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ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของ

นิสติมหาวิทยาลัยพะเยา 
 

 ณัฏฐณิชชา ค าจิตร 
 

การศึกษาค้นคว้าด้วยตนเองเสนอเป็นส่วนหนึ่งของการศึกษา 

หลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

กรกฎาคม 2561 

ลขิสิทธิ์ของมหาวทิยาลัยพะเยา 
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ส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อการซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพของนสิิต

มหาวิทยาลัยพะเยา 
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การศกึษาค้นคว้าด้วยตนเอง 

เรื่อง 

ส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อการซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพของนสิิต

มหาวิทยาลัยพะเยา 

  

ของ  ณัฏฐณิชชา ค าจติร 

  

ได้รับพิจารณาอนุมัตใิห้เป็นส่วนหนึ่งของการศกึษา 

หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑติ  

ของมหาวิทยาลัยพะเยา 

  

  
 

อาจารย์ที่ปรึกษาการศกึษาค้นคว้าด้วยตนเอง 

(รองศาสตราจารย์ สริิเกียรติ รัชชุศานติ )  
   คณบดีคณะวิทยาการจัดการและสารสนเทศศาสตร์ 

(ผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร. ประกอบศริิ ภักดีพินจิ )  
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บทคัดย่อภาษาไทย 

เรื่อง: สว่นประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสรมิอาหารเพื่อสุขภาพของนิสติ

มหาวิทยาลัยพะเยา 

ผู้ศึกษาค้นคว้า: ณัฏฐณิชชา ค าจติร, การศึกษาค้นคว้าด้วยตนเอง: บธ.ม., มหาวิทยาลัยพะเยา, 2560 

อาจารย์ที่ปรึกษา: รองศาสตราจารย์ สริเิกียรติ รัชชุศานติ  

ค าส าคัญ สว่นประสมการตลาด, ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ, นิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา 

 

บทคัดย่อ 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ  ปัจจัยส่วน

บุคคลและส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ  กลุ่มตัวอย่าง คือ นิสิต

มหาวิทยาลัยพะเยา ระดับปริญญาตรี ชั้นปีท่ี 1-4 ทุกคณะ ปีการศึกษา 2560 ท่ีก าลังใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพ จ านวน 405 ราย กลุ่มตัวอย่างได้มาโดยใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบสะดวก  (convenience sampling) 

เครื่องมือวิจัย คือ แบบสอบถามซึ่งผ่านการตรวจสอบความถูกต้องและความเท่ียงตรง  ผู้วิจัยท าการเก็บรวบรวม

ข้อมูลโดยการแจกแบบสอบถามให้แก่กลุ่มตัวอย่างในช่วงเดือนมีนาคม  2561 ข้อมูลท่ีได้รับถูกน ามาวิเคราะห์ทาง

สถิติด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป โดยบรรยายข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการซื้อ และส่วนประสมการตลาด

ด้วยค่าร้อยละและค่าเฉลี่ย ทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ส่วนประสมการตลาดและการตัดสินใจ

ซือ้ผลิตภัณฑ์เสรมิอาหารเพื่อสุขภาพด้วยการทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดยีว ก าหนดระดับนัยส าคัญทางสถิติ

ไวท่ี้ 0.05 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 71.1) อายุ 20 ปี 

(ร้อยละ 33.1) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 2,501-5,000 บาท (ร้อยละ 43.0) และมาจากภาคเหนือ (ร้อยละ 61.0) ส่วน

ใหญ่ก าลังใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ ประเภทเพื่อบ ารุงสุขภาพร่างกาย (ร้อยละ 77.0) โดยมีเหตุผลหลัก

คือ เพื่อช่วยเสริมสรา้งสุขภาพโดยรวม (รอ้ยละ 82.0) ตนเองเป็นผู้ท่ีมีอิทธิพลหลักในการตัดสินใจซื้อ ความถี่ในการ

ซือ้ 1-2 ครัง้ต่อปี (รอ้ยละ 59.0) ซือ้ในราคาไม่เกิน 500 บาท ท่ีร้านขายยาเป็นหลัก (รอ้ยละ 64.0) ซือ้ยี่หอ้/ตราเดยีว 

(ร้อยละ 46.2) ซื้อเมื่อใกล้จะหมด (ร้อยละ 51.1) ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อระดับมากท่ีสุด 

ได้แก่ ด้านกระบวนการ ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านบุคลากร ส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อระดับมาก ได้แก่ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด 

ผู้ตอบแบบสอบถามตัดสินใจว่าจะซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพต่อ ไม่แน่ใจ  ซื้อแน่นอน และไม่ซื้อแน่นอน 

รอ้ยละ 49.4, 45.9 และ 4.7 ตามล าดับ 

ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบว่าเพศหญิงเป็นปัจจัยส่วนบุคคลเพียงปัจจัยเดียวท่ีมีความสัมพันธ์กับ

การตัดสินใจซื้อต่อแน่นอน (p < 0.001) เมื่อเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยของส่วนประสมการตลาดระหว่างกลุ่มท่ี

ตัดสินใจซื้อแน่นอน ไม่แน่ใจ และไม่ซื้อแน่นอนพบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ

แน่นอน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (p = 0.008) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (p=0.005) ด้านบุคลากร (p<0.001) ด้าน

ลักษณะทางกายภาพ (p = 0.022) และดา้นกระบวนการ (p = 0.031) 
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บทคัดย่อภาษาอังกฤษ  

Title: Marketing Mix Factors Affecting Health Supplement Food Purchasing of Students at University 

of Phayao 

Author: Natthanitcha Khamjit, Independent Study: M.B.A., University of Phayao, 2017 

Advisor: Associate Professor Sirikiat Ratchusanti  

Keyword Marketing mix factors, Health supplement food, Students at university of Phayao 

 

ABSTRACT 

The purposes of this survey were to study behavior of buying health supplement food, personal 

and marketing mix factors influencing buying decision. The study sample was the students at University of Phayao 

with a bachelor’s degree, 1st – 4th year, every faculty, and academic year 2017 who were using health 

supplement food. The sample size of 405 was recruited into the study using a convenience sampling method. 

The research instrument was a questionnaire which was tested for an accuracy and a reliability. The researcher 

collected the data by distributing the questionnaires to the eligible participants during March 2018. Data obtained 

from all the respondents was statistically analyzed. Data on demographics, buying behavior, and marketing mix 

was presented as frequencies, percentages, and mean (s.d.). The association of personal and marketing mix 

factors with buying decision was tested using one-way ANOVA. P-value less than 0.05 was considered 

statistically significant. 

The results of data analysis showed that the majority of respondents were female (71.1%) with 

the age of 20 years old. The monthly income was 2,501-5,000 baht (43.0%). They were mostly from the 

northern region of Thailand (61.0%). Most of them were using health supplement food for health nourichments 

(77.0%) with the main reason for overall health promotion (82.0%). The respondents had themselves as a main 

influencer on buying decision. They mostly bought 1-2 times a year. 59.0% of them spent less than 500 baht 

on health supplement food at drug stores (64.0%). Most of them (46.2%) tended to buy the same brand and 

buy only when they nearly ran out of the products (51.1%). The most influential marketing mix factors on buying 

decision included process, price, product, physical, and person factors. Place and promotion factors were 

moderately influential. The respondents were uncertain to buy, certain to buy and certain not to buy health 

supplement food with 49.4%, 45.9%, and 4.7%, respectively.  

From hypothesis testing, female gender was the only personel factor associated with certainly 

buying (p<0.001). When comparing mean scores among three decision groups, marketing mix factors found to 

be associated with certainly buying included product (p=0.008), place (p=0.005), person (p<0.001), physical 

(p=0.022), and process (p=0.031). 
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กิตติกรร มประกาศ  

 

กิตติกรรมประกาศ 

  

การศึกษาค้นคว้าด้วยตนเอง เรื่อง ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา ฉบับนี้ ส าเร็จด้วยดี โดยได้รับความกรุณา 

ความช่วยเหลือจากผู้ทรงคุณวุฒิหลายท่านจนท าให้การศึกษาค้นคว้าด้วยตนเองฉบับนี้เสร็จ

สมบูรณ์ ผู้วิจัยขอขอบคุณ รองศาสตราจารย์ สิริเกียรติ รัชชุศานติ อาจารย์ที่ปรึกษา อาจารย์

ผูเ้ชี่ยวชาญที่ช่วยในการตรวจสอบแบบสอบถาม เจ้าหนา้ที่ประสานงานของคณะวิทยาการจัดการ

และสารสนเทศศาสตร์ มหาวิทยาลัยพะเยา ที่ให้การอนุเคราะหข์้อมูล มีสว่นร่วม และเกี่ยวข้องใน

การศกึษาค้นคว้าด้วยตนเองฉบับนี้ 

สุดท้าย ขอขอบพระคุณ บิดา มารดา และสมาชิกในครอบครัว ที่คอยสนับสนุนและเป็น

ก าลังใจให้ด้วยดีเสมอมา จนการศกึษาค้นคว้าด้วยตนเองฉบับนีส้ าเร็จลุล่วงดว้ยดี 

คุณค่าและประโยชน์ที่ได้รับจากการศึกษาค้นคว้าด้วยตนเองฉบับนี้ ขอมอบให้แด่บิดา 

มารดา ผู้ให้ชีวิต ตลอดจนคณาจารย์ ผู้ที่ให้การศึกษา อบรม สั่งสอน ให้มีความรู้อันทรงคุณค่า 

ตลอดจนผู้มสี่วนเกี่ยวข้องทุกท่าน ซึ่งต้องกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไว้ ณ โอกาสนี ้

  

  

ณัฏฐณิชชา  ค าจติร 
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บทท่ี 1 

บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

จากสภาพเศรษฐกิจและสภาพแวดล้อมในสังคมที่เปลี่ยนแปลงไป มีการผันผวนอยู่

ตลอดเวลา รวมถึงการแข่งขันด้านหน้าที่การงานที่เพิ่มมากขึ้น ท าให้ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีการ

ด าเนินชีวิตประจ าวันอย่างเร่งรีบ มีความเครียดสูง ขาดการใส่ใจด้านการบริโภคอาหารและ

ไม่ได้รับสารอาหารที่จ าเป็นต่อร่างกายอย่างเพียงพอในแต่ละวัน จึงท าให้ปัจจุบันผู้บริโภคต้อง

หันมาให้ความส าคัญต่อการดูแลสุขภาพมากขึ้น โดยการรักษาสุขภาพเชิงป้องกัน ซึ่งยินดี

ลงทุนเพื่อให้ได้มาซึ่งสารอาหารที่ครบถ้วน และสุขภาพที่ดี การบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม

จึงเป็นทางเลือกที่สะดวกและรวดเร็วสามารถตอบสนองการด าเนินชีวิตดังกล่าวได้  จึงเป็นเหตุ

ส าคัญให้เกิดความนิยมในการบริโภคอาหารเสริม วิตามินและเกลือแร่ต่าง ๆ มากขึ้น จากผล

การส ารวจของอีไอซี ซึ่งวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม และพืช

สมุนไพรในยุคปัจจุบัน พบว่าพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มดังกล่าวนี้จะลดความต้องการอาหาร

เสริมความงามลงในปริมาณที่ชัดเจนตามอายุที่เพิ่มขึ้น และหันมาบริโภคอาหารเสริมสุขภาพ

เพิ่มขึน้แทน โดยประเภทของอาหารเสริมสุขภาพที่ได้รับความนยิม ได้แก่ อาหารเสริมเพื่อบ ารุง

ร่างกาย บ ารุงสมอง และบ ารุงสายตา โดยสาเหตุส่วนใหญ่มาจากความเครียดจากการท างาน 

การเรียน การพักผ่อนไม่เพียงพอ และการใชส้ายตามากเกินไป จากพฤติกรรมดังกล่าวสะท้อน

ได้ว่าเมื่อผู้บริโภคมีอายุมากขึ้นก็จะมีความกังวลเกี่ยวกับสุขภาพมากกว่าความสวยความงาม 

สอดคล้องกับผลส ารวจที่พบว่าผู้บริโภคกลุ่มนี้ทั้งเพศชายและเพศหญิงมีแนวโน้มออกก าลัง

กายเพื่อดูแลตัวเองมากขึ้น อีกทั้งยังพบอีกว่าการใช้จ่ายเกี่ยวกับอาหารเสริมในปัจจุบันของ

ผู้บริโภคกลุ่มนี้กว่า 45% ใช้จ่ายไม่เกิน 1,000 บาทต่อเดือน ในขณะที่ยังสามารถใช้จ่ายในส่วน

นี้เพิ่มขึ้นได้ถึง 7 เท่า ซึ่งสะท้อนให้เห็นว่าตลาดอาหารเสริมในปัจจุบันยังไม่มีสินค้าหรือ

ผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มนี้ได้เต็มที่ ดังนั้น ทิศทางของ

ตลาดอาหารเสริมในอนาคตสามารถเติบโตสูงขึ้นได้จากการตอบสนองความต้องการของ

ผูบ้ริโภคกลุ่มนีใ้ห้ตรงจุด (นรศิรธ์ร ตุลาผล, 2559) 

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารนับเป็นหนึ่งในผลิตภัณฑ์สุขภาพที่ผู้บริโภคหาซื้อได้ง่ายและ

ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคที่เชื่อว่าผลิตภัณฑ์ เสริมอาหารช่วยให้สุขภาพดี ช่วยรักษาโรค 

ช่วยให้ร่างกาย สมส่วน ผิวพรรณสวยงามขึ้น และกลุ่มที่วิตกกังวลว่าร่างกายจะได้รั บ

สารอาหารไม่ครบถ้วนหรือกลัวเกิดโรคภัยไข้เจ็บ การที่ผู้บริโภคจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เสริม
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อาหารชนิดใดนั้น ส่วนมากมักขึ้นอยู่กับข้อมูลที่ผู้บริโภคได้รับทราบจากสื่อ โฆษณาและบุคคล

รอบข้าง โดยอาจจะไม่ได้ศึกษาข้อมูลที่ถูกต้องก่อนตัดสินใจซื้อหรือบริโภค จึงท าให้ตกเป็น

เหยื่อของการโฆษณาโดยไม่รู้ตัว โดยเฉพาะวัยรุ่นที่จัดเป็นกลุ่มเป้าหมายที่ส าคัญของตลาด

