใน

กำรศึกษำในคร้ังน้ี เท่ำกบั 400 ตวัอย่ำง เพื่อให้ง่ำยต่อกำรค ำนวณขอ้มูลร้อยละ และกำรน ำเสนอ 

ขอ้มูลมำกข้ึน 

 

3.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการรวบรวมข้อมูล 

      3.2.1 ลกัษณะของแบบสอบถำม 

 กำรวิจยัคร้ังน้ีเป็นกำรวิจยัเชิงปริมำณ (Quantitative Research) โดยกำรใชว้ิธีกำรเก็บขอ้มูล

ดว้ยแบบสอบถำม (Questionnaire) โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

 ตอนที่ 1  แบบสอบถำมเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถำม มีทั้งหมด 6 ขอ้ 

มีลักษณะค ำถำมแบบปลำยปิดเลือกค ำตอบได้เพียงค ำตอบเดียว (Check List)  ได้แก่ เพศ  อำยุ 

สถำนภำพ  ระดบักำรศึกษำ  อำชีพ และรำยได ้

ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถำมเก่ียวกบัค่ำนิยมทำงสุขภำพ  โดยเป็นแบบสอบถำมแบบมำตรำ
ส่วนประมำณค่ำ (Rating Scale) 5 ระดบั คือ 
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 5  หมำยถึง  มีควำมคิดเห็นในระดบัมำกท่ีสุด 

 4  หมำยถึง   มีควำมคิดเห็นในระดบัมำก 

 3  หมำยถึง  มีควำมคิดเห็นในระดบัปำนกลำง 

 2  หมำยถึง  มีควำมคิดเห็นในระดบันอ้ย 

 1  หมำยถึง  มีควำมคิดเห็นในระดบันอ้ยท่ีสุด 

ตอนที ่3 เป็นแบบสอบถำมเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด  โดยเป็นแบบสอบถำม
แบบมำตรำส่วนประมำณค่ำ (Rating Scale) 5 ระดบั คือ 

 5  หมำยถึง  มีควำมคิดเห็นในระดบัมำกท่ีสุด 

 4  หมำยถึง   มีควำมคิดเห็นในระดบัมำก 

 3  หมำยถึง  มีควำมคิดเห็นในระดบัปำนกลำง 

 2  หมำยถึง  มีควำมคิดเห็นในระดบันอ้ย 

 1  หมำยถึง  มีควำมคิดเห็นในระดบันอ้ยท่ีสุด 

ตอนที่ 4 เป็นแบบสอบถำมเก่ียวกบักระบวนกำรตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อำหำรเสริมของ
ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  โดยเป็นแบบสอบถำมแบบมำตรำส่วนประมำณค่ำ (Rating Scale) 
5 ระดบั คือ 

 5  หมำยถึง  มีควำมคิดเห็นในระดบัมำกท่ีสุด 

 4  หมำยถึง   มีควำมคิดเห็นในระดบัมำก 

 3  หมำยถึง  มีควำมคิดเห็นในระดบัปำนกลำง 

 2  หมำยถึง  มีควำมคิดเห็นในระดบันอ้ย 

 1  หมำยถึง  มีควำมคิดเห็นในระดบันอ้ยท่ีสุด 

 
 3.2.2 ขั้นตอนกำรสร้ำงเคร่ืองมือ 

ผูว้จิยัด ำเนินกำรสร้ำงเคร่ืองมือแบบสอบถำมผูว้จิยั ไดส้ร้ำงแบบสอบถำมตำมขั้นตอนดงัน้ี 

            1. ผูว้จิยัไดศึ้กษำขอ้มูลจำกแนวควำมคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบังำนวิจยั และศึกษำขอ้มูลจำกงำนวิจยั
ท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นกรอบขอ้มูลเบ้ืองตน้ แลว้ก ำหนดขอ้ค ำถำมใหค้รอบคลุมเน้ือหำท่ีตอ้งกำรศึกษำ 
            2. น ำขอ้มูลท่ีไดจ้ำกกำรศึกษำมำสร้ำงแบบสอบถำม จำกนั้นจึงน ำแบบสอบถำมท่ีสร้ำงข้ึน
เสนอผูเ้ช่ียวชำญ และผูท้รงคุณวุฒิเพื่อตรวจสอบควำมถูกตอ้งตำมเน้ือหำ และควำมเหมำะสมท่ีจะ
ใช้ในกำรเก็บขอ้มูล และพิจำรณำแกไ้ขปรับปรุงให้แบบสอบถำมมีควำมสมบูรณ์มำกยิ่งข้ึนโดย
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เพื่อใหเ้คร่ืองมือมีควำมเท่ียงตรง (validity) และควำมน่ำเช่ือถือ (reliability) ผูว้จิยัไดท้  ำกำรทดสอบ
ควำมเท่ียงตรงและควำมน่ำเช่ือถือ มีรำยละเอียดดงัน้ี 
                1) กำรทดสอบควำมเท่ียงตรง (Validity) 
                 ผูว้ิจยั ไดท้  ำกำรศึกษำแนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อนำมำใช้เป็นกรอบในกำรสร้ำง
แบบสอบถำม หลงัจำกนั้น ผูว้จิยัไดน้ ำแบบสอบถำมท่ีไดเ้รียบเรียงแลว้ ไปใหผู้ท้รงคุณวฒิุ ซ่ึงไดแ้ก่
อำจำรย์ท่ีปรึกษำวิทยำนิพนธ์ และคณะกรรมกำรวิทยำนิพนธ์ เป็นผูพ้ิจำรณำตรวจสอบควำม
เท่ียงตรงดำ้นเน้ือหำ (content validity) ควำมเหมำะสมของภำษำท่ีใช ้ เพื่อขอค ำน ำในกำรปรับปรุง
แกไ้ขและเลือกเฉพำะขอ้ค ำถำมท่ีมีควำมเท่ียงตรงแลว้ไปทดสอบก่อนเก็บขอ้มูลจริงเพื่อหำควำม
น่ำเช่ือถือของแบบสอบถำม โดยกำรตรวจสอบควำมเท่ียงตรง (content validity) จะท ำกำรวเิครำะห์
คุณภำพของเคร่ืองมือโดยหำค่ำดชันีควำมสอดคล้อง IOC (Index of Item Objective Congruency) 
ดชันีควำมสอดคลอ้ง 0.5 ข้ึนไปโดยผล IOC ท่ีไดใ้นงำนวจิยัคร้ังน้ี มีค่ำ IOC ในทุกขอ้ ตั้งแต่ 0.6 ข้ึน
ไป (ภำคผนวก ค) โดยในกำรประเมินมี 3 ระดบั ดงัน้ี 
                    +1 คะแนน หมำยถึง ขอ้ค ำถำมสำมำรถวดัไดต้รงจุดประสงค์ 
                      0 คะแนน หมำยถึง ไม่แน่ใจวำ่ขอ้ค ำถำมนั้นวดัตรงจุดประสงคห์รือไม่ 
                     -1 คะแนน หมำยถึง ขอ้คำถำมวดัไดไ้ม่ตรงจุดประสงค ์
                  หลงัจำกผูท้รงคุณวุฒิทั้ง 3 ท่ำน ไดท้  ำกำรประเมินเรียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยัน ำคะแนนของ 
ผูท้รงคุณวุฒิทุกคนท่ีประเมินมำกรอกลงในแบบวิเครำะห์ควำมสอดคล้องของข้อค ำถำมกับ 
จุดประสงคเ์พื่อหำค่ำเฉล่ีย สำหรับขอ้ค ำถำมแต่ละขอ้ใชสู้ตรดงัน้ี  

                   IOC         =    
N

R  

                    IOC      แทน ค่ำดชันีควำมสอดคลอ้งระหวำ่งขอ้สอบกบัจุดประสงค ์
                     R      แทน ผลรวมของคะแนนควำมคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชำญ 
                      N         แทน จ ำนวนผูเ้ช่ียวชำญ 
                    ส ำหรับเกณฑก์ำรคดัเลือกขอ้ค ำถำม มีรำยละเอียดดงัน้ี 
                        1. ขอ้ค ำถำมท่ีมีค่ำ IOC ตั้งแต่ 0.5 – 1.00 คดัเลือกไวใ้ชไ้ด ้
                        2. ขอ้ค ำถำมท่ีมีค่ำ IOC ต ่ำกวำ่ 0.5 ควรพิจำรณำปรับปรุงหรือตดัทิ้ง 
                   เม่ือท ำกำรปรับปรุงให้แบบสอบถำมมีควำมเท่ียงตรงของเน้ือหำ จึงสำมำรถน ำไปใช้ใน
กำรทดสอบหำควำมเช่ือมัน่ของแบบสอบถำมไดใ้นขั้นตอนต่อไป 
                  โดยในกำรทดสอบควำมเท่ียงตรง (validity) ของแบบสอบถำมฉบบัน้ีท ำกำรทดสอบ
ควำมเท่ียงตรง (validity) โดยให้อำจำรยท่ี์ปรึกษำ และคณะกรรมกำรกำรสอบวิทยำนิพนธ์เป็นผู ้
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พิจำรณำควำมเหมำะสม จำกนั้นผูว้ิจยั ได้ทำกำรแก้ไข ปรับปรุงภำษำท่ีใช้ และจึงน ำไปท ำกำร
ทดสอบคุณภำพของแบบสอบถำมในขั้นตอนต่อไป คือ กำรทดสอบควำมน่ำเช่ือถือ (reliability) 
   
   2) กำรทดสอบควำมน่ำเช่ือถือ (Reliability) 
                   ผูว้ิจยัไดน้ ำแบบสอบถำมท่ีปรับปรุงแกไ้ขแลว้ มำทดสอบควำมเช่ือมัน่โดยกำรทดลอง
น ำไปใช้ (pre –test ) กบักลุ่มประชำกร จ ำนวน 30 ชุด เพื่อตรวจสอบว่ำคำถำมในแต่ละข้อของ
แบบสอบถำมสำมำรถส่ือควำมหมำยไดต้รงตำมท่ีผูศึ้กษำตอ้งกำร และเป็นค ำถำมเหมำะสมหรือไม่ 
เพื่อน ำมำวิเครำะห์ค ำนวณหำค่ำควำมเช่ือถือ โดยกำรหำค่ำสัมประสิทธ์ิแอลฟำ (alpha -coefficient) 
ของคอนบรำค (cronbach) ซ่ึงมีสูตรกำรค ำนวณ ดงัน้ี (ลว้น สำยยศ และองัคณำ สำยยศ,2538, หนำ้ 
200) 

       α   =   K

K−1
(1 − 

∑ St
2

St
2  ) 

 

เม่ือ  α   แทน   สัมประสิทธ์ิแอลฟำ 

K   แทน   จ  ำนวนขอ้ของค ำถำม 

          ∑ St
2

         แทน   ผลรวมของควำมแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 

     St
2    แทน   ควำมแปรปรวนของคะแนนรวม 

 
              กำรแปลควำมหมำยว่ำค่ำควำมเช่ือมัน่ท่ีค  ำนวณได้ควรมีค่ำอยู่ระหว่ำง 0 ถึง  1 เท่ำนั้น
กล่ำวคือถำ้ เคร่ืองมือกำรวดัหรือแบบสอบถำมใดมีประสิทธิภำพ ผูต้อบยอ่มจะสำมำรถตอบค ำตอบ
ท่ีคงท่ีคะแนนจำกผลสอบแต่ละคร้ังก็จะคงท่ี ท ำให้ค่ำควำมเช่ือมัน่ค  ำนวณไดจ้ะใกลเ้คียงกบั 1หรือ
เท่ำกบั 1ในกรณีท่ีไม่มีควำมคลำดเคล่ือนเลย และในทำงตรงกนัขำ้ม แบบทดสอบใดท่ีขำดควำม
เท่ียง ค่ำควำมเช่ือมัน่จะลดลงไปเร่ือย ๆ จนเขำ้ ใกล้ 0 และถ้ำ ค่ำควำมเช่ือมัน่เป็น 0 แล้ว ย่อม
ช้ีให้เห็นว่ำแบบทดสอบนั้นไม่มีควำมเท่ียงเลย ดงันั้นแบบทดสอบท่ีดีควรมีค่ำควำมเช่ือมัน่อย่ำง
นอ้ย 0.70 โดยเกณฑก์ำรแปลผลควำมเช่ือมัน่ ของแบบสอบถำมดงัน้ี (เกียรติสุดำ ศรีสุข, 2552) 
         3. น ำแบบสอบถำมท่ีผำ่นกำรปรับปรุง ไปใชใ้นกำรด ำเนินกำรเก็บขอ้มูลจำกกลุ่มตวัอยำ่งจน
ครบ 400 ตวัอยำ่ง 
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3.3 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ขอ้มูลและแหล่งขอ้มูลท่ีใชใ้นกำรศึกษำประกอบดว้ย 2 ส่วน ไดแ้ก่ 
 1.  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใช้กำรเก็บรวบรวมขอ้มูลจำกกำรเก็บแบบสอบถำม 
จำกกลุ่มตวัอย่ำงคือผูบ้ริโภคท่ีมีอำยุตั้ งแต่ 18 ปีข้ึนไปและเป็นผูท่ี้อำศยัอยู่ในเขตพื้นท่ีจงัหวดั
นนทบุรี  จ  ำนวน 400 คน  โดยใช้วิธีกำรแจกแบบสอบถำมออนไลน์ให้กบักลุ่มตวัอย่ำงกลุ่ม โดย
กำรเก็บแบบสอบถำมจะครอบคลุมในพื้นท่ีทั้งหมด 
 2.  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยศึกษำคน้ควำ้จำกเอกสำรท่ีเก่ียวขอ้งจำกแหล่ง
ต่ำง ๆ เช่น วำรสำร รำยงำนกำรวจิยั แหล่งขอ้มูลทำงอินเตอร์เน็ต วทิยำนิพนธ์ กำรคน้ควำ้อิสระ 
 
3.4 วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 

 เม่ือไดด้ ำเนินกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ ไดจ้ดักำรลงรหสัขอ้มูล แลว้น ำมำ
ประมวลผลและวิเครำะห์ผลสถิติดว้ยโปรแกรมส ำเร็จรูป SPSS (statistical package of social science) 
โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
 1.  กำรตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู ้วิจ ัยตรวจสอบดูควำมสมบูรณ์ของกำรตอบ
แบบสอบถำมและท ำกำรแยกแบบสอบถำมท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
 2.  น ำแบบสอบถำมท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้มำลงรหสัเพื่อประมวลผลขอ้มูลดว้ยโปรแกรม
คอมพิวเตอร์ 

เม่ือรวบรวมข้อมูลจำกแบบสอบถำมแล้ว ผูว้ิจ ัยน ำข้อมูลท่ีได้มำประมวลผลด้วยกำร
วเิครำะห์ขอ้มูล ดงัน้ี  

1. สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics) ในกำรวเิครำะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

  1.1 ใชค้่ำร้อยละ (Percentage) และค่ำควำมถ่ี (Frequency) ในกำรวิเครำะห์ตวัแปร
ปัจจยัดำ้นประชำกรศำสตร์  ประกอบดว้ย ดำ้นเพศ  ดำ้นอำยุ ดำ้นสถำนภำพ ดำ้นระดบักำรศึกษำ   
ดำ้นอำชีพ และดำ้นรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ใชสู้ตร ดงัน้ี 

 P แทน ค่ำคะแนนเฉล่ีย 
 f แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
 N แทน ขนำดของกลุ่มตวัอยำ่ง 
 

100
N 

f 
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    1.2 ใช้ค่ำเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน (Standard Deviation) ในกำร
วเิครำะห์ตวัแปรค่ำนิยมทำงสุขภำพ  ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด และกระบวนกำรตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์ำหำรเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  ใชก้ำรค ำนวณค่ำเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบน
มำตรฐำน (SD) และน ำมำจดัระดบัโดยกำรใชเ้กณฑ์กำรแบ่งช่วงเท่ำๆกนั มีลกัษณะค ำถำมเป็นแบบ 
Likert’s Scale มี 5 ระดบั ใช้ระดบัในกำรวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภำค (Interval scale) เป็นค ำถำม
แบบมำตรำส่วนประมำณค่ำ 5 ระดบั (Rating scale) ตำมรูปแบบของ Likert’s scale มีกำรก ำหนด
เกณฑก์ำรใหค้ะแนน ดงัน้ี 
  ระดบั    คะแนน 
  มำกท่ีสุด      5 
  มำก       4 
  ปำนกลำง      3 
  นอ้ย       2 
  นอ้ยท่ีสุด      1 
  
 วธีิกำรแปลผลแบบสอบถำมส่วนน้ีไดใ้ชค้่ำเฉล่ีย ตำมเกณฑค์ะแนนดงัน้ี  
  คะแนนสูงสุด  -  คะแนนต ่ำสุด 
   จ ำนวนชั้น 
  =  5 – 1 =  0.8 
     5 
 น ำคะแนนเฉล่ียท่ีไดม้ำจดัระดบัควำมส ำคญัเป็น 5 ระดบัดงัน้ี คือ 
  ค่ำเฉล่ีย   4.21     -     5.00 ระดบัมำกท่ีสุด 
  ค่ำเฉล่ีย    3.41  -     4.20 ระดบัมำกมำก 
  ค่ำเฉล่ีย    2.61  -     3.40 ระดบัปำนกลำง  
  ค่ำเฉล่ีย    1.81  -     2.60 ระดบันอ้ย  

 ค่ำเฉล่ีย    1.00  -     1.80 ระดบันอ้ยท่ีสุด  
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                 1.2.1 ค่ำเฉล่ีย (Mean: X ) เพื่อใช้ในกำรอธิบำยเก่ียวกับค่ำนิยมทำงสุขภำพ  

ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด และกระบวนกำรตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อำหำรเสริมของผูบ้ริโภค

ในเขตจงัหวดันนทบุรี  (กลัยำ วำนิชยบ์ญัชำ, 2550, หนำ้48) ใชสู้ตร ดงัน้ี 

     
n

x
X


  

 X  แทน       ค่ำคะแนนเฉล่ีย 

 X แทน       ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

  n แทน       ขนำดของกลุ่มตวัอยำ่ง 

                       1.2.2  ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน (Standard deviation: SD) เพื่อใชใ้นกำรอธิบำย
ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด และกระบวนกำรตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อำหำรเสริมของผูบ้ริโภค
ในเขตจงัหวดันนทบุรี (กลัยำ วำนิชบญัชำ, 2550, หนำ้ 49) ใชสู้ตร ดงัน้ี 
 

     SD = nx²  -  (x)² 
                       n(n – 1)  

    SD แทน   ค่ำเบ่ียงเบนมำตรฐำนของคะแนนกลุ่มตวัอยำ่ง 

 n แทน      ขนำดของกลุ่มตวัอยำ่ง 

  x² แทน   ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกก ำลงัสอง 

  (x)² แทน   ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก ำลงัสอง 
 
2. สถิติอนุมำน (Inferential Statistics) ในกำรวเิครำะห์ขอ้มูล ดงัน้ี  
 2.1 เพื่อศึกษำปัจจยัลักษณะประชำกรศำสตร์ท่ีมีต่อกระบวนกำรตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์อำหำรเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี ซ่ึงวตัถุประสงคข์อ้น้ีวดัสมมติฐำนดว้ย
ค่ำสถิติ Independent sample t-test  และวิเครำะห์ควำมแปรปรวน (ANOVA) ด้วยค่ำสถิติ F-test  
เปรียบเทียบค่ำเฉล่ียแบบรำยคู่ (Multiple comparision) ดว้ยวธีิ LSD   
                                    2.1.1 ทดสอบควำมแตกต่ำงระหว่ำงสองกลุ่ม (T-test independent) สถิติ

ทดสอบหำควำมแตกต่ำงระหว่ำงตวัแปร 2 ตวั ท่ีเป็นอิสระต่อกนั กรณีควำมแปรปรวนของทั้ง 2 

กลุ่มไม่เท่ำกนั โดยใชสู้ตร 
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t =
x1 × x2

√
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+

s2
2

n2
)

(
s1

2

n1
)

n1 − 1 +
(

s2
2

n2
)
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แทนค่ำ 

x1 คือ ค่ำเฉล่ียตวัอยำ่งกลุ่มท่ี 1 

x2 คือ ค่ำเฉล่ียตวัอยำ่งกลุ่มท่ี 2 

n1 คือ ขนำดตวัอยำ่งกลุ่มท่ี 1 

n2 คือ ขนำดตวัอยำ่งกลุ่มท่ี 2 

s1 คือ คำ่ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำนตวัอยำ่งกลุ่มท่ี 1 

s2 คือ ค่ำส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำนตวัอยำ่งกลุ่มท่ี 2 

                                        2.1.2 ทดสอบควำมแตกต่ำงระหวำ่งค่ำเฉล่ียมำกกวำ่สองกลุ่ม ( ANOVA )

ใชสู้ตรดงัน้ี 

F =
MSb

MSw
 

แทนค่ำ 

F คือ ค่ำกำรแจกแจงของ F 

MSb คือ ค่ำควำมแปรปรวนระหวำ่งกลุ่ม 

MSw คือ ค่ำควำมแปรปรวนภำยในกลุ่ม 

โดยหำค่ำ F จำกสูตรต่อไปน้ี 

SST = ∑
p
j = 1 ∑

n
i

= 1 xij
2 −

T2

N
 

 

                      
2bSS = ∑

j

p
= 1 [

j

j

n

T 2

] −
N

T 2  

 

SSW = SST − SSb 
 

MSb =
SSb

dfb
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MSW =
SSW

dfW
 

 

F =
MSb

MSW
 

 กรณีพบควำมแตกต่ำงอยำ่งมีนยัส ำคญัทำงสถิติ จะท ำกำรตรวจสอบควำมแตกต่ำงเป็นรำยคู่

แต่ละคู่ในระดบันยัส ำคญั 0.05 หรือระดบัควำมเช่ือมัน่ร้อยละ95 โดยใช้สูตรตำมวิธี least significant 

difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่ำเฉล่ียรำยคู่ของกลุ่มตวัอย่ำงเพื่อดูวำ่คู่ใดบำ้งท่ีแตกต่ำงกนัโดยใช้

สูตรดงัน้ี (กลัยำ วำนิชยบ์ญัชำ, 2549, หนำ้ 243) 

  โดยท่ี  ni nj 

 

 

  เม่ือ LSD แทน  ค่ำผลต่ำงนยัส ำคญัส ำหรับประชำกรกลุ่มท่ี iและ j 

     MSE แทน ค่ ำmean square error จ ำ ก ต ำ ร ำ ง วิ เ ค ร ำ ะ ห์ ค ว ำ ม

แปรปรวน 

     K แทน  จ ำนวนกลุ่มตวัอยำ่งท่ีใชท้ดสอบ 

     N แทน จ ำนวนขอ้มูลตวัอยำ่งทั้งหมด 

  a แทน ค่ำควำมเช่ือมัน่ 
 
  2.2 เพื่อศึกษำปัจจยัด้ำนค่ำนิยมทำงสุขภำพท่ีส่งผลต่อกระบวนกำรตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑอ์ำหำรเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี วเิครำะห์โดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์เพียร์สัน 
(Pearson correlation coefficient) ทำงสถิติท่ีระดบันยัส ำคญั 0.05 

  2.3 เพื่อศึกษำปัจจัยด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด ท่ีส่งผลต่อกระบวนกำร
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจังหวดันนทบุรี วิเครำะห์โดยใช้สถิติ
สหสัมพนัธ์เพียร์สัน (Pearson correlation coefficient) ทำงสถิติท่ีระดบันยัส ำคญั 0.05 
โดยมีสูตร ดงัน้ี 
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เม่ือ 
xyr  เป็น ค่ำสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน 

j

a
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  X  เป็น ผลรวมของขอ้มูลท่ีวดัไดจ้ำกตวัแปรตวัท่ี 1 (X) 

 Y  เป็น ผลรวมของขอ้มูลท่ีวดัไดจ้ำกตวัแปรตวัท่ี 2 (Y) 

 YX  เป็น ผลรวมของผลคูณระหวำ่งขอ้มูลตวัแปรท่ี 1 และ 2  

 2

 X  เป็น ผลรวมของก ำลงัสองของขอ้มูลท่ีวดัไดจ้ำกตวัแปรตวัท่ี 1  

 2

Y  เป็น ผลรวมของก ำลงัสองของขอ้มูลท่ีวดัไดจ้ำกตวัแปรตวัท่ี 2  

 N  เป็น ขนำดของกลุ่มตวัอยำ่ง 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 การศึกษาวจิยัเร่ือง “ความสัมพนัธ์ของค่านิยมเชิงสุขภาพและส่วนประสมทางการตลาดกบั
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร กรณีศึกษา ผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี” โดยใช้
แบบสอบถาม (questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับ เก็บแบบสอบถาม
ทั้งหมด 400 ชุด  ผูว้จิยัไดต้รวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถามแลว้
มาท าการวิเคราะห์ดว้ยวิธีการทางสถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูล  ผูว้จิยัน าเสนอเป็น  6 ส่วน ดงัน้ี 