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในปัจจุบัน ด้วยเหตุนี้ ผู้ประกอบธุรกิจส่วนใหญ่จึงมุ่งตอบสนองความ

ต้องการของวัยรุ่นเป็นหลักเพราะเป็นวัยที่ต้องการเป็นศูนย์กลางของความสนใจจากผู้อื่น  

มีความสนใจตนเองสูง ซึ่งส่วนมากจะให้ความสนใจสูงในสิ่งที่เกี่ยวข้องกับความงาม เช่น การ

ลดความอ้วน การบ ารุงผวิพรรณ ความคาดหวังเพื่อการบ ารุงสมอง ฯลฯ ดังนัน้ ผูป้ระกอบการ

จึงมีความพยายามที่จะโฆษณาคุณสมบัติต่าง ๆ เพื่อให้สินค้าดูน่าทดลองใช้และเหมาะสมกับ

ราคา (ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา, 2556) 

มหาวิทยาลัยพะเยาเป็นสถานศึกษาในระดับอุดมศึกษา แต่เดิมได้รับการจัดตั้งเป็น

วิทยาเขตของ มหาวิทยาลัยนเรศวร โดยตระหนักถึงความส าคัญของการกระจายโอกาสและ

ความเสมอภาคทางการศึกษา มหาวิทยาลัยได้เริ่มจัดการเรียนการสอนมาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2538 

จนกระทั่งวันที่ 12 กรกฎาคม พ.ศ. 2553 พระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัวภูมิพลอดุลยเดช ได้มี 

พระบรมราชโองการโปรดเกล้าฯ ให้ตราพระราช บัญญัติมหาวิทยาลัยพะเยา พ.ศ. 2553 ขึ้น 

และเมื่อ วันที่ 16 กรกฎาคม พ.ศ. 2553 มีผลบังคับใช้เป็น “มหาวิทยาลัยพะเยา” โดยสมบูรณ์ 

มีหน้าที่ในด้านการผลิตบุคลากร และพัฒนาการด ารงชีวิตด้วยปัญญา อันประเสริฐที่สุดเพื่อ

เป็นบุคลากรที่ดีในอนาคต มหาวิทยาลัยพะเยาจัดเป็นเป็นมหาวิทยาลัยในก ากับของรัฐที่ไม่เป็น

ส่วน ราชการอย่างเต็มรูปแบบ มีภารกิจหลัก 4 ประการได้แก่ การสอนหรือการผลิตบัณฑิต 

การวิจัยเพื่อสร้างองค์ ความรู้ใหม่ การให้การบริการทางวิชาการแก่สังคม ตลอดจนถึงการ 

ท านุบ ารุงศิลปวัฒนธรรมมหาวิทยาลัย มีเป้าหมายการจัดการเรียนการสอนทั้งหลักสูตรระดับ 

ปริญญาตรี ปริญญาโท และปริญญาเอกมีการจัดแบ่ง โครงสร้างหน่วยงานของมหาวิทยาลัย

พะเยา ออกเป็น 3 กลุ่มสาขาวิชาได้แก่ 1) กลุ่มมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ ประกอบด้วย

คณะศิลปศาสตร์ นิตศิาสตร์ และวิทยาการจัดการและสารสนเทศศาสตร์ 2) กลุ่มวทิยาศาสตร์

และเทคโนโลยี ประกอบด้วย คณะวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีสารสนเทศ และการสื่อสาร 

วิศวกรรมศาสตร์พลังงานและสิ่งแวดล้อม  เกษตรศาสตร์และทรัพยากรธรรมชาติ และ

สถาปัตยกรรมศาสตร์ และ 3) กลุ่มวิทยาศาสตร์สุขภาพประกอบด้วย คณะเภสัชศาสตร์ 

แพทยศาสตร์ วิทยาศาสตร์การแพทย์ สหเวชศาสตร์ และพยาบาลศาสตร์ โดยมีจ านวนนิสิต

ระดับปริญญาตรีในปีการศกึษา 2558, 2559 และ 2560 เท่ากับ 20,831, 20,821 และ 19,724 

ราย ตามล าดับ มหาวิทยาลัยพะเยาให้ความส าคัญและสนับสนุนการดูแลสุขภาพของบุคลากร

และนิสิต นิสิตเองมีความสนใจในการดูแลสุขภาพมากขึ้น แต่เนื่องจากภาระด้านการเรียนและ
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กิจกรรมของนสิิตเอง ท าให้นสิิตหันมาสนใจผลติภัณฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพเพิ่มเติมจากการ

ออกก าลังกาย (ระบบการบริการการศกึษา มหาวิทยาลัยพะเยา, 2560) 

ดังนั้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการซื้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา  ระดับปริญญาตรีจัดเป็น

กลุ่มเป้าหมายที่ส าคัญของตลาดผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในปัจจุบัน เพื่อเป็นประโยชน์กับผูผ้ลติ 

ผูจ้ัดจ าหนา่ย นักการตลาด รวมถึงผู้ประกอบการรายใหมท่ี่สนใจในธุรกิจตลาดผลติภัณฑ์เสริม

อาหาร ในการน าข้อมูลมาใช้เป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจ และเป็นข้อมูลพื้นฐานที่จะ

น าไปใช้วางแผนพัฒนาธุรกิจผลิตภัณฑเ์สริมอาหารต่อไป 

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1.  เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพของนิสติมหาวิทยาลัยพะเยา 

2.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร เพื่อสุขภาพของนิสิต

มหาวิทยาลัยพะเยา 

3.  เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ

ของนสิิตมหาวิทยาลัยพะเยา 

 

สมมติฐานการวจิัย 

1.  ส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การ

ส่งเสริมการตลาด บุคคล ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการ มีความสัมพันธ์กับการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพ 

2.  ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ กลุ่มสาขาวิชา และช้ันปี มีความสัมพันธ์

กับการตัดสินใจซือ้ผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

ด้านประชากร 

ประชากรเป้าหมายส าหรับการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ นิสิตมหาวิทยาลัยพะเยาที่

ก าลังศึกษาในระดับปริญญาตรีภาคปกติ ปริญญาตรีคู่ขนาน ทุกคณะ ในปีการศึกษา 2560 ที่

ก าลังซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพท าโดยการสอบถามนิสิตโดยตรงว่าก าลังใช้

ผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพอยู่หรอืไม่ หากนิสิตตอบว่าไม่ ก็จะถามนิสติคนต่อไปเรื่อย ๆ 
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จนพบนิสิตที่ก าลังใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพอยู่ ก็จะขอความร่วมมือในการตอบ

แบบสอบถาม 

ด้านเน้ือหา 

ผู้วิจัยได้ด าเนินการศึกษาโดยศึกษาปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ    

รายได้ กลุ่มสาขาวิชา ช้ันปี และศกึษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพของ

นิสิตมหาวิทยาลัย และส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง

การจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้าน

กระบวนการ โดยเก็บข้อมูลดังกล่าวจากกลุ่มตัวอย่างโดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการ

วิจัย  

ด้านพื้นที่ 

พื้นที่ในการศึกษา คือ มหาวิทยาลัยพะเยา ตั้งอยู่เลขที่ 19 หมู่ 2 ต าบลแม่กา อ าเภอ

เมือง จังหวัดพะเยา 

ด้านระยะเวลา 

การวิจัยนี้เป็นการศกึษาตั้งแต่ เดือนมกราคม–พฤษภาคม 2561 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ หมายถึง อาหารที่ผู้บริโภครับประทานเสริมจากอาหาร

หลัก ลักษณะที่รับประทาน เช่น ชนิดเม็ด ชนิดน้ า ชนิดผง เป็นต้น โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อบ ารุง

ร่างกาย 

พฤติกรรมการซื้อ หมายถึง การแสดงออก การกระท าหรือการปฏิบัติในสิ่งใดสิ่ง

หนึ่ง แล้วมผีลใหป้รากฏออกมาซึ่งในที่นี้ ได้แก่ การเลอืกซือ้ผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ  

ส่วนประสมการตลาด หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดที่ผู้ผลิตใช้เป็นเครื่องมือใน

การด าเนินกลยุทธ์ทางการตลาด ประกอบด้วย ผลติภัณฑ์ (product) ราคา (price) ช่องทางการ

จัดจ าหน่าย (place) การส่งเสริมการตลาด (promotion) บุคคล (people) ลักษณะทางกายภาพ 

(physical evidence) และกระบวนการ (process)  

นิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา หมายถึง นิสิตระดับปริญญาตรีที่ก าลังศึกษาในระดับ

ปริญญาตรีภาคปกติ ปริญญาตรีคู่ขนาน ช้ันปีที่ 1-4 ทุกคณะ ในปีการศึกษา 2560 ที่ก าลังใช้

ผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ 
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ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัย 

1.  ทราบถึงส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลติภัณฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพ

ของนสิิตมหาวิทยาลัยพะเยา 

2.  ทราบพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของนิสิตมหาวิทยาลัย

พะเยา 

3.  ทราบถึงปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการซือ้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของ

นิสติมหาวิทยาลัยพะเยา 

4.  สามารถใช้เป็นข้อมูลในการวางแผนก าหนดและปรับปรุงกลยุทธ์ส่วนประสม

การตลาดส าหรับผู้ประกอบการที่จ าหนา่ยอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ 
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บทท่ี 2 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 

จากการศึกษา เรื่อง ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

เพื่อสุขภาพของนิสติมหาวิทยาลัยพะเยา มีแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัยและเอกสารที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ 

1. ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผลติภัณฑ์เสริมอาหาร 

2. แนวคิดและทฤษฎีการวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค 

3. แนวคิดและทฤษฎีสว่นประสมการตลาด 

4. แนวคิดและทฤษฎีดา้นประชากรศาสตร์ 

5. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 

กองบรรณาธิการหมอชาวบ้าน (กองบรรณาธิการหมอชาวบ้าน, 2550) กล่าวว่า 

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร (Dietary Supplement) เป็นค าเฉพาะที่ส านักงานคณะกรรมการอาหาร

และยาบัญญัติขึ้น เหตุที่เลี่ยงไม่ใช้ค าว่าอาหารเสริมก็เพราะไม่ต้องการให้เข้าใจว่าสินค้า

เหล่านั้นมีคุณค่าเทียบเท่าอาหารหรือให้ความรู้สึกที่ดีเกินความเป็นจริง อย่างไรก็ตาม มีคน

จ านวนไม่น้อยยังสับสนว่าผลิตภัณฑ์เสริมอาหารต่าง ๆ ที่มีจ าหน่ายในท้องตลาดเป็นอาหาร

เสริม ซึ่งเป็นความคิดที่คลาดเคลื่อนเพราะอาหารเสริม  (Supplementary Food) หมายถึง 

อาหารที่ใช้เสริมอาหารหลักในภาวะขาดอาหารเฉพาะในวัยผู้ใหญ่และวัยสูงอายุในขณะที่

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารใช้บริโภคเพื่อเสริมอาหารหลักที่กินตามปกติ ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

จัดเป็นอาหารที่มีวัตถุประสงค์พิเศษตามประกาศกระทรวงสาธารณสุขฉบับที่  90 (พ.ศ.2528) 

ฉะนั้น ผลิตภัณฑ์ในกลุ่มนี้จะต้องได้รับการพิจารณาและอนุญาตโดยส านักงานคณะกรรมการ

อาหารและยาก่อนจึงจะด าเนินการผลิตหรือสั่งน าเข้าจากต่างประเทศได้  (ภวิกา ขันทเขตต์, 

2550) 

สรุปคุณลักษณะพิเศษของผลติภัณฑ์เสริมอาหารดังนี้ 

1.  มักมาจากต่างประเทศ 

2.  มีราคาแพง 

3.  อ้างว่ามีคุณสมบัติส่งเสริมสุขภาพโดยที่อาหารปกติธรรมดาไม่มี 

4.  สรรพคุณของผลติภัณฑ์เสริมอาหารขณะซือ้ขายในท้องตลาดมักจะเกินความจริง 

5.  ฉลากที่ตดิมักจะอา้งสรรพคุณเกินจริงและตรวจสอบยาก 
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6.  การซื้อขายมักเป็นแบบขายตรงหรือขายทางไปรษณีย์มิได้วางขายในร้านค้าทั่วไป

จงึเป็นสิ่งที่ผู้ขายใช้เป็น 

7.  ข้ออ้างว่าเป็นอาหารที่มีคุณค่าไม่สามารถซื้อได้ตามปกติสรรหามาพิเศษส าหรับ

บางกลุ่มเท่านั้น (วรนันท์ ศุภพิพัฒน์, 2550) 

ประเภทของผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 

ผลติภัณฑ์เสริมอาหารทั่ว ๆ ไป สามารถแบ่งตามคุณสมบัติและประสิทธิภาพที่เด่น ๆ 

ของผลิตภัณฑเ์ป็น 4 กลุ่ม ดังนี้ (ภวภิา ขันทเขตต์, 2550) 

กลุ่มที ่1 ผลติภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสุขภาพร่างกาย เมื่อบริโภคแล้วสุขภาพดีขึน้ เชน่ 

โปรตนีแคปซูลซุปไก่สกัด รังนก วติามินและเกลือแร่ต่าง ๆ 

กลุ่มที่ 2 ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อป้องกันและรักษาโรคบางชนิด เช่น น้ ามันปลา 

ป้องกันการอุดตันของหลอดเลือด เลซิติน อ้างสรรพคุณช่วยลดการดูดซึมโคเลสเตอรอลใน

ล าไส้เล็กและในกระแสโลหิต กระดูกอ่อนปลาฉลาม อ้างสรรพคุณในการักษาโรคมะเร็ง 

กลุ่มที่ 3 ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดความอ้วนควบคุมน้ าหนักช่วยเพิ่มปริมาณ

กากอาหารท าให้ท้องไม่ผูก เช่น ใยอาหารจากพืช สารสกัดจากส้มแขก และยังมีอีกประเภท

หนึ่งที่เสนอสรรพคุณว่าช่วยลดการดูดซึมของไขมันจากอาหารที่บริโภค เช่น สารสกัดจาก

เปลือกสัตว์ทะเล (Chitosan) 