4.1 สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
4.2 การวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคล ของผูต้อบแบบสอบถาม   
4.3 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัค่านิยมทางสุขภาพ 
4.4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
4.5 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี 
 4.6 ทดสอบสมมติฐาน  
 
4.1 สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 เพื่อให้เกิดความเขา้ใจตรงกนัในการน าเสนอและการแปลความหมายผลการวิเคราะห์
ขอ้มูลผูว้จิยัไดก้  าหนดสัญลกัษณ์และอกัษรยอ่ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
   แทน ค่าเฉล่ีย 
 S.D. แทน ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 n แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 t แทน ค่าสถิติการแจกแจงแบบที (t-distribution) 
 F แทน ค่าสถิติทดสอบเอฟ (F-distribution) 
 R แทน ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ
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  R2 แทน ค่าสัมประสิทธ์ิการท านายหรืออ านาจพยากรณ์ 
 r  แทน ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน 
 p แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
 ** แทน มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
4.2 การวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะส่วนบุคคล  

ตารางที ่4.1  จ  านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จ าแนกตามเพศ 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. เพศ   
   ชาย 154 38.5 
   หญิง 246 61.5 

รวม 400 100.0 
2. อาย ุ   
  18-20 ปี 110 27.5 
  21 -30 ปี 170 42.5 
  31 - 40 ปี 82 20.5 
   41 - 50 ปี 38 9.5 

รวม 400 100.0 
3. สถานภาพ   
   โสด 178 44.5 
   สมรส 158 39.5 
   หมา้ย 52 13.0 
   หยา่ร้าง 12 3.0 

รวม 400 100.0 
4. ระดบัการศึกษา   
   ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 150 37.5 
   ปริญญาตรี 212 53.0 
   สูงกวา่ปริญญาตรี 38 9.5 

รวม 400 100.0 
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ตารางที ่4.1  จ  านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จ าแนกตามเพศ (ต่อ) 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

5. อาชีพ   
   ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 52 13.0 
   พนกังานบริษทัเอกชน 196 49.0 
   ประกอบธุรกิจส่วนตวั 83 20.7 
   รับจา้งทัว่ไป 48 12.0 
   เกษตรกร 16 4.0 
   อ่ืน ๆ 5 1.3 

รวม 400 100.0 
6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   
   ต  ่ากวา่ 10,000 บาท 72 18.0 
   10,001 -20,000 บาท 238 59.5 
   20,001-30,000 บาท 82 20.5 
   30,001 – 40,000 บาท 8 2.0 

รวม 400 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.1 แสดงขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างมีรายละเอียด 

ดงัน้ี 
เพศ กลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นเพศหญิง  จ  านวน  246  คน คิดเป็นร้อยละ 61.5   

และเป็นเพศชาย  จ  านวน  154  คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 
อาย ุกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 21 -30 ปี  จ  านวน  170  คน คิด

เป็นร้อยละ 42.5  รองลงมามีอายุระหว่าง 18 - 20 ปี   จ  านวน 110  คน คิดเป็นร้อยละ 27.5   มีอายุ
ระหว่าง 31 - 40 ปี จ  านวน 82  คน คิดเป็นร้อยละ 20.5  และมีอายุระหว่าง 41 - 50 ปี   จ  านวน 38  
คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 

สถานภาพ กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน  178  คน คิด
เป็นร้อยละ 44.5  รองลงมามีสถานภาพสมรส   จ  านวน 158  คน คิดเป็นร้อยละ 39.5   มีสถานภาพ
หมา้ย จ านวน 52  คน คิดเป็นร้อยละ 13.0  และมีสถานภาพหยา่ร้าง  จ  านวน 12  คน คิดเป็นร้อยละ 
3.0
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ระดบัศึกษา กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี  จ  านวน  
212  คน คิดเป็นร้อยละ  53.0  รองลงมามีการศึกษาระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี  จ  านวน  150  คน คิด
เป็นร้อยละ 37.5  และมีการศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี  จ  านวน 38  คน คิดเป็นร้อยละ 9.5   

อาชีพ กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน  196  

คน คิดเป็นร้อยละ 49.0  รองลงมามีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั  จ  านวน  83  คน คิดเป็นร้อยละ 

20.7  มีอาชีพขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ   จ  านวน  52  คน คิดเป็นร้อยละ 13.0  อาชีพรับจา้งทัว่ไป   

จ  านวน  48  คน คิดเป็นร้อยละ 12.0  อาชีพเกษตรกร   จ  านวน  16  คน คิดเป็นร้อยละ 4.0  และมี

อาชีพอ่ืนๆ   จ  านวน  5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 

รายได ้ กลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีส่วนใหญ่มีรายไดท่ี้ 10,001 -20,000 บาท  จ านวน 

238  คน คิดเป็นร้อยละ 59.5  รองลงมามีรายไดท่ี้  20,001 -30,000 บาท จ านวน  82  คน คิดเป็นร้อย

ละ 20.5  มีรายไดท่ี้ ต ่ากวา่ 10,000 บาท  จ านวน  72  คน คิดเป็นร้อยละ 18.0  และมีรายไดท่ี้ 30,001 

– 40,000 บาท  จ านวน  8  คน คิดเป็นร้อยละ  2.0 

 
4.3 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัค่านิยมทางสุขภาพ 

ตารางที่ 4.2  ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของค่านิยมทางสุขภาพ  
โดยรวมและรายดา้น 

ค่านิยมทางสุขภาพ x̄   SD 
ระดับความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

1. ดา้นค่านิยมการเลือกรับประทานอาหารท่ีดี 4.19 0.584 มาก 1 
2. ดา้นค่านิยมการมีสุขภาพท่ีดีเป็นส่ิงส าคญั  4.03 0.624 มาก 3 
3. ดา้นค่านิยมดา้นความตระหนกัเก่ียวกบั
สุขภาพ 

4.09 0.581 มาก 2 

เฉลีย่ 4.10 0.525 มาก  

             
             จากตารางท่ี 4.2 แสดงว่า  ค่านิยมทางสุขภาพ  โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  (x̄  =4.10) เม่ือ

พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า  อยู่ในระดบัมากทุกด้าน  ได้แก่   ด้านค่านิยมการเลือกรับประทาน

อาหารท่ีดี  มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (x̄  =4.19)  รองลงมา คือ ด้านค่านิยมด้านความตระหนักเก่ียวกบั

สุขภาพ (x̄  =4.09)  และด้านค่านิยมการมีสุขภาพท่ีดีเป็นส่ิงส าคญั  มีค่าเฉล่ียต ่าสุด (x̄  =4.03) 

ตามล าดบั
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                   ตารางที่ 4.3  ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของค่านิยมทางสุขภาพ           

ดา้นค่านิยมการเลือกรับประทานอาหารท่ีดี 

ด้านค่านิยมการเลือกรับประทานอาหารทีด่ี x̄   SD 
ระดับความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

1. จะเลือกทานอาหารท่ี มีคุณค่าทาง
โภชนาการอยูเ่สมอ 

4.12 0.824 มาก 3 

2. จะเลือกทานอาหารท่ีไม่ใชส้ารปรุงแต่งท่ี
เป็นอนัตรายต่อ ร่างกาย เช่น ผงชูรส 

4.25 0.771 มากท่ีสุด 1 

3. จะเลือกทานอาหารท่ีใชว้ตัถุดิบท่ี
ปราศจากส่ิงเจือปนเช่น ผกัปลอดสารพิษ 

4.19 0.758 มาก 2 

เฉลีย่ 4.19 0.584 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.3 แสดงวา่  ค่านิยมทางสุขภาพ  ดา้นค่านิยมการเลือกรับประทานอาหารท่ีดี 

โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄  =4.19) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า  อยู่ในระดบัมากท่ีสุด 1 ขอ้  
ไดแ้ก่ จะเลือกทานอาหารท่ีไม่ใชส้ารปรุงแต่งท่ีเป็นอนัตรายต่อ ร่างกาย เช่น ผงชูรส  มีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุด (x̄  =4.25)  รองลงมาอยู่ในระดบัมาก 2 ขอ้ คือ จะเลือกทานอาหารท่ีใช้วตัถุดิบท่ีปราศจาก
ส่ิงเจือปนเช่น ผกัปลอดสารพิษ (x̄  =3.92)  และจะเลือกทานอาหารท่ี มีคุณค่าทางโภชนาการอยู่
เสมอ  มีค่าเฉล่ียต ่าสุด (x̄  =4.12) ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.4  ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของค่านิยมทางสุขภาพ       

ดา้นค่านิยมการมีสุขภาพท่ีดีเป็นส่ิงส าคญั 

ด้านค่านิยมการมีสุขภาพทีด่ีเป็นส่ิงส าคัญ x̄   SD 
ระดับความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

1. คิดวา่การมีสุขภาพดีท าให้สามารถใช้
ชีวติประจ าวนัไดอ้ยา่งเตม็ความสามารถ 

4.15 0.797 มาก 1 

2. คิดวา่การมีสุขภาพดีท าโครงสร้างทางร่างกาย
และบุคลิกภาพท่ีดี 

4.05 0.843 มาก 2 

3. คิดวา่การบริโภคอาหารท่ีช่วยใหมี้สุขภาพดีได ้ 3.92 0.740 มาก 3 
เฉลีย่ 4.03 0.624 มาก  
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จากตารางท่ี 4.4 แสดงวา่  ค่านิยมทางสุขภาพ   ดา้นค่านิยมการมีสุขภาพท่ีดีเป็นส่ิงส าคญั 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄  =4.03) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  อยู่ในระดบัมากทุกขอ้  ไดแ้ก่ 
คิดวา่การมีสุขภาพดีท าให้สามารถใชชี้วิตประจ าวนัไดอ้ยา่งเต็มความสามารถ  มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 
(x̄  =4.15)  รองลงมา คือ คิดวา่การมีสุขภาพดีท าโครงสร้างทางร่างกายและบุคลิกภาพท่ีดี (x̄  =4.05)  
และคิดวา่การบริโภคอาหารท่ีช่วยใหมี้สุขภาพดีได ้ มีค่าเฉล่ียต ่าสุด (x̄  =3.92) ตามล าดบั 
 

ตารางที่ 4.5  ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของค่านิยมทางสุขภาพ           
ดา้นค่านิยมดา้นความตระหนกัเก่ียวกบัสุขภาพ 

ด้านค่านิยมด้านความตระหนักเกีย่วกบั
สุขภาพ 

x̄   SD 
ระดับความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

1. คิดวา่การบริโภคอาหารส่งผลต่อสุขภาพ
โดยตรง 

4.02 0.738 มาก 3 

2. คิดผลิตภณัฑเ์สริมอาหารมีคุณค่าทาง
โภชนาการและท าใหร่้างกายเกิดความสมดุล 

4.07 0.879 มาก 2 

3. คิดวา่คนท่ีรับประทานผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารเป็นคนท่ีดูแลตวัเอง 

4.18 0.784 มาก 1 

เฉลีย่ 4.09 0.581 มาก  

              
  จากตารางท่ี 4.5 แสดงว่า  ค่านิยมทางสุขภาพ   ด้านค่านิยมด้านความตระหนักเก่ียวกบั
สุขภาพ  โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄  =4.09) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่  อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้  
ไดแ้ก่ คิดว่าคนท่ีรับประทานผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเป็นคนท่ีดูแลตวัเอง  มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (x̄  =
4.18)  รองลงมา คือ คิดผลิตภณัฑ์เสริมอาหารมีคุณค่าทางโภชนาการและท าให้ร่างกายเกิดความ
สมดุล (x̄  =4.07)  และคิดวา่การบริโภคอาหารส่งผลต่อสุขภาพโดยตรง  มีค่าเฉล่ียต ่าสุด (x̄  =4.02) 
ตามล าดบั 
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4.4 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ตารางที่ 4.6  ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดโดยรวมและรายดา้น 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x̄   SD 
ระดับความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.07 0.616 มาก 3 
2. ดา้นราคา  4.12 0.634 มาก 1 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.10 0.583 มาก 2 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.04 0.620 มาก 4 

เฉลีย่ 4.08 0.531 มาก  

             

                จากตารางท่ี 4.6 แสดงว่า  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  โดยรวมอยู่ในระดับมาก      

(x̄  =4.08) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า  อยู่ในระดบัมากทุกดา้น  ไดแ้ก่   ดา้นราคา  มีค่าเฉล่ีย