กลุ่มที่ 4 ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อความงามเสนอสรรพคุณในการบ ารุงผิวพรรณ 

ลดริว้รอยเหี่ยวย่น ช่วยชะลอความแก่ 

ส าหรับผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อความงามนั้น ยังได้มีการแบ่งกลุ่มย่อยออกเป็น 4 

กลุ่ม ดังนี้ (Earl Mindell.,1999: อ้างองิใน นัทธมน เดชประภัสสร, 2558)  

ประเภทที่ 1 ผลิตภัณฑ์ผสมโปรตีนปลาทะเล เป็นผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่ผสมสาร

สกัดโปรตีนจากปลาทะเลน้ าลึกและเสริมด้วยกลุ่มวิตามินและเกลือแร่ เพื่อให้เกิดผลในการ

สร้างคอลลาเจนที่ช้ันใต้ผิวหนัง โดยการน ากรดอะมิโนที่มาจากโปรตีนปลาทะเลไปสร้าง และ

อาศัยวิตามินและเกลือแร่ช่วยในปฏิกิริยาชีวภาพ (Metabolism) เพื่อให้รา่งกายสังเคราะห์คอลา

เจนท าให้ริ้วรอยใต้ผวิหนังตืน้ขึน้ 

ประเภทที่ 2 ผลิตภัณฑ์ผสมสารโคเอนไซม์คิวเทน สารโคเอนไซม์คิวเทน (Q10) เป็น

สารต้านอนุมูลอิสระที่ร่างกายได้รับจากแสงแดด อาหารและการเผาผลาญพลังงานของ

ร่างกายเอง โคเอนไซม์คิวเทนเป็นสารต้านอนุมูลอิสระที่ช่วยลดการถูกท าลายของผิวหนังจาก

อนุมูลอิสระ จงึท าให้ช่วยชะลอความชราก่อนวัย 
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ประเภทที่ 3 ผลิตภัณฑ์ผสมสารสกัดจากเปลือกสนฝรั่งเศส สารสกัดจากเปลือกสน

ฝรั่งเศสเป็นสารต้านอนุมูลอิสระชนิดหนึ่ง ช่วยต้านอนุมูลอิสระที่เกิดจากแสงแดดได้ดี 

ผลิตภัณฑ์จากเปลือกสนฝรั่งเศสมีจุดประสงค์เพื่อลดการเกิดฝ้าและการเกิดผิวคล้ าและท าให้

ผวินุ่มนวล 

ประเภทที่ 4 กลุ่มวิตามินเกลือแร่กรดไขมันจ าเป็นและสารสกัดสมุนไพรที่มีฤทธิ์ต้าน

อนุมูลอิสระ สามารถแบ่งออกเป็นกลุ่มย่อย ได้ดังนี ้  

1.  วติามิน   

1.1  วิตามินซี (Vitamin C) เป็นสารที่จ าเป็นต่อร่างกายหลายด้านในการใช้เพื่อ

เสริมความงามวิตามินซีมีความส าคัญต่อการสร้างคอลลาเจนใต้ผิวหนังและอวัยวะอื่น  ๆ อีก

มาก และวิตามินซียังเป็นสารตา้นอนุมูลอสิระที่แรงตัวหน่ึงดว้ย 

1.2  วิตามินอี (Vitamin E) เป็นสารต้านอนุมูลอิสระที่ละลายในไขมัน มีคุณสมบัติ

ต้านริ้วรอยและแผลเป็น ช่วยสมานแผลและท าใหผ้วิขาวขึ้น 

1.3  เบต้าแคโรทีน (Betacarotene) เป็นสารต้านอนุมูลอิสระที่เป็นอนุพันธ์ของ

วิตามินเอได้มาจากพืชผักผลไม้ ช่วยท าให้ผิวหนังมีสุขภาพสมบูรณ์ ลดปฏิกิรยิาจากแสงแดด 

2.  เกลือแร่ 

2.1  สังกะสี (Zinc) เป็นแร่ธาตุที่จ าเป็นต่อการสังเคราะห์โปรตีนของอวัยวะต่าง ๆ 

ของร่างกาย เช่นผิวหนัง ผม และเล็บรวมถึงฮอร์โมนต่างๆ สังกะสีช่วยรักษาสิวป้องกันผมร่วง 

เล็บเปราะ 

2.2  เซเลเนียม (Selenium) เป็นแรธ่าตุที่เป็นสารต้านอนุมูลอสิระ ออกฤทธิ์ร่วมกับ

วิตามินอีช่วยลดริ้วรอย รักษาแผลเป็น ป้องกันผิวจากอนุมูลอิสระจากแสงแดด 

3.  กรดไขมันจ าเป็น  

3.1  น้ ามันดอกอีฟนิ่งพริมโรส (Evening primrose oil, EPO) เป็นกรดไขมันจ าเป็น

จ าพวกโอเมก้า 6 ซึ่งเป็นองค์ประกอบส่วนใหญ่ของผิวหนังกว่า 60 เปอร์เซ็นต์ มีส่วนช่วยให้

ผวิหนังชุ่มชื้นดูเปล่งปลั่ง เนื่องจากน้ ามันดอกอีฟนิ่งพริมโรสมีส่วนช่วยในการสร้างฮอร์โมนเพศ

หญิงด้วย 

4.  สมุนไพรที่มีฤทธิ์ต้านอนุมูลอสิระ 

4.1  สารสกัดจากเมล็ดองุ่น (Grape seed) เป็นสารสกัดธรรมชาติที่ได้จากเมล็ด

องุ่นซึ่งเป็นสารที่มีฤทธิ์ต้านอนุมูลอิสระที่แรงกว่าวิตามินอีถึง 50 เท่า ใช้ในการลดริ้วรอยและ

ป้องกันอนุมูลอิสระที่เกิดจากแสงแดด 
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แนวคดิและทฤษฎีการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior)  

การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค มีจุดประสงค์เพื่อให้ทราบถึงความต้องการที่แท้จริง 

ในการตัดสินใจซื้อและใช้สินค้าหรือบริการของผู้บริโภค เพื่อน ามาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ 

ทางการตลาดให้ตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภค  โดยการผลิตสินค้าหรือบริการที่มี 

คุณสมบัติสอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการสร้างแรงจูงใจให้กับผู้บริโภคได้ตรงจุด 

ค าถาม ที่ใชใ้นการวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบด้วย Who, What, 

Why, Who, When, Where, How เพื่อค้นหาค าตอบ  7 ค าตอบ  หรือ 7Os ซึ่งประกอบด้วย 

Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets and Operations ดังตาราง

ที่ 1 (ศริิวรรณ, ปริญ และคณะ, 2546) 

 

ตาราง 1 แสดงการวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคตามแนวคดิ 6Ws และ 1H 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ตอ้งการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 

1. ใครอยู่ในตลาด เป้าหมาย  

(Who is the Target 

Market?) 

 

- ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย 

(Occupants) ทางดา้น  

1. ประชากรศาสตร์  

2. ภูมศิาสตร์  

3. จติวิทยา หรอื จติวิเคราะห์  

4. พฤติกรรมศาสตร์  

 

กลยุทธ์การตลาด 4Ps  

ประกอบด้วย ผลติภัณฑ์ 

ราคา การจัดจ าหน่ายและ

การส่งเสริม การตลาดที่

เหมาะสม และ สามารถ

สนองความพึงพอใจ ของ

กลุ่มเป้าหมายได้ 
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ตาราง 1 (ต่อ)  

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ตอ้งการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 

2. ผูบ้ริโภคซื้ออะไร  

(What does the Consumer 

Buy)  

 

- สิ่งที่ผู้บริโภคตอ้งการซื้อ 

(Objects) หรอืคุณสมบัติ 

ผลติภัณฑ ์(Product) สิ่งที ่

ผูบ้ริโภคตอ้งการจาก

ผลติภัณฑ ์ก็คือต้องการ

คุณสมบัติหรอื องค์ประกอบ

ของผลิตภัณฑ์ (Product 

Component) และ ความ

แตกต่างที่มากกว่าคู่แข่งขัน

(Competitive Differentiation)  

 

กลยุทธ์ด้านการผลิต 

(Product Strategies) 

ประกอบด้วย  

1. ผลติภัณฑ์หลัก  

2. รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์  

3. ผลติภัณฑ์ควบ  

4. ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง  

5. ศักยภาพผลติภัณฑ์ ความ

แตกต่างของการแขง่ขัน 

(Competitive Differentiation) 

ความแตกต่างด้านผลติภัณฑ์ 

บริการ พนักงาน และ

ภาพลักษณ์ 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจงึซือ้  

(Why does the Consumer 

Buy?)  

- วัตถุประสงค์ในการซือ้ 

(Objectives) ผูบ้ริโภคซื้อ

สินค้า เพื่อตอบสนองความ

ต้องการ ด้านร่างกาย และ

ด้านจติวิทยา ซึ่งต้องการ

ศกึษาถึงปัจจัยที่ม ีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซือ้ คือ  

1. ปัจจัยภายใน หรือปัจจัย

ทาง จติวิทยา  

2. ปัจจัยทางสังคม และ 

วัฒนธรรม  

3. ปัจจัยเฉพาะบุคคล  

กลยุทธ์ที่ใชม้าก คือ  

1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์  

(Product Strategies)  

2. กลยุทธ์การส่งเสริม

การตลาด  

(Promotion Strategies)  

ประกอบด้วยกลยุทธ์ การ

โฆษณา การขายโดยใช้ 

พนักงานขาย การส่งเสริม 

การขายการให้ขา่วการ

ประชาสัมพันธ์  

3. กลยุทธ์ด้านราคา(Price 

Strategies)  

4. กลยุทธ์ด้านช่องทางการ

จัดจ าหน่าย 
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ตาราง 1 (ต่อ) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ตอ้งการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 

4. ใครมสี่วนรว่ม ในการ

ตัดสินใจซื้อ  

(Who Participates in the 

Buying?)  

 

- บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ 

(Organizations) และมีอทิธิพล 

ในการตัดสินใจซื้อ 

ประกอบด้วย  

1. ผูร้ิเริ่ม  

2. ผูม้ีอทิธิพล  

3. ผูต้ัดสินใจซื้อ  

4. ผูซ้ือ้  

5. ผูใ้ช ้ 

กลยุทธ์ที่ใชม้ากคือ กลยุทธ์ 

การโฆษณา และ(หรอื) กล

ยุทธ์ การส่งเสริมการตลาด 

(Advertising and Promotion 

Strategies) โดยใช้กลุ่ม

อิทธิพล  

 

5. ผูบ้ริโภคซื้อเมื่อใด  

(When does the Consumer 

Buy?)  

- โอกาสในการซื้อ 

(Occasions) เชน่ช่วงเดอืนใด

ของปี หรอืช่วง ฤดูกาลใดของ

ปี ช่วงวันใดของ เดือน

ช่วงเวลาใดของวันโอกาส 

พิเศษหรือเทศกาลวันส าคัญ 

ต่าง ๆ  

กลยุทธ์ที่ใชม้าก คือ กลยุทธ์ 

การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion Strategies) เชน่ 

การส่งเสริม การตลาด 

เมื่อใด จงึจะสอดคล้องกับ

โอกาส ในการซื้อ  

 

6. ผูบ้ริโภคซื้อที่ไหน  

(Where does the 

Consumer Buy?)  

- ช่องทางหรอืแหล่งที่

ผูบ้ริโภค ไปท าการซือ้ 

(Outlets) เชน่ ห้างสรรพสินค้า 

ซุปเปอร์ มาร์คเก็ต บางล าพู 

สยาม สแควร ์ร้านขายของช า 

ซือ้ทางไปรษณีย์ ฯลฯ 

กลยุทธ์ชอ่งทางการจัด

จ าหน่าย (Distribution Channel 

Strategies) บริษัทน า

ผลติภัณฑเ์ข้าสู่ตลาด 

เป้าหมายโดยพิจารณาว่าจะ

ผา่น คนกลางอย่างไร  
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ตาราง 1 (ต่อ) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ตอ้งการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 

7. ผูบ้ริโภคซื้ออย่างไร (How 

does the Consumer Buy?)  

- ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 

(Operations) ประกอบด้วย  

1. การรับรู้ปัญหา  

2. การค้นหาข้อมูล  

3. การประเมิลผลทางเลือก  

4. การตัดสินใจซือ้  

5. ความรู้สกึภายหลังการซื้อ  

 

กลยุทธ์ที่ใชม้าก คือ กลยุทธ์ 

การส่งเสริมการขาย 

(Promotion Strategies) 

ประกอบการโฆษณา การ

ขาย โดยใช้พนักงานขาย การ

ส่งเสริมการขาย การให้ ข่าว 

การประชาสัมพันธ์ 

การตลาดทางตรง เช่น 

พนักงานขายจะก าหนด 

วัตถุประสงค์ในการขาย ให้

สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ 

ในการตัดสินใจซื้อ 

ที่มา: ศริิวรรณ,ปริญ และคณะ, 2546 

 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคนั้นเป็นการวิจัยหรือการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรม

การซื้อและการใช้ของผูบ้ริโภค ไม่ว่าจะเป็นบุคคล กลุ่มคน องค์กรขนาดเล็ก หรอืองค์กรขนาด

ใหญ่เพื่อให้ได้ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อ การใช้ การเลือก

บริการ แนวคิดหรือประสบการณ์ ที่จะท าให้ผู้บริโภคพึงพอใจ ซึ่งข้อมูลที่ได้นี้จะช่วยให้

ผู้น าไปใช้สามารถก าหนดกลยุทธ์การตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้

อย่างเหมาะสม 

 

แนวคดิและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด  

ส่วนประสมการตลาดถูกสร้างขึ้นโดยค านึงถึงความจ าเป็นและความต้องการของ

ตลาด เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด และเพื่อตอบสนองสร้างความพึงพอใจให้กับ

ผู้บริโภค โดยทั่วไปส่วนประสมการตลาดจะประกอบด้วย 4Ps คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา 

(Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) แตเ่นื่องจากใน

ปัจจุบันสินค้าส่วนใหญ่จะมีบริการควบคู่อยู่ด้วย ซึ่งส่วนประสมการตลาดส าหรับธุรกิจการ

บริการประกอบด้วย 7Ps ตามแนวคิดของ Kotler โดยมีส่วนของ บุคคล (People) ลักษณะทาง
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กายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพิ่มขึ้นมา (Kotler, Philip, 2003: 16 

อ้างองิใน นัทธมน เดชประภัสสร ,2558) 

1.  ผลิตภัณฑ์ (Product)  

ผลิตภัณฑ์เป็นส่วนที่มีความส าคัญมากที่สุด ซึ่งหมายถึง สิ่งที่เสนอแก่ตลาดที่

สามารถสนองความจ าเป็นและความต้องการของผู้บริโภคและตลาดได้ ผลิตภัณฑ์แบ่งออกได้

เป็น 2 ประเภท คือ ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้ (Tangible Product) จาพวกสินค้า (Goods) และ

ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ (Intangible Product) คือ การบริการ (Service) โดยการพิจารณาจะ

ค านึงถึงปัจจัยต่าง ๆ ได้แก่ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ (Product variety) คุณภาพ 

(Quality) การออกแบบ (Design) ตราสินค้า (Brand) บรรจุภัณฑ์ (Packaging) การรับประกัน

สินค้า (Warranty) รวมไปถึงการบริการ (Services)  

2.  ราคา (Price)  

ราคาเป็นองค์ประกอบทางการตลาดที่ท าให้เกิดรายได้กับธุรกิจ เนื่องจากราคามี

ส่วนในการท าให้สินค้าและบริการต่าง ๆ มีความแตกต่างกันและมีผลต่อผูบ้ริโภคในการรับรู้ถึง

คุณค่าที่ได้รับ ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของสินค้าหรือบริการกับราคา 

(Price) หากคุณค่าสูงกว่าราคา ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น จึงมีความจ าเป็นที่ผู้ขายและ

นักการตลาดต้องค านึงถึงคุณค่าของสินค้าหรือบริการที่รับรู้ในมุมมองของผู้บริโภค  การ

ก าหนดราคาเป็นกลยุทธ์ที่ส าคัญมากในการประกอบธุรกิจ  ซึ่งต้องมีความชัดเจนใน

วัตถุประสงค์ สิ่งที่ตอ้งค านึงถึง เชน่ ต้นทุนของสนิค้าและบริการ สภาพการแข่งขันเปรียบเทียบ

กับคู่แขง่ในตลาด  

3.  ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  

ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง การส่งผ่านสินค้าและบริการจากผู้ผลิต ไปสู่

ผู้บริโภคด้วยช่องทางต่าง ๆ สถานที่ตั้งของผู้ให้บริการและความยากง่ายในการเข้าถึงเป็นอีก

หนึ่งปัจจัยที่ส าคัญ ทั้งนี้ความยากง่ายในการเข้าถึงมิใช่เฉพาะทางกายภาพเท่านั้น แต่รวมถึง

การติดต่อสื่อสาร ดังนั้นประเภทของช่องทางการจัดจ าหน่ายและความครอบคลุมจึงมี

ความส าคัญ ช่องทางการจัดจ าหนา่ยแต่ละช่องทางจะมีความสามารถในการสร้างยอดขายและ

มีคา่ใช้จ่ายที่แตกต่างกันไป  

4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

เป็นเครื่องมือในการติดต่อสื่อสารกับผู้บริโภค โดยมีวัตถุประสงค์ส าคัญในการ

กระตุ้นยอดขาย แนะน าสินค้าสู่ผู้บริโภค การสร้างความพึงพอใจของผู้บริโภคต่อตราสินค้า

หรือบริการ เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดการใช้สินค้าและบริการอย่างต่อเนื่อง  หรือเป็นการ
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ติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ขายกับผู้บริโภค เพื่อชักจูงเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ โดยการ

ติดตอ่สื่อสารนีม้ีรูปแบบที่หลากหลาย พิจารณาให้มีความเหมาะสมกับผูบ้ริโภคและผลิตภัณฑ์ 

ดังนี้  

4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบหนึ่งในการน าเสนอข่าวสารเกี่ยวกับ

องค์กร สร้างการรับรู้ และส่งเสริมการตลาดเกี่ยวกับผลติภัณฑ์ บริการ หรอืความคิด  

4.2  การขายโดยใช้พนักงานขาย  (Personal selling) เป็นการเสนอขายโดย

หน่วยงานขายไปยังผู้บริโภคโดยตรง เพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพันธ์อันดีกับ

ผูบ้ริโภค เรียกได้วา่เป็นการสื่อสารระหว่างบุคคล 

4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) เป็นสิ่งจูงใจระยะสั้นที่กระตุ้นให้เกิด

การซื้อหรอืขายผลิตภัณฑห์รอืบริการ  

4.4  การให้ขา่วและประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations) การให้ขา่วเป็น

การเสนอความคิดเกี่ยวกับสินค้า บริการ ตราสินค้า หรอืบริษัท โดยผ่านการกระจายเสียง หรอื

สื่อสิ่งพิมพ์ ส่วนการประชาสัมพันธ์เป็นการสื่อสารที่มีการวางแผนเพื่อสร้างทัศนคติที่ดีต่อ

องค์การ ต่อผลิตภัณฑ์ หรอืต่อนโยบายใหเ้กิดกับกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง  

4.5  การบอกกล่าวปากต่อปาก (Word of Mouth) มีบทบาทส าคัญอย่างยิ่ง เป็น

การถ่ายทอดประสบการณจ์ากการใชส้ินค้าและบริการนั้นต่อไปยังผูอ้ื่น  

4.6  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้

เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือวิธีการต่างๆ ส่งเสริมการตลาดโดยตรงกับผู้บริโภคเพื่อใหเ้กิด

การตอบสนองในทันที 

5.  บุคลากร (People)  

 บุคลากร เป็นส่วนขับเคลื่อนส าคัญในการเพิ่มมูลค่าให้กับสินค้าและบริการ การ

ให้ข้อมูลและราคาแนะน าสินค้าและบริการ  ความเป็นกันเอง ความกระตือรือร้นในการ

ให้บริการ การเอาใจใส่  การตอบข้อซักถาม  ทัศนคติที่ดี  ความรวดเร็วในการท างาน 

ความสามารถในการแก้ไขปัญหาต่าง ๆ มีสว่นในการสรา้งความพึงพอใจให้กับผูบ้ริโภคได้  

6.  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  

 เป็นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการให้บริการ  เพื่อ

สร้างคุณค่าให้กับผู้บริโภค รวมถึงการอ านวยความสะดวกในการปฏิบัติและการส่งมอบสินค้า

และบริการอย่างมีประสิทธิภาพ ส่งผลต่อการรับรู้และการสร้างความเชื่อมั่นในการใช้สินค้า

และบริการ  
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7.  กระบวนการบริการ (Process)  

 เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการขั้นตอนในด้านการบริการที่น าเสนอให้กับ

ผู้ใช้บริการ เพื่อมอบคุณภาพการให้บริการ และท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ โดย

พิจารณาจากการให้บริการที่มคีวามสะดวก ถูกต้อง และรวดเร็ว 

 

แนวคดิและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์  

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อายุ เพศ สถานภาพสมรส รายได้ อาชีพ 

การศกึษา เป็นเกณฑท์ี่นยิมใช้ในการแบ่งส่วนการตลาด ลักษณะประชากรศาสตร์เป็นสิ่งส าคัญ 

สถิติที่วัดได้ของประชากรช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย  และง่ายต่อการวัดมากกว่า 

ตัวแปรอื่น ตัวแปรทางด้านประชากรที่ส าคัญ มีดังนี ้(ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2538 อ้างถึงใน นัทธมน  

เดชประภัสสร, 2558)  

1.  อายุ (Age)  

 เนื่องจากในแต่ละช่วงอายุก็มีความต้องการใช้ผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกัน ไม่ว่าจะ

เป็นในด้านประเภทผลิตภัณฑ์ วัตถุประสงค์การใช้งาน เพื่อที่จะตอบสนองความต้องการที่

ต่างกันในแต่ละช่วงอายุ นักการตลาดจึงใช้อายุเป็นตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างใน

การแบ่งส่วนตลาด  

2.  เพศ (Sex)  

 ตัวแปรด้านเพศส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคที่แตกต่างกัน นักการตลาดจึงต้อง

ศึกษาตัวแปรนี้อย่างรอบคอบ นอกจากนี้ เพศที่ต่างกันยังมีความแตกต่างกันอย่างมากในด้าน

ความคิด ค่านยิม และทัศนคตดิ้วย  

3.  รายได้ ระดับการศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation)  

 โดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผู้บริโภคที่มีฐานะดี แต่อย่างไรก็ตาม ครอบครัวที่

มีรายได้ต่างถึงปานกลางเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่ ในการแบ่งส่วนการตลาดที่ถือเอารายได้เป็น

เกณฑ์เพียงอย่างเดียว ปัญหาส าคัญคือ รายได้จะเป็นตัวชี้ความสามารถในการจ่ายสินค้า ใน

ขณะเดียวกันการเลือกซื้อสินค้าโดยแท้จริงอาจเป็นจากรสนิยม การศึกษา อาชีพ หรือรูปแบบ

ในการด ารงชีวิต เป็นต้น แมว้่ารายได้จะเป็นตัวแปรที่ใช้ค่อนข้างบ่อย นักการตลาดส่วนใหญ่จะ

ใช้ตัวแปรด้านรายได้รวมกับตัวแปรด้านประชากรศาสตร์อื่น ๆ เพื่อให้กาหนดตลาดเป้าหมาย

ได้ชัดเจนยิ่งขึ้น  
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จากแนวคิดปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ เนื่องจากเป็นตัวแปรในการแบ่งส่วนตลาดที่

ส าคัญ จึงสามารถน ามาใช้ในการวางแผนก าหนดกลยุทธ์ให้กับผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าหรือ

บริการ เพื่อให้เข้าถึงและตรงกับกลุ่มเป้าหมายมากที่สุด 

 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  

ชนนิกานต์ จุลมกร (2555) ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่าน

อินเทอร์เน็ตของนิสิตระดับปริญญาตรี คณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา พบว่า ในการ

ตัดสินใจซื้อสินค้า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับความหลากหลายของสินค้า สินค้ามีความ

ทันสมัย มีคุณภาพดี มีการรับคืนหรือเปลี่ยนสินค้า บริการหลังการขาย การออกแบบเว็บไซต์

ให้ใชง้านงา่ย ผูใ้ช้บริการสามารถขอข้อมูลสินค้าเพิ่มเติมได้ เป็นไปในทิศทางเดียวกับการศึกษา

ของ สุนันทา ตระกูลสิทธิศรี (2555) ที่ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความตั้งใจในการซื้อสินค้าผ่าน

เฟสบุ๊คในประเทศไทย พบว่า ความหลากหลายของสินค้า และความเป็นเอกลักษณ์ของสินค้า 

ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อของผู้บริโภค เช่นเดียวกับ ภาวิณี ตันติผาติ และคณะฯ (2554) ที่ศึกษา

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า 

ปัจจัยผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพได้มาตรฐานได้รับความส าคัญมากที่สุด  ตามมาด้วยปัจจัย

สรรพคุณของผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับ ฐิตาภา พรหมสวาสดิ์ (2555) ที่ศึกษาปัจจัยด้านส่วน

ประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมองและความจ า

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ในการซื้อสินค้า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับ

ผลิตภัณฑ์ที่ได้รับการรับรองจากส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา บรรจุภัณฑ์มีฉลาก

บอกวันหมดอายุชัดเจน มีลักษณะสะอาด ปลอดภัย และมีฉลากบอกส่วนผสมที่ชัดเจน 

ตามล าดับ นอกจากนั้น การศึกษาของ นัทธมน เดชประภัสสร (2558) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเตอร์เน็ต พบว่า เหตุผลในการเลือกบริโภค

ผลิตภัณฑ์เสริมและประเภทของผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่ผู้บริโภคเลือกรับประทานเป็นไปใน

ทิศทางเดียวกัน แสดงถึงสรรพคุณของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมต้องตรงกับความต้องการ 

ผู้บริโภคส่วนใหญ่จึงต้องเลือกสินค้าที่มีคุณภาพ และมีประสิทธิภาพ สะอาดปลอดภัย บรรจุ

ภัณฑ์มฉีลากบอกวันหมดอายุชัดเจน 

ปัจจัยด้านราคา  

ภาวิณ ีตันตผิาติ และคณะฯ (2554) ศกึษาการตัดสินใจซือ้ผลติภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อ

สุขภาพของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับความ
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เหมาะสมของราคากับคุณภาพมากที่สุด ตามด้วยความเหมาะสมของราคากับปริมาณในการ

ตัดสินใจซื้อสินค้า เป็นไปในทิศทางเดียวกับการศึกษาของ ฐิตาภา พรหมสวาสดิ์ (2555) ที่

ศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุง

สมองและความจ าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับ

ประโยชน์ที่ได้รับคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ราคาเหมาะสมกับปริมาณ 

และผลิตภัณฑ์มีหลายระดับราคาให้เลือก ตามล าดับ นอกจากนั้น ชนนิกานต์ จุลมกร (2555) 

ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ตของนิสิตระดับปริญญาตรี  

คณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลับบูรพา พบว่า กลุ่มตัวอย่างสนใจราคาสินค้าที่ถูกกว่าการซื้อ

ด้วยวิธีอื่น มีความหลากหลายและความปลอดภัยของการช าระเงิน ราคาสินค้าคงที่ และยัง

สอดคล้องกับ เยี่ยม เหอ (2558) ที่ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม

ของบริษัท แอมเวย์ (ประเทศไทย) จ ากัด พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับราคาที่มีความ

เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ นอกจากนั้น การศึกษาของ นัทธมน เดชประภัสสร 

(2558)ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเตอร์เน็ต พบว่า

ปัจจัยด้านราคาส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ตของ

ผูบ้ริโภคในการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าผา่นโซเชยีลมีเดีย ปัจจัยด้านราคาที่มผีลตอ่การตัดสินใจ

ซือ้มากที่สุด คือ สินค้ามีราคาถูกกว่าท้องตลาด และค่าธรรมเนียมในการใชบ้ริการไม่แพง 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  