มากท่ีสุด (x̄  =4.12)  รองลงมา คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (x̄  =4.10)  ดา้นผลิตภณัฑ์        (xˉ  

=4.07)  และดา้นการส่งเสริมกรตลาด  มีค่าเฉล่ียต ่าสุด (x̄  =4.04) ตามล าดบั 
 

ตารางที่ 4.7  ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์

ด้านผลติภัณฑ์ x̄   SD 
ระดับความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

1. ความหลากหลายของผลิตภณัฑเ์สริม
อาหาร 

4.04 0.764 มาก 3 

2. การรับรองคุณภาพจากหน่วยงานต่าง ๆ 
เช่น อย. GMP 

4.18 0.707 มาก 1 

3. ขอ้มูลบนฉลาก (สถานท่ีผลิตวนัหมดอาย ุ
ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์เป็นตน้) 

4.08 0.869 มาก 2 

4. คุณภาพของผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 4.00 0.889 มาก 4 
เฉลีย่ 4.07 0.616 มาก  
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             จากตารางท่ี 4.7 แสดงว่า  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก (x̄  =4.07) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  อยู่ในระดบัมากทุกขอ้  ได้แก่ การรับรอง
คุณภาพจากหน่วยงานต่าง ๆ เช่น อย. GMP มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (x̄  =4.18)  รองลงมา คือ ขอ้มูลบน
ฉลาก (สถานท่ีผลิตวนัหมดอายุ ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์ เป็นตน้) (x̄  =4.08) ความหลากหลาย
ของผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร (xˉ=4.04)  และคุณภาพของผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  มีค่าเฉล่ียต ่าสุด (x̄  =
4.00) ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.8  ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด ดา้นราคา 

ด้านราคา x̄   SD 
ระดับความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

1. มีราคาใหเ้ลือกหลายระดบัราคา 4.11 0.809 มาก 3 
2. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 4.13 0.790 มาก 2 
3. ระบุราคาสินคา้ชดัเจน 4.14 0.769 มาก 1 

เฉลีย่ 4.12 0.634 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.8 แสดงวา่  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบั

มาก (x̄  =4.12) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่  อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้  ไดแ้ก่ ระบุราคาสินคา้ชดัเจน  
มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (x̄  =4.14)  รองลงมา คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ (xˉ=4.13)  
และมีราคาใหเ้ลือกหลายระดบัราคา  มีค่าเฉล่ียต ่าสุด (x̄  =4.11) ตามล าดบั 
 

ตารางที่ 4.9  ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย x̄   SD 
ระดับความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

1. หาซ้ือไดง่้าย มีวางขายทัว่ไปตามร้าน
สะดวกซ้ือ 

4.17 0.761 มาก 1 

2. มีการสั่งซ้ือสินคา้ไดห้ลายช่องทาง เช่น 
อินเตอร์เน็ต โทรศพัท์ 

4.06 0.839 มาก 3 

3. สามารถสั่งซ้ือไดจ้ากผูแ้ทนขาย 4.12 0.846 มาก 2 
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ตารางที่ 4.9  ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (ต่อ) 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย x̄   SD 
ระดับความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

4. สามารถสั่งซ้ือไดจ้ากบูทแสดงสินคา้ 4.05 0.840 มาก 4 
เฉลีย่ 4.10 0.583 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.9 แสดงว่า  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄  =4.10) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่  อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้  ไดแ้ก่ หา
ซ้ือไดง่้าย มีวางขายทัว่ไปตามร้านสะดวกซ้ือ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (x̄  =4.17)  รองลงมา คือ สามารถ
สั่งซ้ือไดจ้ากผูแ้ทนขาย (x̄  =4.12) มีการสั่งซ้ือสินคา้ไดห้ลายช่องทาง เช่น อินเตอร์เน็ต โทรศพัท์ 
(xˉ=4.06)  และสามารถสั่งซ้ือไดจ้ากบูทแสดงสินคา้  มีค่าเฉล่ียต ่าสุด (x̄  =4.05) ตามล าดบั 
 
 

ตารางที่ 4.10  ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด   

ด้านการส่งเสริมการตลาด   x̄   SD 
ระดับความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

1. มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย โดยเนน้
การแจกสินคา้ทดลอง 

3.94 0.747 มาก 3 

2. การโฆษณาออนไลน์ น่าสนใจช่วย
กระตุน้การตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

4.08 0.792 มาก 2 

3. ความหลากหลายของโปรโมชัน่ เช่น 
สะสม 
แตม้ การใหส่้วนลด การใหข้องแถม เป็นตน้ 

4.10 0.873 มาก 1 

เฉลีย่ 4.04 0.620 มาก  

              
 จากตารางท่ี 4.10  แสดงว่า  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄  =4.04) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  อยู่ในระดบัมากทุกขอ้  ไดแ้ก่ 
ความหลากหลายของโปรโมชัน่ เช่น สะสมแตม้ การใหส่้วนลด การใหข้องแถม เป็นตน้ มีค่าเฉล่ีย
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มากท่ีสุด (x̄  =4.10)  รองลงมา คือ การโฆษณาออนไลน์ น่าสนใจช่วยกระตุน้การตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
(xˉ=4.08)  และมีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย โดยเน้นการแจกสินคา้ทดลอง  มีค่าเฉล่ียต ่าสุด 
(x̄  =3.94) ตามล าดบั 
 
4.5 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผู้บริโภคใน
จังหวดันนทบุรี 

ตารางที ่4.11 ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี โดยรวมและรายดา้น 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ x̄   SD 
ระดับความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

1. ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา   4.09 0.650 มาก 4 
2. ดา้นการแสวงหาขอ้มูล   4.09 0.570 มาก 4 
3. ดา้นการประเมินผลทางเลือก    4.10 0.575 มาก 3 
4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ   4.11 0.610 มาก 2 
5. ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ   4.12 0.610 มาก 1 

เฉลีย่ 4.10 0.482 มาก  

             
             จากตารางท่ี 4.11 แสดงวา่  กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดันนทบุรี  โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  (x̄  =4.10) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่  อยูใ่นระดบั
มากทุกดา้น  ไดแ้ก่   ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ    มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (x̄  =4.12)  รองลงมา คือ 
ดา้นการตดัสินใจซ้ือ  (x̄  =4.11)  ดา้นการประเมินผลทางเลือก  (xˉ  =4.10)  ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา  
และดา้นการแสวงหาขอ้มูล    มีค่าเฉล่ียต ่าสุด (x̄  =4.09) ตามล าดบั 
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                ตารางที่ 4.12 ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี  ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา   

ด้านการรับรู้ถึงปัญหา   x̄   SD 
ระดับความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

1. ใหค้วามสนใจในการทานผลิตภณัฑเ์สริม
อาหาร 

4.09 0.794 มาก 2 

2. ใหค้วามสนใจในการทานผลิตภณัฑเ์สริม
อาหาร 

4.08 0.824 มาก 3 

3. มีความตอ้งการท่ีจะทานผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารอยูเ่ป็นประจ า  

4.11 0.812 มาก 1 

เฉลีย่ 4.09 0.650 มาก  

 
  จากตารางท่ี 4.12 แสดงวา่  กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดันนทบุรี  ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄  =4.09) เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้ พบว่า  อยู่ในระดบัมากทุกขอ้  ได้แก่ มีความตอ้งการท่ีจะทานผลิตภณัฑ์เสริมอาหารอยู่เป็น
ประจ า มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (x̄  =4.11)  รองลงมา คือ ให้ความสนใจในการทานผลิตภณัฑ์เสริม
อาหาร (xˉ=4.09)  และให้ความสนใจในการทานผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  มีค่าเฉล่ียต ่าสุด (x̄  =4.08) 
ตามล าดบั 

ตารางที ่4.13 ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี  ดา้นการแสวงหาขอ้มูล   

ด้านการแสวงหาข้อมูล   x̄   SD 
ระดับความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

1. หาขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารอยูเ่สมอ 

4.10 0.810 มาก 1 

2. ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
จากผูท่ี้เคยใชบ้ริการมาแลว้ (แบบปากต่อ
ปาก) 

4.10 0.778 มาก 1 
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                 ตารางที่ 4.13 ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี  ดา้นการแสวงหาขอ้มูล (ต่อ) 

ด้านการแสวงหาข้อมูล   x̄   SD 
ระดับความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

1. หาขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารอยูเ่สมอ 

4.10 0.810 มาก 1 

2. ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
จากผูท่ี้เคยใชบ้ริการมาแลว้ (แบบปากต่อ
ปาก) 

4.10 0.778 มาก 1 

3. ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารจาก การสืบคน้ขอ้มูล สอบถาม
คนรู้จกั พนกังานขายก่อนเสมอ 

4.06 0.816 มาก 2 

4. ศึกษาและหาขอ้มูลของผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือเสมอ 

4.10 0.776 มาก 1 

เฉลีย่ 4.09 0.570 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.13 แสดงวา่  กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของผูบ้ริโภคใน

จงัหวดันนทบุรี ดา้นการแสวงหาขอ้มูล  โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄  =4.09) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่  อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้  ไดแ้ก่ หาขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหารอยูเ่สมอ ไดรั้บ
ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจากผูท่ี้เคยใชบ้ริการมาแลว้ (แบบปากต่อปาก)  และศึกษาและ
หาขอ้มูลของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือเสมอ  มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (x̄  =4.10)  
รองลงมา คือ ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหารจาก การสืบคน้ขอ้มูล สอบถามคน
รู้จกั พนกังานขายก่อนเสมอ  มีค่าเฉล่ียต ่าสุด (x̄  =4.06) ตามล าดบั 
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              ตารางที ่4.14 ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี  ดา้นการประเมินผลทางเลือก    

ด้านการประเมินผลทางเลือก    x̄   SD 
ระดับความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

1. มีการเปรียบเทียบราคาของผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

4.05 0.853 มาก 3 

2. มีการเปรียบเทียบความคุม้ค่าของ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารก่อนการตดัสินใจ
เลือกซ้ือ 

4.18 0.777 มาก 1 

3. มีการเปรียบเทียบคุณภาพของผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

4.07 0.816 มาก 2 

เฉลีย่ 4.10 0.575 มาก  

              
 จากตารางท่ี 4.14 แสดงวา่  กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดันนทบุรี  ดา้นการประเมินผลทางเลือก   โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄  =4.10) เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบวา่  อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้  ไดแ้ก่ มีการเปรียบเทียบความคุม้ค่าของผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (x̄  =4.18)  รองลงมา คือ มีการเปรียบเทียบ
คุณภาพของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ (xˉ=4.07)  และมีการเปรียบเทียบ
ราคาของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ  มีค่าเฉล่ียต ่าสุด (x̄  =4.05) ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.15 ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี  ดา้นการตดัสินใจซ้ือ   

ด้านการตัดสินใจซ้ือ   x̄   SD 
ระดับความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

1. คิดวา่ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารสามารถหา
ซ้ือไดง่้าย 

4.10 0.778 มาก 2 

2. คิดวา่ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารมีความ
เพียงพอ เหมาะสมต่อความตอ้งการ 

4.05 0.854 มาก 3 
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ตารางที ่4.15 ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี  ดา้นการตดัสินใจซ้ือ (ต่อ)   
3. ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
จากร้านคา้ท่ีสามารถไปซ้ือไดส้ะดวก เช่น 
อยูใ่กลชุ้มชน หรืออยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ 

4.18 0.782 มาก 1 

เฉลีย่ 4.11 0.610 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.15 แสดงวา่  กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดันนทบุรี  ดา้นการตดัสินใจซ้ือ   โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄  =4.11) เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้ พบว่า  อยู่ในระดบัมากทุกข้อ  ได้แก่ ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจากร้านค้าท่ี
สามารถไปซ้ือไดส้ะดวก เช่น อยู่ใกลชุ้มชน หรืออยู่ในห้างสรรพสินคา้  มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (x̄  =
4.18)  รองลงมา คือ คิดว่าซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารสามารถหาซ้ือได้ง่าย (xˉ=4.10)  และคิดว่า
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารมีความเพียงพอ เหมาะสมต่อความต้องการ  มีค่าเฉล่ียต ่าสุด (x̄  =4.05) 
ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.16 ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี  ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ     

ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ   x̄   SD 
ระดับความ
คิดเห็น 

ล าดับ 

1. มีความพึงพอใจกบัการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหาร 

4.18 0.782 มาก 1 

2. ในอนาคตจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารต่อไป 

4.07 0.816 มาก 3 

3. จะแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีดีใหก้บั
คนสนิทและผูอ่ื้น 