สุรพงศ์ เจริญชัย (2542) ศึกษาปัญหาของการจัดการขายผลิตภัณฑ์อาหารเสริม

สุขภาพที่ใช้ระบบการขายตรง พบว่า ปัญหาของระบบขายตรงที่ส าคัญในด้านการจัดการการ

ขาย การบริการงานขาย มีปัญหาในส่วนของกลยุทธ์ทางการตลาดเป็นส าคัญ ในด้านช่องทาง

การจัดจ าหน่าย การกระจายสินค้าต้องใช้เวลาในการสั่งสินค้าและส่งสินค้าผ่านพนักงานขาย

ไปให้ลูกค้า ท าให้ได้รับสินค้าล่าช้า ส่วน ภาวิณี ตันติผาติ และคณะฯ (2554) ศึกษาการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครกลุ่ม

ตัวอย่างให้ความส าคัญกับความสะดวกในการหาซื้อสินค้ามากที่สุดสอดคล้องกับการศึกษา

ของ ชนนิกานต์ จุลมกร (2555) เรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่าน

อินเทอร์เน็ตของนิสิตระดับปริญญาตรี คณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา พบว่า ปัจจัยที่

ส่งผลต่อการซื้อสินค้าของกลุ่มตัวอย่าง คือ การที่ร้านค้าเปิดบริการตลอด 24 ช่ัวโมง สะดวก

ในการสั่งซื้อ มีบริการส่งสินค้าฟรี การจัดส่งสินค้าตรงต่อเวลา และ เยี่ยม เหอ (2558) ศึกษา

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของบริษัท แอมเวย์ (ประเทศไทย) จ ากัด 

พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับการส่งมอบสินค้าถูกต้องและรวดเร็ว  สามารถสั่งซื้อ
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สินค้าผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ตหรือโทรศัพท์ได้ นอกจากนั้น การศึกษาของ นัทธมน เดช

ประภัสสร (2558)  ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทาง

อินเตอร์เน็ต พบว่าปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภค อาจเนื่องมาจากสังคมที่เข้าสู่สังคมเมือง

มากขึ้น มีความเร่งรีบ ร่วมกับการจราจรที่ติดขัด ปัญหาจ านวนรถที่มีปริมาณมาก ท าให้การที่

มีช่องทางการจ าหน่ายที่หลากหลาย โดยเฉพาะทางอินเทอร์เน็ตที่มีบริการจัดส่งสินค้าให้ถึงที่ 

ช่วยอ านวยความสะดวกใหก้ับผูบ้ริโภค 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  

ณัฐชวนันท์ งาสว่าง (2547) ท าการศกึษาปัจจัยที่สง่ผลกระทบต่อความต้องการเสนอ

ซือ้ที่มตี่อผลิตภัณฑเ์สริมอาหารจากระบบขายตรงที่อาศัยระบบการตลาดหลายช้ันในเชียงใหม่ 

พบว่า การส่งเสริมการขายที่มีผลกระทบต่อการบริโภคมากที่สุด คือ การลดราคา ผูท้ี่มสี่วนใน

การตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร คือ เพื่อน และส่วนใหญ่ได้ข้อมูลจากวารสาร 

นิตยสาร สอดคล้องกับการศึกษาของ สุกัญญา เปลี่ยมทรัพย์ (2548) ที่ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ช่องทางการรับ

ข่าวสารข้อมูลมากที่สุด คือ โทรทัศน์ รองลงมาคือ นิตยสาร และญาติหรือเพื่อน เป็นไปใน

ทิศทางเดียวกับ ชนนิกานต์ จุลมกร (2555) ศกึษาปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้า

ผา่นอินเทอร์เน็ตของนิสิตระดับปริญญาตรี คณะวทิยาศาสตร์ มหาวิทยาลับบูรพา พบว่า กลุ่ม

ตัวอย่างให้ความสนใจสื่อโฆษณา เช่น สิ่งพิมพ์ วิทยุ ในการประชาสัมพันธ์เว็บไซต์ มีการ

โฆษณาบนอินเทอร์เน็ตที่น่าสนใจ มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย และ ภาวิณี ตันติผาติ 

และคณะฯ (2554) ศกึษาการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับการจัดให้มีพนักงานคอยแนะน าบริการ

ให้ลูกค้า และการให้ส่วนลดและของแถมตามล าดับ นอกจากนั้น การศึกษาของ นัทธมน เดช

ประภัสสร (2558)ศกึษาปัจจัยที่มผีลตอ่การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารทางอินเตอร์เน็ต 

พบว่า ปัจจัยด้านการประชาสัมพันธ์ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทาง

อินเทอร์เน็ตของผู้บริโภค เนื่องจากผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกบริโภคจากสรรพคุณของผลิตภัณฑ์ 

โดยการดูรีวิวของผู้ที่เคยใช้แล้วเห็นผล ไม่ได้เกิดจากการอวดอ้างสรรพคุณจากการโฆษณา 

หรอืการประชาสัมพันธ์ทางโซเชยีลมีเดียเท่านั้น 

ปัจจัยด้านบุคลากร  

ฐิตาภา พรหมสวาสดิ์ (2555) ศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมองและความจ าของผู้บริโภคในเขต
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กรุงเทพมหานคร พบว่า ในด้านพนักงานขายที่กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญมากที่สุดในการ

ตัดสินใจซื้อสินค้า คือ พนักงานขายมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี มีการให้ข้อมูลที่ชัดเจนและถูกต้อง มี

ความน่าเชื่อถือ และมีความรู้ในผลิตภัณฑ์ที่ขายเป็นอย่างดี สอดคล้องกับ จินตนา อ่อนลา 

(2558) ที่ศึกษากลยุทธ์การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของ

ผู้บริโภคในเขตอ าเภอวารินชาราบ จังหวัดอุบลราชธานี พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญใน

เรื่องพนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ดี ให้บริการลูกค้าอย่างเสมอภาค และบริการรวดเร็ว เอาใจใส่

งาน สุภาพเรียบร้อย เช่นเดียวกับ จิตติมา สิงห์เวชสกุล (2555) ที่ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ

ผู้บริโภคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมสมุนไพรในต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จังหวัด

ล าพูน พบว่า ในการตัดสินใจซื้อสินค้า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับพนักงานที่ให้บริการมี

ความสุภาพ อัธยาศัยดี มีความซื่อสัตย์ และมีความช านาญในการปฏิบัติงาน สามารถสื่อสาร

หรืออธิบายรายละเอียดต่าง ๆ ให้ลูกค้าเข้าใจได้มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อ นอกจากนั้น 

การศึกษาของ นัทธมน เดชประภัสสร (2558)ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารทางอินเตอร์เน็ต พบว่าปัจจัยด้านบุคลากรไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภค อาจเนื่องมาจากในปัจจุบันผู้บริโภคสามารถเข้าถึง

อินเทอร์เน็ตได้ง่ายขึ้น สามารถค้นหาข้อมูลของผลิตภัณฑ์ได้ง่ายจากการอ่านรีวิวผลิตภัณฑ์

ตามเว็บไซต์ต่าง ๆ ก่อนที่จะมีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์นั้น ข้อมูลจากผู้ขายหรือความรู้ใน

ผลติภัณฑ์ของผูข้ายจึงอาจไม่ได้ส่งผลตอ่การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ  

เจษฎาภรณ์ ศรศรีเกิด (2555) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าผา่น

โซเชียลมีเดียของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม่ พบว่า การเข้าถึงสินค้าได้ง่าย ความสะดวก

รวดเร็วในการใช้บริการ และรูปแบบของเว็บไซต์มีความน่าสนใจ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้

สินค้า สอดคล้องกับ ชนนิกานต ์จุลมกร (2555) ที่ศึกษาปัจจัยที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ

สินค้าผา่นอินเทอร์เน็ตของนสิิตระดับปริญญาตรี คณะวทิยาศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา พบว่า 

กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับการรับคืนหรือเปลี่ยนสินค้า การออกแบบเว็บไซต์ให้ใช้งานงา่ย 

ผู้ใช้บริการสามารถขอข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินค้าได้ ความสะดวกในการค้นหาและเลือกซื้อ

สินค้า เช่นเดียวกับ เชาว์วัต จันดี (2556) ที่ศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อ

สินค้าของผู้บริโภคผ่านโซเชียลมีเดีย พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับองค์ประกอบของ

เว็บไซต์ในด้านการติดต่อสื่อสาร ได้แก่ การเปิดช่องทางที่หลากหลายในการติดต่อเจ้าของ

ร้านค้า และความสามารถในการเปิดดูข้อมูลผ่าน Application ของคอมพิวเตอร์และอุปกรณ์

สื่อสารอื่น ๆ ได้โดยตรง ตามล าดับ ด้านรูปลักษณ์ ได้แก่ ความง่ายในการอ่านข้อมูล การจัด
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วางรูปแบบให้สะดวกในการใช้งาน และความสวยงามดูน่าสนใจ ตามล าดับ ด้านความเป็น

ชุมชน ได้แก่ การแลกเปลี่ยนความคิดเห็นระหว่างผูใ้ช้ด้วยกัน และการแบ่งปันข้อมูลต่าง ๆ ของ

สินค้าร่วมกันได้ ตามล าดับ และด้านส่วนประกอบเนื้อหา ได้แก่ การแสดงรายละเอียดสินค้า

ครบถ้วน รูปภาพสินค้าสามารถแสดงได้หลายมุมมอง และรายละเอียดเงื่อนไขการรับประกัน

สินค้าและการขอเปลี่ยนหรือคืนสินค้า  ตามล าดับ นอกจากนั้น การศึกษาของ นัทธมน  

เดชประภัสสร (2558) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทาง

อินเตอร์เน็ต พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับ  การออกแบบเว็บไซต์ให้ใช้งานง่าย 

ผู้ใช้บริการสามารถขอข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินค้าได้ รวมถึงความสะดวกในการค้นหาและ

เลือกซือ้สินค้า 

ปัจจัยด้านกระบวนการ  

สุนันทา ตระกูลสิทธิศรี (2555) ศกึษาปัจจัยที่มีผลต่อความตั้งใจในการซื้อสินค้าผ่าน

เฟสบุคในประเทศไทย พบว่า การรับรู้ถึงประโยชน์ที่ได้รับจากเทคโนโลยี การรับรู้ว่าเป็นระบบ

ที่ง่ายต่อการใช้งาน มีผลต่อความตั้งใจในการซื้อของผูบ้ริโภค เช่นเดียวกับ เจษฎาภรณ์ ศรศรีเกิด 

(2555) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าผ่านโซเชียลมีเดียของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ พบว่า ขั้นตอนการใช้บริการซื้อสินค้าง่ายและไม่ซับซ้อน มีการแนะน า

ผลิตภัณฑ์ สามารถใช้บริการได้อย่างถูกต้องและรวดเร็ว และขั้นตอนการช าระเงินมีความ

หลากหลายและสะดวกรวดเร็ว เป็นปัจจัยทางด้านกระบวนการที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อมาก

ที่สุดตามล าดับ เป็นไปในทางเดียวกับ วิภาวรรณ มโนปราโมทย์ (2556) ที่ศึกษาปัจจัยที่มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านสังคมออนไลน์  (อินสตาแกรม ) ของประชากรใน

กรุงเทพมหานคร พบว่า ขั้นตอนการซื้อสินค้ามีความง่าย ไม่ยุ่งยากหลายขั้นตอน มีอทิธิพลต่อ

การตัดสินใจซื้อของกลุ่มตัวอย่างนอกจากนั้นการศึกษาของ นัทธมน เดชประภัสสร (2558) 

ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเตอร์เน็ต พบว่าปัจจัยด้าน

กระบวนการส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ตของ

ผู้บริโภคการเข้าถึงสินค้าได้ง่าย ความสะดวกรวดเร็วในการใช้บริการ รูปแบบของเว็บไซต์มี

ความน่าสนใจ ขั้นตอนการใช้บริการซื้อสินค้าง่ายและไม่ซับซ้อน สามารถใช้บริการได้อย่าง

ถูกต้องและรวดเร็ว และขั้นตอนการช าระเงินมีความหลากหลายและสะดวกรวดเร็ว มีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าผา่นโซเชยีลมีเดีย และมีการแนะน าผลติภัณฑ์ที่ทันสมัย 

ปัจจัยด้านอายุ  

ภาวิณ ีตันตผิาติ และคณะฯ (2554) ศกึษาการตัดสินใจซือ้ผลติภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อ

สุขภาพของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า อายุที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือก
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ซือ้ผลติภัณฑ์อาหารเสริม สอดคล้องกับ เยี่ยม เหอ (2558) ศกึษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของบริษัท แอมเวย์ (ประเทศไทย) จ ากัด พบว่า อายุที่แตกต่างกันมีผล

ต่อการให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาด ส่วนใหญ่ผู้ที่รับประทานอาหารเสริมจะมี

อายุ 30 ปีขึ้นไป และเป็นคนที่ใส่ใจสุขภาพ เชน่เดียวกับ พันธ์ทิพย์ สิทธิปัญญา (2553) ที่ศึกษา

พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินชนิดเม็ดของนักศึกษาคณะ

เศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ พบว่า กลุ่มตัวอย่างช่วงอายุ 18-20 ปีทั้งหมด เห็นว่า

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินชนิดเม็ดมีความจ าเป็นต่อชีวิต  มีผลท าให้สุขภาพดี มี

ความหลากหลายตามความต้องการ และภาวะเศรษฐกิจมีผลต่อก าลังซื้อ ส่วนช่วงอายุ 21-23 ปี 

ส่วนใหญ่มีความเห็นเหมือนกับช่วงอายุ 18-20 ปี ยกเว้นเรื่องความจ าเป็นต่อชีวิตเท่านั้นที่

ความเห็นแตกต่างกัน ส่วนช่วงอายุ 24 ปีขึ้นไปทั้งหมดมีความเห็นตรงกันข้ามกับช่วงอายุ 18-20 

ปี นอกจากนั้นการศกึษาของ นัทธมน เดชประภัสสร (2558)ศกึษาปัจจัยที่มผีลตอ่การตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเตอร์เน็ต พบว่าช่วงอายุที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ตไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 เนื่องจากแนวคิด

เรื่องการใส่ใจดูแลสุขภาพที่แพร่หลายมากขึ้นไม่เพียงแตใ่นผูสู้งอายุเท่านั้น แตย่ังกระจายมายัง

กลุ่มคนอายุน้อยด้วยเช่นกัน ท าให้ไม่ว่าจะอยู่ช่วงอายุใดก็ตาม ทุกวัยต่างก็ให้ความส าคัญกับ

เรื่องสุขภาพไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาค่าเฉลี่ย พบว่า ค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์ เสริมอาหารมีค่ า ใกล้ เคี ยงในแต่ละ ช่วงอายุ  นอกจากนี้การศึกษาของ  

ฐิติกาญจน์ พลับพลาสี (2558) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของ

นักศึกษาในมหาวิทยาลัยราชภัฏก าแพงเพชร แม่สอด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

บริโภคอาหารเสริมประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ 

ปัจจัยด้านเพศ  

ชนนิกานต์ จุลมกร (2555) ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่าน

อินเทอร์เน็ตของนิสิตระดับปริญญาตรี คณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลับบูรพา พบว่า เพศชาย

และเพศหญิงมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าแตกต่างกันในด้านผลิตภัณฑ์และด้านการส่งเสริมการ

ขาย ซึ่งสอดคล้องกับ ภาวิณี ตันติผาติ และคณะฯ (2554) ที่ศึกษาการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า เพศที่แตกต่างกันมีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมสุขภาพที่ต่างกัน  และผลการวิจัย พบว่ากลุ่ม

ตัวอย่างให้ความส าคัญกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพด้านความรู้

ความเข้าใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ กับปัจจัยการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหาร

เสริมอาจมีโทษหรืออันตรายต่อสุขภาพหากผลิตภัณฑ์ไม่ได้มาตรฐานมากที่สุด ในด้านเหตุผล  
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ในการรับประทานผลิตภัณฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพ กับปัจจัยเพื่อบ ารุงสมองมากที่สุด และใน

ด้านประเภทของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมที่เลือกซื้อมารับประทานบ่อยที่สุดกลุ่มตัวอยางส่วน

ใหญ่นิยมเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมประเภทวิตามินประเภทต่าง ๆ มารับประทานบ่อย

ที่สุด นอกจากนั้น สุนันทา ตระกูลสิทธิศรี (2555) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความตั้งใจในการซื้อ

สินค้าผา่นเฟสบุคในประเทศไทย พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ที่ซือ้จะเป็นเพศหญิง ดังนัน้สินคา้ที่ขาย

ในเฟสบุคควรตรงกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าที่เป็นผู้หญิง นอกจากนั้นการศึกษาของ นัท

ธมน เดชประภัสสร (2558)ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทาง

อินเตอร์เน็ต พบว่า เพศที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทาง

อินเทอร์เน็ตโดยรวมไม่แตกต่างกันอาจเนื่องมาจากกระแสการรักสุขภาพที่เพิ่มมากขึ้น ท าให้ไม่

ว่าจะเป็นเพศชายหรือเพศหญิงตา่งก็ใหค้วามส าคัญกับสุขภาพเช่นเดียวกัน 

ปัจจัยด้านรายได้ ระดับการศึกษา และอาชีพ  

มนัสวี ลิมปเสถียรกุล (2554) ศกึษาปัจจัยที่มผีลต่อรูปแบบการตัดสินใจของผูบ้ริโภค

สินค้าออนไลน์ พบว่า กลุ่มผู้เริ่มตน้ท างานให้ความส าคัญในเรื่องราคา การรักษาคามั่นสัญญา

ของผู้ให้บริการการติดตามค าสั่งซื้อและการให้ข้อมูลมากกว่ากลุ่มนักศึกษานอกจากนั้น ฐิตาภา 

พรหมสวาสดิ์ (2555) ศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมองและความจ าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 

กลุ่มผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 20,000 บาท มีค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการซื้อ

ผลิตภัณฑ์น้อยกว่าผู้ที่มีรายได้เฉลี่ยมากกว่า 30,000 บาทขึ้นไป สอดคล้องกับการศึกษาของ 

รักษ์เกียรติ จิรันธร และคณะ (2550) เกี่ยวกับปัจจัยที่ผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารเพื่อสุขภาพของผู้บริโภคในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา พบว่า รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือนมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ  นอกจากนี้

การศกึษาของ นัทธมน เดชประภัสสร (2558) ศกึษาปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารทางอินเตอร์เน็ต พบว่ากลุ่มที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 15,000 บาท มีการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเ์สริมอาหารทางอนิเทอร์เน็ตนอ้ยกว่ากลุ่มที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสูงกว่า 

20,000 บาทขึ้นไปอย่างมีนัยส าคัญ นอกจากนี้การศึกษาของ ฐิติกาญจน์ พลับพลาสี (2558) 

ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยราชภั ฏ

ก าแพงเพชร แม่สอด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ก าลังศึกษาปริญญาตรีช้ันปีที่ 2 

และมีรายได้ (รายรับจากผู้ปกครอง)ต่อเดือน 2,000-3,000 บาท มีค่าใช้จ่ายในการซื้อ

ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมต่อเดือนต่ ากว่า 1,000 บาท ซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจากอินเทอร์เน็ต 

ปัจจัยที่มอีิทธิพลมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อคือ เพื่อน/คนใกล้ชิด ซือ้อาหารเสริม 1-2 ครั้งต่อปี   
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กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 1 กรอบแนวคดิงานวิจัย 

 

ส่วนประสมการตลาด 

1. ผลติภัณฑ์ 

2. ราคา 

3. ช่องทางการจัดจ าหนา่ย 

4. การส่งเสริมการตลาด 

5. บุคคล 

6. ลักษณะทางกายภาพ 

7. กระบวนการ  

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อายุ 

3. รายได้ 

4. กลุ่มสาขาวิชา 

5. ช้ันปี 

6. ภูมลิ าเนา 

  

การตัดสินใจซือ้ผลติภัณฑ์

เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ 
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บทท่ี 3 

วธิีด าเนินการวจิัย 

 

การวิจัยเรื่อง ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยาเป็นวิธีการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) เพื่อ

ศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของนิสิต

มหาวิทยาลัยพะเยา และพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ และปัจจัยส่วน

บุคคลมีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา ซึ่งผู้วิจัย

ได้ท าการศกึษาค้นคว้าตามขั้นตอนดังตอ่ไปนี้  

1.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

2.  เครื่องมือที่ใชใ้นการวิจัย 

3.  วิธีการด าเนินการทดสอบเครื่องมือ 

4.  การเก็บรวบรวมข้อมูล 

5.  การวิเคราะหข์้อมูล 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากร คือ นิสิตมหาวิทยาลัยพะเยาที่ก าลังศึกษาในระดับปริญญาตรีภาคปกติ 

ปริญญาตรคีู่ขนาน ช้ันปีที่ 1-4 ทุกคณะ ในปีการศึกษา 2560 ที่ก าลังใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

เพื่อสุขภาพ 

กลุ่มตัวอย่าง คือ นิสติมหาวิทยาลัยพะเยาที่ก าลังศกึษาในระดับปริญญาตรีภาคปกติ 

ปริญญาตรีคูข่นาน ช้ันปีที่ 1-4 ทุกคณะ ในปีการศึกษา 2560 ที่ก าลังใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

เพื่อสุขภาพ จ านวน 405 ราย โดยแบ่งเป็นกลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ 135 ราย กลุ่ม

สาขาวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี 162 ราย และกลุ่มสาขาวิชามนุษยศาสตร์และ

สังคมศาสตร์ 108 ราย กลุ่มตัวอย่างได้มาจากการเลือกตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience 

Sampling)  เนื่องจากไม่ทราบขนาดที่แน่นอนของประชากร จึงใช้สูตรการค านวณขนาดกลุ่ม

ตัวอย่าง ดังนี้ (ปุญญพัฒน์ ไชยเมล์, 2556)  

1
7

8
4

5
3

5
0

4
9



 

U
P
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
9
0
7
9
9
9
8
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
0
4
0
8
2
5
6
1
 
2
0
:
1
3
:
2
9
 
/
 
s
e
q
:
 
1
9

 25 

n = 
𝑍𝛼/2

2 𝑝𝑞

𝑒2  

 เมื่อ 

 n  = ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการ 

 𝑍𝛼/2  = ค่า Z ที่ระดับความเชื่อมั่นที่ก าหนด ในที่นี้ก าหนดไว้ที่ระดับ 95% 

ดังนัน้ 𝑍0.05/2 = 1.96 

 p  = อัตราส่วนของการเกิดเหตุการณ์ที่สนใจในกลุ่มตัวอย่าง ใน

การศกึษานีป้ระมาณว่าร้อยละ 50 ของนสิิตมหาวิทยาลัยพะเยามีการใช้ผลติภัณฑเ์สริมอาหาร

เพื่อสุขภาพ ดังนัน้ p = 0.5 

 q  = อัตราส่วนของการไม่เกิดเหตุการณ ์ซึ่งเท่ากับ 1-p ดังนัน้ q = 0.5 

 e  = ระดับความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ ในการศกึษานีก้ าหนด e = 5% 

ดังนัน้ e = 0.05 

 แทนค่าในสูตรได้ดังนี้ 

n = 
1.962(0.5)(0.5)

0.052  

 

n = 384.61 หรือ  385 ราย 

ผู้วิจัยได้ปรับขนาดกลุ่มตัวอย่างเพิ่มอีกร้อยละ 5 เผื่อกรณีมีแบบสอบถามที่ไม่

สมบูรณ์ ดังนั้น ขนาดตัวอย่างที่ปรับเพิ่มเท่ากับ 20 ราย เมื่อรวมขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการ

และขนาดที่ปรับเพิ่มแลว้ ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่จะท าการส ารวจรวมทั้งสิ้น 405 ราย  

กลุ่มตัวอย่างได้มาโดยใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience 

sampling) โดยเลือกนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยาที่ก าลังบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ

ซึ่งซื้อมาจากร้านค้า ร้านยา หรือช่องทางออนไลน์ กลุ่มตัวอย่างแบ่งออกเป็น 3 กลุ่มตามกลุ่ม

สาขาวิชา (ตารางที่ 2) ได้แก่ กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ (5 คณะ) กลุ่มสาขาวิชา

วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี (6 คณะ) และกลุ่มสาขาวิชามนุษย์ศาสตร์และสังคมศาสตร์         

(4 คณะ) เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจากทุกคณะ ๆ ละ 27 ราย  (ระบบการบริการการศึกษา 

มหาวิทยาลัยพะเยา, 2560) 
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ตาราง 2 แสดงกลุ่มสาขาวิชาและจ านวนตัวอย่าง 

กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ 

(n = 135) 

คณะแพทยศาสตร์ คณะทันตแพทยศาสตร์ คณะ

เภสัชศาสตร์ คณะพยาบาลศาสตร์ คณะสหเวช

ศาสตร์ 

กลุ่ ม ส า ข า วิ ช า วิ ท ย าศ าสต ร์ แ ล ะ

เทคโนโลยี 

(n = 162) 

คณะวิทยาศาสตร์ คณะวิทยาศาสตร์การแพทย์ 

คณะวิศวกรรมศาสตร์ คณะเกษตรศาสตร์และ

ทรัพยากรธรรมชาติ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์

แ ล ะศิ ลปก ร รมศ า สต ร์  คณะ เทค โ น โ ล ยี

สารสนเทศและการสื่อสาร  

กลุ่ ม ส า ข า วิ ช ามนุ ษ ยศาสตร์ แ ล ะ

สังคมศาสตร์ 

(n = 108)  

คณะนิติศาสตร์ คณะรัฐศาสตร์และสังคมศาสตร์ 

คณะวิทยาการจัดการและสารสนเทศศาสตร์ 

คณะศิลปศาสตร์  

    

ตัวแปรที่ใช้ในการวจิัย  

ตัวแปรที่ใชใ้นการวิจัยนี้ แบ่งเป็นตัวแปรอิสระ และตัวแปรตาม รายละเอียดดังนี้  

1.  ตัวแปรอิสระ  

 1.1  ส่วนประสมการตลาด  

1.1.1  ผลติภัณฑ์  

1.1.2  ราคา  

1.1.3  ช่องทางการจัดจ าหนา่ย  

1.1.4  การส่งเสริมการตลาด  

1.1.5  บุคลากร  

1.1.6  ลักษณะทางกายภาพ  

1.1.7  กระบวนการ  

 1.2  ด้านประชากรศาสตร์  

1.2.1  เพศ  

1.2.2  อายุ  

1.2.3  รายได้  

1.2.4  กลุ่มสาขาวิชา  

1.2.5  ช้ันปี 
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1.2.6  ภูมลิ าเนา  

2.  ตัวแปรตาม 

 การตัดสินใจซือ้ผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิัย 

เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลส าหรับการวิจัยนี้เป็นแบบสอบถามที่ผู้วิจัย

สร้างขึ้นจากการศึกษาและรวบรวมข้อมูลจากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง แบบสอบถาม

แบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ  

ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลพื้นฐานของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา โดย

ลักษณะของขอ้ค าถามเป็นประเภทเลือกค าตอบ (Check list)  

ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพ โดยลักษณะของขอ้ค าถามเป็นประเภทเลือกค าตอบ (Check list)  

ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ด้าน โดยใช้มาตรวัด

แบบประมาณค่า (Rating Scale) ซึ่งมี 5 ระดับ ได้แก่ มีผลน้อยที่สุด (1) มีผลน้อย (2) มีผล 

ปานกลาง (3) มีผลมาก (4) และมีผลมากที่สุด (5) ข้อมูลที่ได้จะถูกน ามาค านวณคะแนนเฉลี่ย 

โดยก าหนดเกณฑ์การแปลผลคะแนนเฉลี่ยดังนี ้ 

พิสัย  =  คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ าสุด 

                   ระดับช้ันที่ตอ้งการ 

        =    5 – 1 

                5  

        =    0.8     

จงึใชค้่าช่วงห่างกันชว่งละ 0.8 ตามสูตรพิสัย ดังนี้ 

ระดับคะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00   หมายถึง  มีผลมากที่สุด 