4.10 0.778 มาก 2 

เฉลีย่ 4.12 0.610 มาก  

              
 จากตารางท่ี 4.16 แสดงวา่  กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดันนทบุรี  ด้านพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ   โดยรวมอยู่ในระดับมาก (x̄  =4.12) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่  อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้  ไดแ้ก่ . มีความพึงพอใจกบัการเลือกซ้ือ
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ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร  มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (x̄  =4.18)  รองลงมา คือ จะแนะน าผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารท่ีดีให้กบัคนสนิทและผูอ่ื้น (x̄  =4.10)  และในอนาคตจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร
ต่อไป  มีค่าเฉล่ียต ่าสุด (x̄  =4.07) ตามล าดบั 

 

4.6  ทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานที ่1 : ปัจจยัส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหาร

เสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี ไม่แตกต่างกนั 

 1.1 เพศท่ีต่างกนัมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภค

ในเขตจงัหวดันนทบุรี ไม่แตกต่างกนั 

  H0 : เพศท่ีต่างกนัมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของ

ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี ไม่แตกต่างกนั 

  H1: เพศท่ีต่างกนัมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของ

ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกนั 

ตารางที่ 4.17  ตารางผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  จ  าแนกตามเพศ 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม 

ชาย หญงิ 
t Sig. 

x̄   S.D. x̄   S.D. 
1. ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา   4.10 0.631 4.09 0.662 0.196 0.845 
2. ดา้นการแสวงหาขอ้มูล   4.07 0.567 4.10 0.573 -0.601 0.548 
3. ดา้นการประเมินผลทางเลือก    4.11 0.629 4.09 0.540 0.349 0.727 
4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ   4.11 0.665 4.11 0.574 -0.020 0.984 
5. ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ   4.07 0.650 4.14 0.584 -1.203 0.230 

รวม 4.09 0.510 4.11 0.465 -0.315 0.753 
*sig. < 0.05 
 จากตารางท่ี 4.17  พบวา่ ผลการทดสอบความแตกต่างของปัจจยักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี จ าแนกตามเพศ  โดยใชส้ถิติ Independent  
Sample t-test ในการทดสอบ  พบวา่ ภาพรวม มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.753 เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้นพบวา่  ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา  มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.845 ดา้นการแสวงหาขอ้มูล  มีค่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.548 ดา้นการประเมินผลทางเลือก  มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.727 ดา้น
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การตดัสินใจซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.984 และดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  มีค่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.230 นัน่คือ ยอมรับ (H0) หมายความว่า เพศท่ีต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 

1.2  อายท่ีุต่างกนัมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภค

ในเขตจงัหวดันนทบุรี ไม่แตกต่างกนั 

  H0 : อายท่ีุต่างกนัมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของ

ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี ไม่แตกต่างกนั 

  H1: อายท่ีุต่างกนัมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของ

ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกนั 

ตารางที่ 4.18  ตารางผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  จ  าแนกตามอายุ 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ

ผลติภัณฑ์อาหารเสริม 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา   ระหวา่งกลุ่ม .648 3 .216 .509 .676 

ภายในกลุ่ม 168.052 396 .424   

รวม 168.660 399    

2. ดา้นการแสวงหาขอ้มูล   ระหวา่งกลุ่ม .990 3 .330 1.054 .386 

ภายในกลุ่ม 128.853 396 .325   

รวม 129.844 399    

3. ดา้นการประเมินผล

ทางเลือก    

ระหวา่งกลุ่ม 2.242 3 .747 2.277 .079 

ภายในกลุ่ม 129.973 396 .328   

รวม 132.215 399    

4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ   ระหวา่งกลุ่ม 2.360 3 .787 2.129 .096 

ภายในกลุ่ม 146.280 396 .369   

รวม 148.640 399    
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ตารางที่ 4.18  ตารางผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  จ  าแนกตามอายุ (ต่อ) 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ

ผลติภัณฑ์อาหารเสริม 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

5. ดา้นพฤติกรรมภายหลงั

การซ้ือ   

ระหวา่งกลุ่ม 2.330 3 .777 2.099 .100 

ภายในกลุ่ม 146.576 396 .370   

รวม 148.907 399    

รวม 

ระหว่างกลุ่ม 1.185 3 .395 1.706 .165 

ภายในกลุ่ม 91.680 396 .232   

รวม 92.865 399    

 
 จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ ผลการทดสอบความแตกต่างของปัจจยักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  จ  าแนกตามอายุ โดยใชส้ถิติ One-Way 
Anova ในการทดสอบ  พบวา่  ภาพรวม มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.165 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบวา่  ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา  มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.676 ดา้นการแสวงหาขอ้มูล  มีค่า Sig. 
(2-tailed) เท่ากบั 0.368 ดา้นการประเมินผลทางเลือก  มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.079 ดา้นการ
ตดัสินใจซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.096 และด้านพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  มีค่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.100 นัน่คือ ยอมรับ (H0) หมายความว่า อายุท่ีต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 

1.3  สถานภาพท่ีต่างกนัมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของ

ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี ไม่แตกต่างกนั 

 H0 : สถานภาพท่ีต่างกนัมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหาร

เสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี ไม่แตกต่างกนั 

  H1: สถานภาพท่ีต่างกนัมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหาร

เสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.19  ตารางผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  จ  าแนกตามสถานภาพ 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ

ผลติภัณฑ์อาหารเสริม 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา   ระหวา่งกลุ่ม .890 3 .297 .700 .552 

ภายในกลุ่ม 167.770 396 .424   

รวม 168.660 399    

2. ดา้นการแสวงหาขอ้มูล   ระหวา่งกลุ่ม 1.446 3 .482 1.487 .218 

ภายในกลุ่ม 128.397 396 .324   

รวม 129.844 399    

3. ดา้นการประเมินผล

ทางเลือก    

ระหวา่งกลุ่ม 2.355 3 .785 2.394 .068 

ภายในกลุ่ม 129.860 396 .328   

รวม 132.215 399    

4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ   ระหวา่งกลุ่ม .205 3 .068 .182 .909 

ภายในกลุ่ม 148.435 396 .375   

รวม 148.640 399    

5. ดา้นพฤติกรรมภายหลงั

การซ้ือ   

ระหวา่งกลุ่ม .375 3 .125 .333 .801 

ภายในกลุ่ม 148.531 396 .375   

รวม 148.907 399    

รวม 

ระหว่างกลุ่ม .464 3 .155 .662 .576 

ภายในกลุ่ม 92.401 396 .233   

รวม 92.865 399    

 
 จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ ผลการทดสอบความแตกต่างของปัจจยักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  จ  าแนกตามสถานภาพ โดยใชส้ถิติ One-
Way Anova ในการทดสอบ  พบวา่  ภาพรวม มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.576 เม่ือพจิารณาเป็นราย
ดา้นพบวา่  ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา  มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.552 ดา้นการแสวงหาขอ้มูล  มีค่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.218 ดา้นการประเมินผลทางเลือก  มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.068 ดา้น
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การตดัสินใจซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.909 และดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  มีค่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.801 นัน่คือ ยอมรับ (H0) หมายความวา่ สถานภาพท่ีต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี ไม่แตกต่างกนั 
  

1.4  ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนัมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม

ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี ไม่แตกต่างกนั 

 H0 : ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนัมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี ไม่แตกต่างกนั 

  H1: ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนัมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกนั 

ตารางที่ 4.20  ตารางผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ

ผลติภัณฑ์อาหารเสริม 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา   ระหวา่งกลุ่ม .058 2 .009 .022 .979 

ภายในกลุ่ม 168.641 397 .425   

รวม 168.660 399    

2. ดา้นการแสวงหาขอ้มูล   ระหวา่งกลุ่ม .255 2 .128 .391 .677 

ภายในกลุ่ม 129.588 397 .326   

รวม 129.844 399    

3. ดา้นการประเมินผล

ทางเลือก    

ระหวา่งกลุ่ม .553 2 .276 .833 .435 

ภายในกลุ่ม 131.663 397 .332   

รวม 132.215 399    

4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ   ระหวา่งกลุ่ม 1.155 2 .577 1.554 .213 

ภายในกลุ่ม 147.485 397 .371   

รวม 148.640 399    
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  ตารางที ่4.20 ตารางผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของ
ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  จ  าแนกตามระดบัการศึกษา (ต่อ) 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ

ผลติภัณฑ์อาหารเสริม 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

5. ดา้นพฤติกรรมภายหลงั

การซ้ือ   

ระหวา่งกลุ่ม .556 2 .278 .744 .476 

ภายในกลุ่ม 148.351 397 .374   

รวม 148.907 399    

รวม 

ระหว่างกลุ่ม .294 2 .147 .631 .533 

ภายในกลุ่ม 92.571 397 .233   

รวม 92.865 399    

 
 จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ ผลการทดสอบความแตกต่างของปัจจยักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  จ  าแนกตามระดบัการศึกษา โดยใชส้ถิติ 
One-Way Anova ในการทดสอบ  พบว่า  ภาพรวม มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.533 เม่ือพิจารณา
เป็นรายดา้นพบวา่  ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา  มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.979 ดา้นการแสวงหาขอ้มูล  
มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.677 ดา้นการประเมินผลทางเลือก  มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.435
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ดา้นการตดัสินใจซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.213 และดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  มีค่า Sig. 
(2-tailed) เท่ากับ 0.467 นั่นคือ ยอมรับ (H0) หมายความว่า ระดับการศึกษา       ท่ีต่างกันมี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี ไม่แตกต่างกนั 
  

1.5 อาชีพท่ีต่างกันมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของ

ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี ไม่แตกต่างกนั 

 H0 : อาชีพท่ีต่างกนัมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม

ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี ไม่แตกต่างกนั 

  H1: อาชีพท่ีต่างกนัมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม

ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกนั 

ตารางที่ 4.21  ตารางผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  จ  าแนกตามอาชีพ 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ

ผลติภัณฑ์อาหารเสริม 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา   ระหวา่งกลุ่ม 2.419 5 .484 1.146 .335 
ภายในกลุ่ม 166.241 394 .422   

รวม 168.660 399    
2. ดา้นการแสวงหาขอ้มูล   ระหวา่งกลุ่ม 1.056 5 .211 .646 .664 

ภายในกลุ่ม 128.787 394 .327   
รวม 129.844 399    

3. ดา้นการประเมินผล

ทางเลือก    

ระหวา่งกลุ่ม 1.790 5 .358 1.081 .370 
ภายในกลุ่ม 130.425 394 .331   

รวม 132.215 399    
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ตารางที่ 4.21  ตารางผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  จ  าแนกตามอาชีพ (ต่อ) 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ

ผลติภัณฑ์อาหารเสริม 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ   ระหวา่งกลุ่ม 2.630 5 .526 1.420 .216 
ภายในกลุ่ม 146.050 394 .371   

รวม 148.640 399    
5. ดา้นพฤติกรรมภายหลงั

การซ้ือ   

ระหวา่งกลุ่ม 5.131 5 1.026 2.812 .160 
ภายในกลุ่ม 143.775 394 .365   

รวม 148.907 399    

รวม 

ระหว่างกลุ่ม 2.113 5 .423 1.834 .105 

ภายในกลุ่ม 90.752 394 .230   

รวม 92.865 399    

 
 จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ ผลการทดสอบความแตกต่างของปัจจยักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  จ  าแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ One-Way 
Anova ในการทดสอบ  พบวา่  ภาพรวม มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.105 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบวา่  ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา  มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.335 ดา้นการแสวงหาขอ้มูล  มีค่า Sig. 
(2-tailed) เท่ากบั 0.664 ดา้นการประเมินผลทางเลือก  มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.370 ดา้นการ
ตดัสินใจซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.216 และด้านพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  มีค่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.160 นัน่คือ ยอมรับ (H0) หมายความวา่ อาชีพท่ีต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 

1.6 รายได้ท่ีต่างกันมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของ
ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี ไม่แตกต่างกนั 

  H0 : รายไดท่ี้ต่างกนัมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี ไม่แตกต่างกนั 

  H1: รายไดท่ี้ต่างกนัมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี แตกต่างกนั
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ตารางที ่4.22  ตารางผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  จ  าแนกตามรายได้ 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ

ผลติภัณฑ์อาหารเสริม 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา   ระหวา่งกลุ่ม .579 3 .193 .455 .714 

ภายในกลุ่ม 168.080 396 .424   

รวม 168.660 399    

2. ดา้นการแสวงหาขอ้มูล   ระหวา่งกลุ่ม .988 3 .329 1.052 .387 

ภายในกลุ่ม 128.856 396 .325   

รวม 129.844 399    

3. ดา้นการประเมินผล

ทางเลือก    

ระหวา่งกลุ่ม .511 3 .170 .512 .674 

ภายในกลุ่ม 131.704 396 .333   

รวม 132.215 399    

4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ   ระหวา่งกลุ่ม .084 3 .028 .075 .974 

ภายในกลุ่ม 148.556 396 .375   

รวม 148.640 399    

5. ดา้นพฤติกรรมภายหลงั

การซ้ือ   

ระหวา่งกลุ่ม 1.040 3 .347 .929 .427 

ภายในกลุ่ม 147.866 396 .373   

รวม 148.907 399    

รวม 

ระหว่างกลุ่ม .360 3 .120 .514 .673 

ภายในกลุ่ม 92.504 396 .234   

รวม 92.865 399    

  
จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ ผลการทดสอบความแตกต่างของปัจจยักระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  จ  าแนกตามรายได ้โดยใชส้ถิติ One-Way 
Anova ในการทดสอบ  พบวา่  ภาพรวม มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.673 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบวา่  ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา  มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.714 ดา้นการแสวงหาขอ้มูล  มีค่า Sig. 
(2-tailed) เท่ากบั 0.387 ดา้นการประเมินผลทางเลือก  มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.674 ดา้นการ
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ตดัสินใจซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.974 และด้านพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  มีค่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.427 นัน่คือ ยอมรับ (H0) หมายความวา่ รายไดท่ี้ต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 

สมมติฐานที่ 2 : ค่านิยมเชิงสุขภาพกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของ

ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  ไม่สัมพนัธ์กนั 

  H0 : ค่านิยมเชิงสุขภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  

  H1: ค่านิยมเชิงสุขภาพ มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี   

ตารางที่ 4.23  วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งค่านิยมเชิงสุขภาพกบักระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี 

ค่านิยมเชิงสุขภาพ r Sig. 
1. ดา้นค่านิยมการเลือกรับประทานอาหารท่ีดี 0.676** 0.000 
2. ดา้นค่านิยมการมีสุขภาพท่ีดีเป็นส่ิงส าคญั  0.698** 0.000 
3. ดา้นค่านิยมดา้นความตระหนกัเก่ียวกบัสุขภาพ 0.732** 0.000 

รวม 0.797** 0.000 
*sig. < 0.05 
**sig. < 0.05 

จากตารางท่ี  4.23 พบว่า  ค่านิยมเชิงสุขภาพในภาพรวม มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี (Sig.=0.000) เม่ือพิจารณา
เป็นรายดา้น  พบวา่  ค่านิยมเชิงสุขภาพในทุกดา้น  ไดแ้ก่  ดา้นค่านิยมการเลือกรับประทานอาหารท่ี
ดีดา้นค่านิยมการมีสุขภาพท่ีดีเป็นส่ิงส าคญั  และดา้นค่านิยมดา้นความตระหนกัเก่ียวกบัสุขภาพมี
ความสัมพนัธ์กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจังหวดั
นนทบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ .05
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สมมติฐานที่ 3 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  ไม่สัมพนัธ์กนั 

  H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  

  H1: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี   

ตารางที่ 4.24  วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด r Sig. 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 0.753** 0.000 
2. ดา้นราคา  0.597** 0.000 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.741** 0.000 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.719** 0.000 

รวม 0.810** 0.000 
*sig. < 0.05 
**sig. < 0.05 

จากตารางท่ี  4.24 พบวา่  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม มีความสัมพนัธ์กบั
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี (Sig.=0.000) 
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น  พบวา่  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในทุกดา้น  ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ์   
ด้านราคา  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด  มีความสัมพนัธ์กับ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของผู ้บริโภคในเขตจังหวดันนทบุรี อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ .05 
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิยั อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาวิจยัเร่ืองความสัมพนัธ์ของค่านิยมเชิงสุขภาพและส่วนประสมทางการตลาดกบั

กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร กรณีศึกษา ผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี ผูว้จิยัน ามา

สรุป อภิปรายผลและขอ้เสนอแนะ ดงัต่อไปน้ี  

5.1 สรุปผลการวจิยั 

5.2 อภิปรายผลการวจิยั 

5.3 ขอ้เสนอแนะ 

 การศึกษาเร่ืองความสัมพนัธ์ของค่านิยมเชิงสุขภาพและส่วนประสมทางการตลาดกบั

กระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร กรณีศึกษา ผู ้บริโภคในจังหวดันนทบุรี  มี

วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหาร

เสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  เพื่อศึกษาค่านิยมเชิงสุขภาพกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  และเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี   

โดยท าการรวบรวมขอ้มูลท่ีได้รับจากแบบสอบถาม (Questionnaire) กลุ่มตวัอย่างในการวิจยั ผู ้

ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุั้งแต่ 18 ปีข้ึนไปและเป็นผูท่ี้อาศยัอยูใ่นเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี จ  านวน 400 คน  

5.1  สรุปผลการวจิัย 

 จากการวเิคราะห์ผลขอ้มูลน ามาสรุปผลงานวจิยัไดด้งัน้ี 

 1. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลพบวา่  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  มี

อายรุะหวา่ง 21 – 30 ปี  มีสถานภาพโสด   การศึกษาระดบัปริญญาตรี  อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน

และขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ  และมีรายไดท่ี้ 10,001 -20,000 บาท 

  2. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลค่านิยมทางสุขภาพ  พบวา่  โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  (xˉ  =4.10) 

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่  อยูใ่นระดบัมากทุกดา้น  ไดแ้ก่   ดา้นค่านิยมการเลือกรับประทาน

อาหารท่ีดี  รองลงมา คือ ด้านค่านิยมด้านความตระหนักเก่ียวกบัสุขภาพ และด้านค่านิยมการมี

สุขภาพท่ีดีเป็นส่ิงส าคญั   ตามล าดบั  สามารถพิจารณาเป็นรายดา้นไดด้งัน้ี 
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    2.1 ด้านค่านิยมการเลือกรับประทานอาหารท่ีดี โดยรวมอยู่ในระดับมาก         

(xˉ  =4.19) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่  อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 1 ขอ้  ไดแ้ก่ จะเลือกทานอาหารท่ี

ไม่ใช้สารปรุงแต่งท่ีเป็นอนัตรายต่อ ร่างกาย เช่น ผงชูรส  รองลงมาอยู่ในระดบัมาก 2 ขอ้ คือ จะ

เลือกทานอาหารท่ีใชว้ตัถุดิบท่ีปราศจากส่ิงเจือปนเช่น ผกัปลอดสารพิษ และจะเลือกทานอาหารท่ี 

มีคุณค่าทางโภชนาการอยูเ่สมอ  ตามล าดบั 

    2.2 ด้านค่านิยมการมีสุขภาพท่ีดีเป็นส่ิงส าคัญ โดยรวมอยู่ในระดับมาก           

(xˉ  =4.03) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่  อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้  ไดแ้ก่ คิดวา่การมีสุขภาพดีท าให้

สามารถใช้ชีวิตประจ าวนัได้อย่างเต็มความสามารถ  รองลงมา คือ คิดว่าการมีสุขภาพดีท า

โครงสร้างทางร่างกายและบุคลิกภาพท่ีดี และคิดว่าการบริโภคอาหารท่ีช่วยให้มีสุขภาพดีได้  

ตามล าดบั 

    2.3 ดา้นค่านิยมดา้นความตระหนกัเก่ียวกบัสุขภาพ  โดยรวมอยู่ในระดบัมาก      

(xˉ  =4.09) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  อยู่ในระดบัมากทุกขอ้  ไดแ้ก่ คิดว่าคนท่ีรับประทาน

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเป็นคนท่ีดูแลตวัเอง  รองลงมา คือ คิดผลิตภณัฑ์เสริมอาหารมีคุณค่าทาง

โภชนาการและท าให้ร่างกายเกิดความสมดุล และคิดวา่การบริโภคอาหารส่งผลต่อสุขภาพโดยตรง   

ตามล าดบั 

               3. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด  พบวา่  โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  (xˉ  

=4.08) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า  อยู่ในระดบัมากทุกดา้น  ไดแ้ก่   ดา้นราคา  รองลงมา คือ 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์   และดา้นการส่งเสริมกรตลาด  ตามล าดบั  สามารถ

พิจารณาเป็นรายดา้นไดด้งัน้ี  

 2.1  ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (xˉ  =4.07) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 

พบว่า  อยู่ในระดับมากทุกข้อ  ได้แก่ การรับรองคุณภาพจากหน่วยงานต่าง ๆ เช่น อย. GMP  

รองลงมา คือ ขอ้มูลบนฉลาก (สถานท่ีผลิตวนัหมดอาย ุส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์เป็นตน้) ความ

หลากหลายของผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร และคุณภาพของผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  ตามล าดบั 

  2.2 ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับมาก (xˉ  =4.12) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ 

พบว่า  อยู่ในระดบัมากทุกข้อ  ได้แก่ ระบุราคาสินค้าชัดเจน  รองลงมา คือ ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์และมีราคาใหเ้ลือกหลายระดบัราคา ตามล าดบั 

  2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับมาก (x̄  =4.10) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  อยู่ในระดบัมากทุกขอ้  ได้แก่ หาซ้ือได้ง่าย มีวางขายทัว่ไปตามร้าน
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สะดวกซ้ือ รองลงมา คือ สามารถสั่งซ้ือไดจ้ากผูแ้ทนขาย มีการสั่งซ้ือสินคา้ไดห้ลายช่องทาง เช่น 
อินเตอร์เน็ต โทรศพัท ์และสามารถสั่งซ้ือไดจ้ากบูทแสดงสินคา้ ตามล าดบั 

  2.4  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄  =4.04) เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบวา่  อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้  ไดแ้ก่ ความหลากหลายของโปรโมชัน่ เช่น สะสมแตม้ 
การใหส่้วนลด การใหข้องแถม เป็นตน้ รองลงมาคือ การโฆษณาออนไลน์ น่าสนใจช่วยกระตุน้การ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ และมีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย โดยเนน้การแจกสินคา้ทดลอง  ตามล าดบั 

4. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดันนทบุรี  พบวา่  โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  (xˉ =4.10) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่  อยูใ่น
ระดบัมากทุกดา้น  ไดแ้ก่   ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ   รองลงมา คือ ดา้นการตดัสินใจซ้ือ  ดา้น
การประเมินผลทางเลือก  ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา  และดา้นการแสวงหา ตามล าดบั  สามารถพิจารณา
เป็นรายดา้นไดด้งัน้ี 

  4.1 ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (xˉ  =4.09) เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบวา่  อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้  ไดแ้ก่ มีความตอ้งการท่ีจะทานผลิตภณัฑ์เสริมอาหารอยูเ่ป็น
ประจ า รองลงมา คือ ให้ความสนใจในการทานผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร และให้ความสนใจในการ
ทานผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  ตามล าดบั 

  4.2 ดา้นการแสวงหาขอ้มูล  โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (xˉ  =4.09) เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า  อยู่ในระดบัมากทุกขอ้  ไดแ้ก่ หาขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เสริมอาหารอยู่
เสมอ ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจากผูท่ี้เคยใช้บริการมาแลว้ (แบบปากต่อปาก)  
และศึกษาและหาขอ้มูลของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือเสมอ  รองลงมา คือ 
ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจาก การสืบคน้ขอ้มูล สอบถามคนรู้จกั พนกังาน
ขายก่อนเสมอ  ตามล าดบั 

  4.3 ด้านการประเมินผลทางเลือก   โดยรวมอยู่ในระดับมาก (xˉ  =4.10) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า  อยู่ในระดับมากทุกข้อ  ได้แก่ มีการเปรียบเทียบความคุ้มค่าของ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ รองลงมา คือ มีการเปรียบเทียบคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ  และมีการเปรียบเทียบราคาของผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ  ตามล าดบั 

  4.4 ดา้นการตดัสินใจซ้ือ   โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄  =4.11) เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้ พบว่า  อยู่ในระดบัมากทุกข้อ  ได้แก่ ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจากร้านค้าท่ี
สามารถไปซ้ือไดส้ะดวก เช่น อยู่ใกล้ชุมชน หรืออยู่ในห้างสรรพสินคา้  รองลงมา คือ คิดว่าซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารสามารถหาซ้ือได้ง่าย และคิดว่าผลิตภัณฑ์เสริมอาหารมีความเพียงพอ 
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เหมาะสมต่อความตอ้งการ  ตามล าดบั 
  4.5 ด้านพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  โดยรวมอยู่ในระดับมาก (xˉ  =4.12) เม่ือ

พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า  อยู่ในระดับมากทุกข้อ  ได้แก่ . มีความพึงพอใจกับการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร  รองลงมา คือ จะแนะน าผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีดีให้กบัคนสนิทและผูอ่ื้น 
และในอนาคตจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารต่อไป   ตามล าดบั 

5. จากผลการทดสอบสมมติฐานงานวจิยัน ามาสรุปผลการทดสอบไดด้งัน้ี 

  สมมติฐานที่ 1 : ปัจจยัส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี ไม่แตกต่างกนั  จากการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมี

เพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  และรายได้ต่างกัน มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมโดยภาพรวมไม่ต่างกนั   

  สมมติฐานที่ 2 : ค่านิยมเชิงสุขภาพกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหาร

เสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  ไม่สัมพนัธ์กนั จากการศึกษาพบวา่  ค่านิยมเชิงสุขภาพใน

ภาพรวม มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขต

จงัหวดันนทบุรี (Sig.=0.000) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น  พบวา่  ค่านิยมเชิงสุขภาพในทุกดา้น  ไดแ้ก่  

ด้านค่านิยมการเลือกรับประทานอาหารท่ีดีด้านค่านิยมการมีสุขภาพท่ีดีเป็นส่ิงส าคญั  และด้าน

ค่านิยมดา้นความตระหนกัเก่ียวกบัสุขภาพมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ .05 

   สมมติฐานที่ 3 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  ไม่สัมพนัธ์กนั จากการศึกษาพบว่า  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจังหวดันนทบุรี (Sig.=0.000) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน  พบว่า  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในทุกดา้น  ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ์   ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด  มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ .05 

5.2  อภิปรายผล 
จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลน ามาอภิปรายผลงานวิจยัไดด้งัน้ี 

             1. ผลการศึกษาพบวา่  ค่านิยมทางสุขภาพ  โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  ทั้งน้ีเน่ืองจาก

ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการเลือกทานอาหารท่ีไม่ใชส้ารปรุงแต่งท่ีเป็นอนัตรายต่อ ร่างกาย เช่น 
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ผงชูรส  ทานอาหารท่ีใชว้ตัถุดิบท่ีปราศจากส่ิงเจือปนเช่น ผกัปลอดสารพิษ และจะเลือกทานอาหาร

ท่ี มีคุณค่าทางโภชนาการอยูเ่สมอ  โดยคิดวา่การมีสุขภาพดีท าใหส้ามารถใชชี้วิตประจ าวนัไดอ้ย่าง

เต็มความสามารถ  การมีสุขภาพดีท าโครงสร้างทางร่างกายและบุคลิกภาพทีดี  ซ่ึงคิดว่าคนท่ี

รับประทานผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเป็นคนท่ีดูแลตัวเอง   ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารมีคุณค่าทาง

โภชนาการและท าให้ร่างกายเกิดความสมดุล และคิดวา่การบริโภคอาหารส่งผลต่อสุขภาพโดยตรง  

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของณัชญ์ธนนั พรมมา (2558) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความ

ตั้งใจซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา่ การเลือกอาหารเพื่อสุขภาพ

เพื่อประโยชน์ดา้นสุขภาพและผูบ้ริโภคคิดว่าสาเหตุท่ีท าให้ผูค้นทัว่ไปให้ความส าคญัอาหารเพื่อ

สุขภาพ  ซ่ึงสอดคล้องกบัทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนของ Ajzen (1991) ซ่ึงกล่าวไวว้่าปัจจยัด้าน

ทศันคติ การรับรู้ความสามารถการควบคุมพฤติกรรม และปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง มีผล

ต่อความตั้งใจซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพ งานวิจยัคร้ังน้ียงัพบอีกวา่ปัจจยัดา้นการรับรู้ความยุง่ยากและ

ความกงัวลสุขภาพก็มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพเช่นกนั จากผลการศึกษา สรุปได้

ว่า ความกงัวลสุขภาพเป็นตวับ่งช้ีว่าผูบ้ริโภคมีความห่วงใยสุขภาพมากข้ึนและมีการดูแลปัญหา

สุขภาพท่ีเฉพาะเจาะจงมากข้ึน ถา้ความกงัวลสุขภาพมีมาก จะส่งผลให้ความตั้งใจซ้ืออาหารเพื่อ

สุขภาพมากข้ึน  และทศันคติท่ีมีต่ออาหารเพื่อสุขภาพไม่วา่จะเป็นดีหรือลบ โดยไดรั้บอิทธิพลจาก

ความเช่ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงทั้งหมดน้ีเช่ือมโยงกบัพฤติกรรมความตั้งใจท่ีมีความสนใจออกมา หาก

ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมความตั้งใจเป็นบวก และบุคคลส าคญัในชีวิตเขาไม่ว่าจะเป็นครอบครัว หรือ

เพื่อนสนิทมีความตอ้งการเห็นท่ีควรจะแสดงพฤติกรรม ผูบ้ริโภคก็จะแสดงพฤติกรรมออกมา ซ่ึง

สามารถอธิบายได้ว่า การรับรู้ความสามารถในการควบคุมเป็นหลักฐานส าคัญท่ีอธิบายถึง

ความส าเร็จในการแสดงพฤติกรรมต่อความตั้งใจ อยา่งไรก็ตามพฤติกรรมความตั้งใจซ้ือจะเพิ่มข้ึน

พร้อมกบัการรับรู้การควบคุมพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท่ีถูกเช่ือวา่มีอิทธิพลกบัระดบัการควบคุมซ่ึง

เป็นส่ิงท่ีอยูเ่หนือพฤติกรรม และเป็นการเพิ่มความชดัเจนของการรับรู้ความสามารถในการควบคุม

พฤติกรรมท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือจริง 

             2. ผลการศึกษาพบว่า  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  ทั้งน้ี

เน่ืองจาก ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการรับรองคุณภาพจากหน่วยงานต่าง ๆ เช่น อย. GMP ขอ้มูล

บนฉลาก (สถานท่ีผลิตวนัหมดอายุ ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์ เป็นตน้) ความหลากหลายของ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร  และคุณภาพของผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร  ซ่ึงมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  

ระบุราคาสินคา้ชดัเจน  และมีราคาให้เลือกหลายระดบัราคา  โดยมีวางขายทัว่ไปตามร้านสะดวก 
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สามารถสั่งซ้ือไดจ้ากผูแ้ทนขาย อินเตอร์เน็ต โทรศพัท ์และสามารถสั่งซ้ือไดจ้ากบูทแสดงสินคา้ได ้ 

มีความหลากหลายของโปรโมชัน่ เช่น สะสมแตม้ การให้ส่วนลด การให้ของแถม เป็นตน้ ผา่นการ

โฆษณาประชาสัมพนัธ์และมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย โดยเน้นการแจกสินค้าทดลอง   

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของศรากุล สุโคตรพรหมมี, สุดาพร กุณฑลบุตร และกนกพร ชยัประสิทธ์ิ 

(2550) ได้ท าการวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของคนวยัท างานใน

มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลธญับุรี. ปทุมธานี” จากการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญั

กบัปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์และการส่งเสริมการตลาดมากท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหาร

เสริมเพื่อสุขภาพ และผู ้บริโภคให้ความส าคัญกับด้านการจัดจ าหน่ายน้อยท่ีสุด รวมทั้ งให้

ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด คือช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทัท่ีจดัจ าหน่าย

ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพ รองลงมาคือ รูปแบบสินคา้มีความปลอดภยั และส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้

ความส าคญัเป็นล าดบัสุดทา้ย คือบรรจุภณัฑ์ท่ีสวยงาม การพิจารณาแยกตามปัจจยัทางดา้นการจดั

จ าหน่ายกบัปัจจยัทางดา้นการศึกษาโดยส่วนใหญ่แลว้ผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญักบัความสะดวก

ในการซ้ือสินคา้ ในเร่ืองสถานท่ีมากกว่าการสั่งซ้ือผา่นช่องทางอิเล็กทรอนิกส์  และสอดคลอ้งกบั

งานวจิยัของพิมมาลยั กูดแมน (2555) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑ์

อาหารเพื่อสุขภาพผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ 

พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นสรรพคุณและประโยชน์ท่ีไดรั้บและคุณภาพของ

ผลิตภณัฑ์ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ความสะดวกสบายในการเดินทางไปซ้ือสินคา้ 

และมีการบริการส่งเสริมการขายร่วมกบัสินคา้ชนิดอ่ืนมากท่ีสุด 

3. จากการศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
นนทบุรี  พบว่า   โดยรวมอยู่ในระดับมาก  ทั้ งน้ีเน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความต้องการท่ีจะทาน
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารอยู่เป็นประจ า จึงให้ความสนใจในการทานผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร  และให้
ความสนใจในการทานผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร  โดยจะหาขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารอยูเ่สมอ ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหารจากผูท่ี้เคยใชบ้ริการมาแลว้ (แบบปากต่อ
ปาก)  และศึกษาและหาขอ้มูลของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือรวมถึงได้รับ
ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจาก การสืบคน้ขอ้มูล สอบถามคนรู้จกั พนกังานขาย
ก่อนเสมอ  และท าการเปรียบเทียบความคุม้ค่า คุณภาพ และราคาของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารก่อน
การตดัสินใจเลือกซ้ือ  โดยท าการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจากร้านคา้ท่ีสามารถไป
ซ้ือไดส้ะดวก เช่น อยู่ใกลชุ้มชน หรืออยู่ในห้างสรรพสินคา้ และยงัพบว่ามีความพึงพอใจกบัการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร    ผลการศึกษาสอดคล้องกบังานวิจยัของ พิชญมาศ วรรณทอง 

http://www.rtir.rmutt.ac.th/browse?type=author&value=%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%B8%E0%B8%A5+%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B9%82%E0%B8%84%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%A1%E0%B8%B5%2C+%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%9E%E0%B8%A3+%E0%B8%81%E0%B8%B8%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B8%A5%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%A3
http://www.rtir.rmutt.ac.th/browse?type=author&value=%E0%B8%81%E0%B8%99%E0%B8%81%E0%B8%9E%E0%B8%A3+%E0%B8%8A%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B8%B4%E0%B9%8C
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(2556) ศึกษาเก่ียวกบั แนวทางการจดัท าแผนการตลาดของผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ จาก
การศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่แลว้ผูบ้ริโภคซ้ือมารับประทานเองและเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
สุขภาพประเภทวติามินรวมชนิดเมด็มากท่ีสุด  

4. จากผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ 
  4.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดบัการศึกษา  อาชีพ  และรายไดต้่างกนั 

มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมโดยภาพรวมไม่ต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ
ธชัชนก สังขท์อง (2547) ไดท้  าการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากการวจิยัพบวา่   ปัจจยัดา้นต่างๆ อนัไดแ้ก่ เพศ อาย ุรายได ้
ระดบัการศึกษา ภาวะสุขภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารของผูบ้ริโภค 

   4.2 ค่านิยมเชิงสุขภาพในภาพรวม มีความสัมพนัธ์กับกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 

.05 สอดคล้องกับงานวิจัยของทานตะวนั ตันติทวีวฒันา (2558) ได้ศึกษาเก่ียวกับปัจจัยท่ีมี

ความสัมพันธ์และมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้ งใจซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพของผู ้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร  จากการศึกษาพบวา่  ปัจจยัความมัน่ใจในความปลอดภยัของอาหาร และปัจจยั

ดา้นการตระหนกัรู้เก่ียวกบัสุขภาพ มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของพลอยไพลิน 

ค าแก้ว (2559) ได้ศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจท่ีจะบริโภคอาหารเพื่อ

สุขภาพ ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา่  ปัจจยัดา้นค่านิยมทางดา้นสุขภาพดา้นทศันคติต่อ

รสชาติดา้นความคาดหวงัเร่ืองความช่ืนชอบและดา้นการรับรู้เก่ียวกบัอาหารสุขภาพมีอิทธิพลเชิง

บวกต่อพฤติกรรมความตั้งใจท่ีจะบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพในกรุงเทพมหานครถึงร้อยละ 83.9 