ระดับคะแนนเฉลี่ย  3.41 – 4.20   หมายถึง  มีผลมาก 

ระดับคะแนนเฉลี่ย  2.61 – 3.40  หมายถึง มีผลปานกลาง 

ระดับคะแนนเฉลี่ย  1.81 – 2.60   หมายถึง  มีผลน้อย 

ระดับคะแนนเฉลี่ย     1.00 – 1.80   หมายถึง  มีผลน้อยที่สุด 

เชน่เดียวกับการศกึษาของ (นัทธมน เดชประภัสสร, 2558) 
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วิธีการด าเนินการทดสอบเคร่ืองมือ 

การตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) และการหาความ

เชื่อมั่นของเครื่องมือ (Reliability)  

ผู้วิจัยน าแบบสอบถามไปทดลองใช้กับกลุ่มตัวอย่างที่มีคุณลักษณะเหมือนกับกลุ่ม

ตัวอย่างจ านวน 30 คน เพื่อศกึษาเวลาที่กลุ่มตัวอย่างใชใ้นการตอบแบบสอบถาม เพื่อปรับปรุง

ข้อค าถามที่ขาดความชัดเจนหรืออ่านเข้าใจยาก และเพื่อตัดค าถามที่ไม่เหมาะสมออก หาค่า

ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามน าข้อมูลที่ได้จากการทดลองใช้เบื้องต้นมาวิเคราะห์ค่าความ

เที่ยงของแบบสอบถามโดยการหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบัค (Cronbach’s alpha 

coefficient/ alpha coefficient) หากค่า alpha coefficient  0.7 บ่งชี้ว่าแบบสอบถามมีความ

เที่ยงผ่านเกณฑค์ุณภาพ (บุญใจ ศรสีถิตนรากูร, 2555)  

 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

1.  จัดท าแบบสอบถามตามจ านวนกลุ่มตัวอย่างจ านวน 405 ชุด  

2.  รวบรวมแบบสอบถามด้วยตนเอง  

3.  ตรวจสอบความสมบูรณ์ของค าตอบในแบบสอบถามจ านวน 405 ชุด 

4.  ก าหนดหมายเลขแบบสอบถามและจัดหมวดหมู่ของขอ้มูลในแบบสอบถามเพื่อน า

ข้อมูลไปวิเคราะหท์างสถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

หลังจากรวบรวมแบบสอบถามที่ได้รับการตอบครบถ้วนแล้ว จะน าข้อมูลมาวิเคราะห์

ทางสถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS โดยมีแผนการวิเคราะหข์้อมูล ดังนี้ 

1.  ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ กลุ่มสาขาวิชา 

ช้ันปีและภูมิล าเนา ซึ่งเป็นตัวแปรจ าแนกกลุ่ม (Categorical Variables) จะถูกน ามาวิเคราะห์

ด้วยสถิติ เ ชิงพรรณนา  (Descriptive Statistics) โดยแสดงผลเป็นค่าความถี่ และร้อยละ 

(percentage)  

2.  ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ ซึ่งเป็นตัวแปร

จ าแนกกลุ่ม (Categorical Variables) จะถูกน ามาวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistics) โดยแสดงผลเป็นค่าความถี่และร้อยละ (Percentage)  

3.  ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด 7 ด้าน ซึ่งเป็นตัวแปรค่า

ต่อเนื่อง (Continuous Variables) จะถูกน ามาวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
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Statistics) โดยแสดงผลเป็นค่าเฉลี่ย (Mean) รายข้อและรายด้าน ค่าเฉลี่ยที่ค านวณได้จะถูก

น ามาเทียบกับเกณฑก์ารแปลความหมายของค่าเฉลี่ย ดังนี้ 

ค่าเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 4.21-5.00 หมายถึง  มีผลมากที่สุด 

ค่าเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 3.41-4.20  หมายถึง  มีผลมาก 

ค่าเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 2.61-3.40  หมายถึง  มีผลปานกลาง 

ค่าเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 1.81-2.60  หมายถึง  มีผลน้อย 

ค่าเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 1.00-1.80  หมายถึง  มีผลน้อยที่สุด  

เชน่เดียวกับการศกึษาของ (นัทธมน เดชประภัสสร, 2558) 

4.  การทดสอบสมมติฐาน ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลและการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ จะใช้การทดสอบไคว์สแควร์ (Pearson Chi – Square 

test) โดยก าหนดระดับนัยส าคัญทางสถิติ (α) ไว้ที่ 0.05 

5.  การทดสอบสมมติฐาน ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดและการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ จะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทาง

เดียว (One-way analysis of varience, one-way ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยของ

ส่วนประสมการตลาดระหว่างกลุ่มที่ตัดสินใจว่าจะซื้อแน่นอน กลุ่มที่ยังไม่แน่ใจ และกลุ่มที่

ตัดสินใจว่าจะไม่ซือ้แน่นอน หากผลการทดสอบด้วย ANOVA พบว่ามีนัยส าคัญทางสถิติ จะท า

การวิเคราะห์ความแตกต่างรายคู่ (Post Hoc test) ด้วยวิธี Scheffe โดยก าหนดระดับนัยส าคัญ

ทางสถิติ (α) ไว้ที่ 0.05 
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บทท่ี 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

ในการวิเคราะห์ข้อมูลการศึกษาวิจัยเรื่อง ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการซื้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา ผู้วิจัยได้น าข้อมูลที่เก็บ

รวบรวมจากกลุ่มตัวอย่าง 405 คนมาวิเคราะห์ตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย และน าเสนอผล

การวิเคราะหซ์ึ่งแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซือ้ผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ 

ส่วนที่ 3 ส่วนประสมการตลาดที่มผีลตอ่การซือ้ผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ 

ส่วนที่ 4 ปัจจัยส่วนบุคคลและส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

การวิเคราะหข์้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถามในที่นี้ คือ นิสติ

มหาวิทยาลัยพะเยาที่ก าลังศึกษาในระดับปริญญาตรีภาคปกติ ปริญญาตรีคู่ขนาน ทุกคณะ ในปี

การศึกษา 2560 ที่ก าลังใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ ข้อมูลทั่วไปประกอบด้วย เพศ 

อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน กลุ่มสาขาวิชา ช้ันปีที่ก าลังศึกษา และภูมิล าเนา โดยแสดงผลการ

วิเคราะหเ์ป็นจ านวนและร้อยละ ผลปรากฏดังตาราง 

 

ตาราง 3 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 117 28.9 

หญิง 288 71.1 

รวม 405 100.0 

 

จากตาราง 3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง (ร้อยละ 71.1) มากกว่าเพศ

ชาย (ร้อยละ 28.9)  
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ตาราง 4 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 

อายุ จ านวน ร้อยละ 

18 ปี 18 4.4 

19 ปี 100 24.7 

20 ปี 134 33.1 

21 ปี 80 19.8 

22 ปี 45 11.1 

23 ปีขึ้นไป 28 6.9 

รวม 405 100.0 

 

จากตาราง 4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุ 20 ปี (ร้อยละ 33.1) รองลงมา

อายุ 19 ปี (ร้อยละ 24.7) อายุ 21 ปี (ร้อยละ 19.8) อายุ 22 ปี (ร้อยละ 11.1) อายุ 23 ปีขึ้นไป 

(ร้อยละ 6.9) และอายุ 18 ปี (ร้อยละ 4.4)   

 

ตาราง 5 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยตอ่

เดือน 

รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่า 2,500 บาท 49 12.1 

2,501-5,000 บาท 174 43.0 

5,001-7,500 บาท 87 21.5 

7,501-10,000 บาท 68 16.8 

10,001-12,500 บาท 20 4.9 

12,501 บาทขึน้ไป 7 1.7 

รวม 405 100.0 

 

จากตาราง 5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 2,501 – 

5,000 บาท (ร้อยละ 43.0) รองลงมามีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 5,001–7,500 บาท (ร้อยละ 21.5) 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 7,501–10,000 บาท (ร้อยละ 16.8) รายได้เฉลี่ยต่ ากว่า 2,500 บาท (ร้อยละ 
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12.1) รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 10,001–12,500 บาท (ร้อยละ 4.9) และสุดท้ายรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

12,501 บาทขึน้ไป (ร้อยละ 1.7)  

 

ตาราง 6 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามกลุ่มสาขาวิชา 

กลุ่มสาขาวิชา จ านวน ร้อยละ 

วิทยาศาสตร์สุขภาพ 135 33.3 

วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี 162 40.0 

มนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ 108 26.7 

รวม 405 100.0 

 

 จากตาราง 6 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ก าลังศึกษาอยู่ในกลุ่มสาขาวิชา

วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี (ร้อยละ 40.0) รองลงมาก าลังศึกษาอยู่ในกลุ่มสาขาวิทยาศาสตร์

สุขภาพ (ร้อยละ 33.3) และก าลังศึกษาอยู่ในกลุ่มสาขาวิชามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ 

(ร้อยละ 26.7)  

 

ตาราง 7 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามชั้นปีที่ก าลัง

ศึกษา 

ชั้นปี จ านวน ร้อยละ 

ช้ันปีที่ 1 109 27.0 

ช้ันปีที่ 2 116 28.6 

ช้ันปีที่ 3 90 22.2 

ช้ันปีที่ 4 90 22.2 

รวม 405 100.0 

 

จากตาราง 7 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ก าลังศึกษาอยู่ช้ันปีที่ 2 (ร้อยละ 28.6) 

รองลงมาก าลังศึกษาอยู่ในชั้นปีที่ 1 (ร้อยละ 27.0) ช้ันปีที่ 3 และช้ันปีที่ 4 (ร้อยละ 22.2) เท่ากัน 
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ตาราง 8 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามภูมิล าเนา 

ภูมิล าเนา จ านวน ร้อยละ 

ภาคเหนือ 247 61.0 

ภาคกลาง 91 22.5 

ภาคตะวันออกเฉียงเหนอื 38 9.4 

ภาคตะวันตก 15 3.7 

ภาคตะวันออก 9 2.2 

ภาคใต้ 5 1.2 

รวม 405 100.0 

 

จากตาราง 8 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มาจากภาคเหนือ (ร้อยละ 61.0) 

รองลงมามาจากภาคกลาง (ร้อยละ 22.5) ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ (ร้อยละ 9.4) ภาค

ตะวันตก (ร้อยละ 3.7) ภาคตะวันออก (ร้อยละ 2.2) และภาคใต้ (ร้อยละ 1.2) 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

ตาราง 9 แสดงจ านวนและร้อยละพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ

ของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภทของผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพที่ก าลังบริโภค 

ประเภทของผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ จ านวน* ร้อยละ 

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อบ ารุงสุขภาพร่างกาย เช่น วิตามินและ

เกลือแร่ โปรตนีแคปซูล รังนกซุปไก่สกัด ฯลฯ 

 

312 

 

77.0 

ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารเพื่อความงาม เช่น คอลลาเจน (Collagen) ฯลฯ 128 31.6 

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อป้องกันและรักษาโรค เช่น น้ ามันปลา  

เลซิตนิ ฯลฯ 

 

110 

 

27.2 

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดความอ้วน /ควบคุมน้ าหนัก เช่น  

ใยอาหาร (Fiber) สารสกัดจากส้มแขก สารสกัดจากเปลือกสัตว์

ทะเล (chitosan) ฯลฯ 

 

 

77 

 

 

19.0 

หมายเหตุ: *สามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ  
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 จากตาราง 9 ผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภทของผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

ส่วนใหญ่ก าลังบริโภคผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อบ ารุงสุขภาพร่างกาย (ร้อยละ 77.0) รองลงมา

เพื่อความงาม (ร้อยละ 31.6) เพื่อป้องกันและรักษาโรค (ร้อยละ 27.2) และเพื่อลดความอ้วน/

ควบคุมน้ าหนัก (ร้อยละ 19.0) 

 

ตาราง 10 แสดงจ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลในการบรโิภคผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ  

เหตุผลในการบริโภค จ านวน* ร้อยละ 

ช่วยเสริมสร้างสุขภาพโดยรวม 214 52.8 

เพื่อความสวยงามของผิวพรรณ 182 44.9 

ช่วยเรื่องความจ าและบ ารุงสมอง 178 44.0 

ป้องกันปัญหาสุขภาพ 127 31.4 

ช่วยบ ารุงสายตา 121 29.9 

ทดแทนสารอาหาร 118 29.1 

สร้างภูมิคุม้กันและป้องกันหวัด 105 25.9 

ช่วยเรื่องระบบล าไส้และการขับถ่าย 74 18.3 

ช่วยเพิ่มพลังงาน 68 16.8 

ช่วยลดหรือควบคุมน้ าหนัก 51 12.6 

บ ารุงกระดูกและข้อตอ่ 42 10.4 

ช่วยลดโคเลสเตอรอลในเลือดและบ ารุงหัวใจ 34 8.4 

ช่วยเสริมสร้างกล้ามเนือ้หรอืเพิ่มน้ าหนัก 33 8.1 

หมายเหตุ: *สามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 

 

จากตาราง 10 ผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลในการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารเพื่อสุขภาพ ส่วนใหญ่ซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อช่วยเสริมสร้างสุขภาพโดยรวม (ร้อย

ละ 52.8) รองลงมาเพื่อความสวยงามของผิวพรรณ (ร้อยละ 44.9) เพื่อช่วยเรื่องความจ าและ

บ ารุงสมอง (ร้อยละ 44.0) เพื่อป้องกันปัญหาสุขภาพ (ร้อยละ 31.4) เพื่อช่วยบ ารุงสายตา (ร้อย

ละ 29.9) ทดแทนสารอาหาร (ร้อยละ 29.1) สร้างภูมิคุ้มกันและป้องกันหวัด (ร้อยละ 25.9) 
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ช่วยเรื่องระบบล าไส้และการขับถ่าย (ร้อยละ 18.3) ช่วยเพิ่มพลังงาน (ร้อยละ 16.8) ช่วยลด

หรือควบคุมน้ าหนัก  (ร้อยละ 12.6)   บ ารุงกระดูกและข้อต่อ  (ร้อยละ 10.4)  ช่วยลด

โคเลสเตอรอลในเลือดและบ ารุงหัวใจ (ร้อยละ 84.1) และช่วยเสริมสร้างกล้ามเนื้อหรือเพิ่ม