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 

  4.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ .05    
ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลอ้งงานวิจยัของภาวิณี ตนัติผาติ (2555) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง “การตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร”  จากการวจิยัพบวา่   ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
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5.3 ข้อเสนอแนะ 
 5.3.1  ขอ้เสนอแนะในงานวจิยัคร้ังน้ี 
 จากผลงานวิจยัน าเสนอเป็นขอ้เสนอแนะในงานวิจยัคร้ังน้ีและขอ้เสนอแนะงานวิจยัคร้ัง
ต่อไปมีรายละเอียดดงัน้ี 

1) จากผลวิจยั พบว่า  ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อค่านิยมเชิงสุขภาพในภาพรวมในระดบั
มาก  ดงันั้น  เพื่อเป็นการส่งเสริมและกระตุน้การให้ผูบ้ริโภคตระหนกัถึงการดูแลตนเองให้มาก
ยิ่งข้ึนและมีทศันคติต่อผลิตภณัฑ์อาหารเสริม  ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัการประชา
สัมพนัธ์ใหข้อ้มูลเก่ียวกบัการดูแลสุขภาพเพื่อสร้างค่านิยมเชิงสุขภาพใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 

2) จากผลวิจยั พบว่า  ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยู่ใน
ระดบัมาก  ดงันั้นเพื่อการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย และกระตุน้การัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม  ให้
มากยิง่ข้ึน  ผูป้ระกอบการหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑค์วรให้ความส าคญักบัการปรับสูตรผลิตภณัฑ์
ให้มีความหลากหลายให้ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกสรรตามความตอ้งการ  สร้างการรับรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมเพื่อให้ผูบ้ริโภครับรู้คุณประโยชน์ และท าให้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเหมาะกบัผูบ้ริโภค
ทุกเพศ ทุกวยัเพื่อเพิ่มความตั้งใจในการบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมไดดี้ยิง่ข้ึน 
 3) จากผลวิจยั   ผูป้ระกอบการควรมีการพิจารณาปัจจยัส าคญัต่างๆควบคู่ไปด้วยในการ
เลือกจุดท่ีตั้งอยา่งรอบคอบ  ทั้งในส่วนของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  พฤติกรรม และรูปแบบการจบัจ่าย
ใช้สอย นอกจากน้ีผูป้ระกอบการ  ควรท าการศึกษาหาขอ้มูลของคู่แข่งทางการคา้ท่ีมีอยู่เดิมใน
บริเวณทอ้งท่ีนั้น หรือมีแผนการขยายกิจการควบคู่กนัไป 
 
   5.3.2 ขอ้เสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

1. ควรศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม  เพื่อทราบถึงขอ้มูล
และความสามารถในการซ้ือของผูบ้ริโภคและทราบถึงความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ ซ่ึงสามารถน า
ผลการศึกษามาใช้เป็นแนวทางในการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดให้มีความสอดคล้องกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้ยิง่ข้ึน 
2. ควรศึกษาวา่ปัจจยัใดท่ีมีผลต่อความจงรักภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม  

เน่ืองจากเป็นการศึกษาท่ีสามารถน ามาวเิคราะห์ขอ้มูลและใชใ้นการวางแผนกลยทุธ์เพื่อรักษาฐาน

ลูกคา้ของผลิตภณัฑอ์าหารเสริมไวไ้ดอ้ยา่งยาวนานและขยายฐานลูกคา้ใหม้าใชบ้ริการมากยิง่ข้ึน 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง ความสัมพนัธ์ของค่านิยมเชิงสุขภาพและส่วนประสมทางการตลาดกบั

กระบวนการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เสริมอาหาร กรณศึีกษา ผู้บริโภคในจังหวดันนทบุรี 
 

ค าช้ีแจง แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงค์เก็บรวบรวมขอ้มูล เพื่อน าไปประกอบการศึกษา

การตอบแบบสอบถามของท่านถือวา่มีคุณค่าต่อการศึกษาอยา่งยิง่ จึงขอความกรุณาจากท่านได้ตอบ

แบบสอบถามและแสดงความคิดเห็นอันจะเป็นประโยชน์ต่อส่วนรวม ค าตอบของท่านจะถือเป็น

ความลับ ไม่มีการเปิดเผยตัวบุคคลในแบบสอบถาม ขอขอบคุณทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือในการ

ตอบแบบสอบถาม มา ณ ท่ีน้ี 

 

ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ค าช้ีแจง ท าเคร่ืองหมาย ✔ ลงใน  ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 

1. เพศ 
 1.  ชาย     2.  หญิง 

2. อาย ุ
 1.  18-20 ปี     2.  21 -30 ปี 
 3.  31 - 40 ปี    4.  41 - 50 ปี 
 5.  มากกวา่ 50 ปี ข้ึนไป 

3. สถานภาพ 
 1.  โสด    2.  สมรส 
 3.  หมา้ย     4.  หยา่ร้าง 

4. การศึกษา 
 1.  ต  ่ากวา่ปริญญาตรี   2.  ปริญญาตรี 
 3.  สูงกวา่ปริญญาตรี   4.  ปริญญาโท 
 5.  สูงกวา่ปริญญาโท 

5.  อาชีพ 
 1.  ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ   2.  พนกังานบริษทัเอกชน 
 3.  ประกอบธุรกิจส่วนตวั   4.  เกษตรกร 



 5.  รับจา้งทัว่ไป   6.  อ่ืน ๆ โปรดระบุ 
6. รายได ้

 1.  ต  ่ากวา่ 10,000 บาท   2.  10,001 -20,000 บาท 
 3.  20,001-30,000 บาท    4.  30,001 – ,000 บาท 

 5.  มากกวา่ 40,000 บาท ข้ึนไป 

 

ส่วนที ่2  ค่านิยมทางสุขภาพ 
ค าช้ีแจง  โปรดให้ขอ้มูลเก่ียวกบัค่านิยมทางสุขภาพ โดยตอบขอ้ค าถามแต่ละขอ้เพียง 1 

ค าตอบเท่านั้น แลว้เขียนเคร่ืองหมาย ✔ลงในช่อง  ที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
โดยมีใหเ้ลือก ดงัน้ี 

5  หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4  หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
3  หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
2 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
1 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ที่ ค่านิยมทางสุขภาพ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
ค่านิยมการเลือกรับประทานอาหารทีด่ี 
1 ท่านจะเลือกทานอาหารท่ี มีคุณค่าทางโภชนาการอยู่

เสมอ 
     

2  ท่านจะเลือกทานอาหารท่ีไม่ใช้สารปรุงแต่งท่ีเป็น
อนัตรายต่อ ร่างกาย เช่น ผงชูรส 

     

3 ท่านจะเลือกทานอาหารท่ีใช้ว ัตถุ ดิบท่ีปราศจาก
ส่ิงเจือปนเช่น ผกัปลอดสารพิษ 

     

ค่านิยมการมีสุขภาพทีด่ีเป็นส่ิงส าคัญ 
1 ท่านคิดวา่การมีสุขภาพดีท าใหส้ามารถใช้

ชีวติประจ าวนัไดอ้ยา่งเตม็ความสามารถ 
     

2 ท่านคิดวา่การมีสุขภาพดีท าโครงสร้างทางร่างกายและ
บุคลิกภาพทีดี 

     



ที่ ค่านิยมทางสุขภาพ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
3 ท่านคิดวา่การบริโภคอาหารท่ีช่วยใหมี้สุขภาพดีได ้

 
     

ค่านิยมด้านความตระหนักเกี่ยวกบัสุขภาพ 
1 ท่านคิดวา่การบริโภคอาหารส่งผลต่อสุขภาพโดยตรง      
2 ท่านคิดผลิตภณัฑ์เสริมอาหารมีคุณค่าทางโภชนาการ

และท าใหร่้างกายเกิดความสมดุล 
     

3 ท่านคิดวา่คนท่ีรับประทานผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเป็น
คนท่ีดูแลตวัเอง 

     

 

ส่วนที ่3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ค าช้ีแจง  โปรดให้ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยตอบขอ้ค าถามแต่ละ

ขอ้เพียง 1 ค าตอบแลว้เขียนเคร่ืองหมาย✔ลงในช่อง  ลงในช่อง ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน
มากทีสุ่ด โดยมีใหเ้ลือก ดงัน้ี 

5  หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4  หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
3  หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
2 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
1 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ที่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
ด้านผลติภัณฑ์ 

1 ความหลากหลายของผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร      
2 การรับรองคุณภาพจากหน่วยงานต่าง ๆ เช่น อย. 

GMP 
     

3 ขอ้มูลบนฉลาก (สถานท่ีผลิตวนัหมดอาย ุ
ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์เป็นตน้) 

     

4 คุณภาพของผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร      



ที่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
ด้านราคา 

1 มีราคาใหเ้ลือกหลายระดบัราคา      
2 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์      
3 ระบุราคาสินคา้ชดัเจน      

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
1  หาซ้ือไดง่้าย มีวางขายทัว่ไปตามร้านสะดวกซ้ือ      

2 มีการสั่งซ้ือสินคา้ไดห้ลายช่องทาง เช่น 

อินเตอร์เน็ต โทรศพัท์ 

     

3 สามารถสั่งซ้ือไดจ้ากผูแ้ทนขาย      

4 สามารถสั่งซ้ือไดจ้ากบูทแสดงสินคา้      

ด้านการส่งเสริมการตลาด   
1 มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย โดยเนน้การแจก

สินคา้ทดลอง 

     

2 การโฆษณาออนไลน์ น่าสนใจช่วยกระตุน้การ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

     

3 ความหลากหลายของโปรโมชัน่ เช่น สะสม 
แตม้ การใหส่้วนลด การใหข้องแถม เป็นตน้ 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ส่วนที ่4  กระบวนการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เสริมอาหารของผู้บริโภคในจังหวดันนทบุรี 
ค าช้ีแจง  โปรดให้ข้อมูลเก่ียวกับกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดันนทบุรี โดยตอบขอ้ค าถามแต่ละขอ้เพียง 1 ค าตอบแลว้เขียนเคร่ืองหมาย ✔ลง
ในช่อง  ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด โดยมีใหเ้ลือก ดงัน้ี 

5  หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4  หมายถึง   เห็นดว้ยมาก 
3  หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
2 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
1 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ที่ กระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
ด้านการรับรู้ถึงปัญหา   
1 ท่านใหค้วามสนใจในการทานผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร      
2 ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคือส่ิงจ าเป็น      
3 ท่านมีความตอ้งการท่ีจะทานผลิตภณัฑเ์สริมอาหารอยู่

เป็นประจ า 
     

ด้านการแสวงหาข้อมูล   
1 ท่านหาขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหารอยู่

เสมอ 
     

2 ท่านไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหารจากผูท่ี้
เคยใชบ้ริการมาแลว้ (แบบปากต่อปาก) 

     

3 ท่านไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารจาก การสืบคน้ขอ้มูล สอบถามคนรู้จกั 
พนกังานขายก่อนเสมอ 

     

4 ท่านศึกษาและหาขอ้มูลของผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
ก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือเสมอ 

     

ด้านการประเมินผลทางเลือก    
1 ท่านมีการเปรียบเทียบราคาของผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร

ก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
     



ที่ กระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
2 ท่านมีการเปรียบเทียบความคุม้ค่าของผลิตภณัฑ์เสริม

อาหารก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
     

3 ท่านมีการเปรียบเทียบคุณภาพของผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

     

ด้านการตัดสินใจซ้ือ   
1 ท่านคิดวา่ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารสามารถหาซ้ือได้

ง่าย 
     

2 ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารมีความเพียงพอ 
เหมาะสมต่อความตอ้งการ  

     

3 ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารจาก
ร้านคา้ท่ีสามารถไปซ้ือไดส้ะดวก เช่น อยูใ่กลชุ้มชน 
หรืออยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ 

     

ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ   
1 ท่านมีความพึงพอใจกับการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เสริม

อาหาร 
     

2 ในอนาคตท่านจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารต่อไป       
3 ท่านจะแนะน าผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีดีใหก้บัคนสนิท

และผูอ่ื้น  
     

 

ข้อเสนอแนะ 

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

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

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

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

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

............................................................................................................................................................. 
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ประวตัิผู้เขียน 

 

ช่ือ  นามสกุล     นาย สิทธิพล ชุนเกาะ 

ประวติัการศึกษา    ปริญญาตรี หลกัสูตรวทิยาศาสตรบณัฑิต  
คณะเทคโนโลยสีารสนเทศ 
สาขาวชิาเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร 
มหาวทิยาลยัศรีปทุม วทิยาเขตบางเขน ปีการศึกษา 2553 
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