น้ าหนัก (ร้อยละ 8.1) 

 

ตาราง 11 แสดงจ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ 

ผู้ที่มีอิทธิพล จ านวน* ร้อยละ 

ตนเอง 332 82.0 

เพื่อน/คนรู้จัก 97 24.0 

บุคลากรทางการแพทย์ (แพทย์/เภสัชกร) 89 22.2 

สมาชิกในครอบครัว 63 15.6 

พนักงานขาย 36 8.9 

ผูท้ี่มชืี่อเสียง เชน่ ดารา 36 8.9 

หมายเหตุ: *สามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 

 

จากตาราง 11 ผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ ส่วนใหญ่มีตนเองเป็นผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ (ร้อย

ละ 82.0) รองลงมาเป็นเพื่อน/คนรู้จัก (ร้อยละ 24.0) บุคลากรทางการแพทย์ (ร้อยละ 22.2) 

สมาชิกในครอบครัว (ร้อยละ 15.6) พนักงานขาย (ร้อยละ 8.9) และผู้ที่มีชื่อเสียง เช่น ดารา 

(ร้อยละ 8.9) 

 

ตาราง 12 แสดงจ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามความพี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ 

ความถี่ในการซื้อ/ปี จ านวน ร้อยละ 

1-2 ครั้ง/ปี 148 36.5 

3-4 ครั้ง/ปี 131 32.3 
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ตาราง 12 (ต่อ) 

ความถี่ในการซื้อ/ป ี จ านวน ร้อยละ 

5-6 ครั้ง/ปี 57 14.1 

7-8 ครั้ง/ปี 19 4.7 

9-10 ครั้ง/ปี 29 7.2 

มากกว่า 11 ครั้ง/ปี 21 5.2 

รวม 405 100.0 

 

จากตาราง 12 ผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารเพื่อสุขภาพ ซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพเพียง 1-2 ครั้ง/ปี (ร้อยละ 36.5) 

รองลงมาซื้อ 3-4 ครั้ง/ปี (ร้อยละ 32.3) และ 5-6 ครั้ง/ปี (ร้อยละ 14.1)  7-8 ครั้ง/ปี (ร้อยละ 

4.7 )  9-10 ครั้ง/ปี (ร้อยละ 7.2) และสุดท้ายมากกว่า 11 ครั้ง/ปี (ร้อยละ 5.2) 

 

ตาราง 13 แสดงจ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามราคาเฉลี่ยของผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารเพื่อสุขภาพ 

ราคาของผลิตภัณฑ์ จ านวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 250 บาท/ครั้ง 92 22.7 

251-500 บาท/ครั้ง 147 36.3 

501-750 บาท/ครั้ง 59 14.6 

751-1,000 บาท/ครั้ง 64 15.8 

1,001-1,250 บาท/ครั้ง 29 7.2 

1,250 บาทขึน้ไป 14 3.4 

รวม 405 100.0 

 

จากตาราง 13 ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามราคาเฉลี่ยของผลติภัณฑ์เสริมอาหาร

เพื่อสุขภาพ ส่วนใหญ่ซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพในราคาเฉลี่ยเพียง 251-500 บาท/ 

ครั้ง (ร้อยละ 36.3) รองลงมาซื้อในราคาเฉลี่ยน้อยกว่า 250 บาท/ครั้ง (ร้อยละ 22.7)  และ
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751-1,000 บาท/ครั้ง (ร้อยละ15.8)  501-750 บาท/ครั้ง (ร้อยละ 14.6) 1,001-1,250 บาท/

ครั้ง(ร้อยละ 7.2) และสุดท้าย 1,250 บาทขึน้ไป (ร้อยละ 3.4) 

 

ตาราง 14 แสดงจ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามแหล่งที่ซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารเพื่อสุขภาพ 

แหล่งท่ีซื้อ จ านวน* ร้อยละ 

ร้านขายยา 259 64.0 

ร้านค้าทั่วไป 111 27.4 

ทางอนิเตอร์เน็ต 109 26.9 

ผูแ้ทนโดยตรง 96 23.7 

แคตตาล็อกสินค้า 14 3.5 

หมายเหตุ: *สามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 

 

จากตาราง 14 ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามแหล่งที่ซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารเพื่อ

สุขภาพ ส่วนใหญ่ซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพจากร้านขายยา (ร้อยละ 64.0) 

รองลงมาซื้อจากร้านค้าทั่วไป (ร้อยละ 27.4) และ ทางอินเตอร์เน็ต(ร้อยละ 26.9) ผู้แทน

โดยตรง (ร้อยละ 23.7) และจากแคตตาล็อกสินค้าน้อยที่สุด (ร้อยละ 3.5) 

 

ตาราง 15 แสดงจ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารเพื่อสุขภาพ 

การเลือกซื้อ จ านวน ร้อยละ 

ซือ้ยี่หอ้/ตราเดียว 187 46.2 

ซือ้ 2-3 ยี่หอ้/ตรา 159 39.2 

ซือ้ 4-5 ยี่หอ้/ตรา 15 3.7 

ซือ้โดยไม่เจาะจงยี่หอ้/ตรา 44 10.9 

รวม 405 100.0 
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จากตาราง 15 ผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

เพื่อสุขภาพ ส่วนใหญ่ซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพยี่ห้อ /ตราเดียว (ร้อยละ 46.2) 

รองลงมาซือ้ 2-3 ยี่หอ้/ตรา (ร้อยละ 39.2) ซือ้โดยไม่เจาะจงยี่หอ้/ตรา (ร้อยละ 10.9)  และซื้อ 

4-5 ยี่หอ้/ตรา (ร้อยละ 3.7)  

 

ตาราง 16 แสดงจ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารเพื่อสุขภาพเมื่อใด 

การเลือกซื้อ จ านวน ร้อยละ 

ซือ้เมื่อใกล้จะหมด เพื่อจะได้รับประทานอย่างตอ่เนื่อง 207 51.1 

ไม่แนน่อน ไม่มรีูปแบบตายตัว 162 40.0 

ซือ้เมื่อมีกิจกรรม ลด แลก แจก แถม 30 7.4 

ซือ้เมื่อมีผลิตภัณฑใ์หม่ออกสู่ตลาด 6 1.5 

รวม 405 100.0 

 

จากตาราง 16 ผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

เพื่อสุขภาพเมื่อใด ส่วนใหญ่ซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพเมื่อใกล้จะหมด เพื่อจะได้

รับประทานอย่างต่อเนื่อง (ร้อยละ 51.1) รองลงมาซื้อแบบไม่แน่นอน (ร้อยละ 40.0) ซื้อเมื่อมี

กิจกรรม ลด แลก แจก แถม (ร้อยละ 7.4) และเพียงร้อยล 1.5 ที่ซือ้เมื่อมีผลิตภัณฑใ์หม่ออกสู่

ตลาด 

 

ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของนิสิต

มหาวิทยาลัยพะเยา 

 ในส่วนนี้เป็นข้อมูลเชิงปริมาณเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด (7Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ 

ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ และ

กระบวนการ ส่วนประสมการตลาดเหล่านีใ้ช้วัดระดับที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหาร 
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ตาราง 17 แสดงค่าเฉลี่ยและระดับที่มีผลของส่วนประสมการตลาดและด้านผลิตภัณฑ์ท่ี

มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ด้านผลิตภัณฑ์ x̅ S.D. ระดับ 

ที่มีผล 

มีเครื่องหมาย “อย.” แสดงบนผลติภัณฑ์ 4.79 0.46 มากที่สุด 

มีวันหมดอายุแสดงบนผลิตภัณฑ์ 4.74 0.51 มากที่สุด 

บรรจุภัณฑม์ิดชิด ปลอดภัย 4.68 0.59 มากที่สุด 

มีวันที่ผลิตแสดงบนผลิตภัณฑ์ 4.65 0.59 มากที่สุด 

มีฉลากบอกวิธีการบริโภคและขอ้ควรระวังอย่าง

ชัดเจน 

 

4.64 

 

0.61 

 

มากที่สุด 

มีการแสดงสว่นผสมอย่างชัดเจน 4.60 0.65 มากที่สุด 

ส่วนผสมเป็นสารสกัดจากวัตถุดิบธรรมชาติ 4.41 0.69 มากที่สุด 

มีขนาดรับประทาน (เช่น จ านวนเม็ดต่อครั้ง) ที่

เหมาะสม 

 

4.38 

 

0.77 

 

มากที่สุด 

มีปริมาณ (เชน่ จ านวนเม็ดต่อขวด) ที่เหมาะสม 4.35 0.77 มากที่สุด 

ยี่หอ้มีช่ือเสียง เป็นที่รู้จัก 4.11 0.87 มาก 

บรรจุภัณฑม์ีหลายขนาด เชน่ 30, 60 หรอื 100 เม็ด 4.10 0.93 มาก 

บรรจุภัณฑม์ีรูปลักษณ์สวยงาม 3.84 0.94 มาก 

ผลติภัณฑ์น าเข้ามาจากต่างประเทศ 3.81 0.98 มาก 

คะแนนเฉลี่ยด้านผลิตภัณฑ์ 4.39 0.43 มากที่สุด 

 

จากตาราง 17 ผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ที่มี

ผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา ระดับที่มีผลให้

มากที่สุด กับ มีเครื่องหมาย “อย.” แสดงบนผลิตภัณฑ์ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.79 (S.D.= 0.46) มีวัน

หมดอายุแสดงบนผลิตภัณฑ์ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.74 (S.D.= 0.51) บรรจุภัณฑม์ิดชิด ปลอดภัย ด้วย

ค่าเฉลี่ย 4.68 (S.D.= 0.59) มีวันที่ผลิตแสดงบนผลิตภัณฑ์ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.65 (S.D.= 0.59) 

และมีฉลากบอกวิธีการบริโภคและข้อควรระวังอย่างชัดเจน ด้วยค่าเฉลี่ย 4.64 (S.D.= 0.61) 

และมีการแสดงส่วนผสมอย่างชัดเจน ด้วยค่าเฉลี่ย 4.60 (S.D.= 0.65) และส่วนผสมเป็นสาร

สกัดจากวัตถุดิบธรรมชาติ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.41 (S.D.= 0.69) และมีขนาดรับประทาน (เช่น 

จ านวนเม็ดต่อครั้ง) ที่เหมาะสม ด้วยค่าเฉลี่ย 4.38 (S.D.= 0.77) และมีปริมาณ (เช่น จ านวน
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เม็ดต่อขวด) ที่เหมาะสม ด้วยค่าเฉลี่ย 4.35 (S.D.= 0.77) และระดับที่มีผลมาก คือ ยี่ห้อมี

ชื่อเสียง เป็นที่รู้จัก ด้วยค่าเฉลี่ย 4.11 (S.D.= 0.87) และบรรจุภัณฑ์มีหลายขนาด เช่น 30, 60 

หรือ 100 เม็ดด้วยค่าเฉลี่ย 4.10 (S.D.= 0.93) และบรรจุภัณฑ์มีรูปลักษณ์สวยงาม ด้วย

ค่าเฉลี่ย 3.84 (S.D.= 0.94)  และผลิตภัณฑ์น าเข้ามาจากต่างประเทศ ด้วยค่าเฉลี่ย 3.81 

(S.D.= 0.98)  และด้านผลิตภัณฑ์โดยรวม ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับที่มีผลอยู่ในระดับมาก

ที่สุด  ด้วยค่าเฉลี่ย 4.39 (S.D.= 0.43) 

 

ตาราง 18 แสดงค่าเฉลี่ยและระดับที่มีผลของส่วนประสมการตลาดด้านราคาที่มีผลต่อ

การซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ด้านราคา x̅ S.D. ระดับ 

ที่มีผล 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4.51 0.70 มากที่สุด 

มีป้ายแสดงราคาสนิค้าที่ผลิตภัณฑอ์ย่างชัดเจน 4.50 0.73 มากที่สุด 

ราคาเหมาะสมกับปริมาณที่บรรจุ 4.37 0.78 มากที่สุด 

มีราคาหลายระดับให้เลือก 4.22 0.84 มากที่สุด 

คะแนนเฉลี่ยด้านราคา 4.40 0.62 มากที่สุด 

  

จากตาราง 18 ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกส่วนประสมการตลาดด้านราคาที่มีผลต่อ

การซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา ส่วนใหญ่ให้

ความส าคัญระดับที่มีผลมากที่สุด โดยราคาเหมาะสมกับคุณภาพมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด ด้วย

ค่าเฉลี่ย 4.51 (S.D.= 0.70) และ มีป้ายแสดงราคาสินค้าที่ผลิตภัณฑอ์ย่างชัดเจน ด้วยค่าเฉลี่ย 

4.50 (S.D.= 0.73) ราคาเหมาะสมกับปริมาณที่บรรจุ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.37 (S.D.= 0.78) และ มี

ราคาหลายระดับให้เลือก ด้วยค่าเฉลี่ย 4.22 (S.D.= 0.84) และด้านราคาโดยรวม ผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ระดับที่มผีลโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.40 (S.D.= 0.62) 
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ตาราง 19 แสดงค่าเฉลี่ยและระดับที่มีผลของส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจัด

จ าหน่ายที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของผู้ตอบ

แบบสอบถาม 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย x̅ S.D. ระดับ 

ที่มีผล 

มีจ าหนา่ยในรา้นขายยา 4.40 0.74 มากที่สุด 

มีช่องทางการจ าหน่ายที่หลากหลาย เช่น 

หา้งสรรพสินค้า  ร้านค้าทั่วไป  ทางอนิเตอร์เน็ต 

แคตตาล็อคสินค้า 

 

 

4.18 

 

 

0.89 

 

 

มาก 

มีจ าหน่ายในร้านสะดวกซือ้ที่เปิดตลอด 24 ช่ัวโมง 

(เชน่ ร้าน 7-11) 

 

4.03 

 

1.01 

 

มาก 

มีผู้แทนจัดจ าหน่ายโดยตรง 3.90 0.93 มาก 

มีบริการส่งถึงบ้าน 3.86 1.09 มาก 

คะแนนเฉลี่ยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.07 0.64 มาก 

 

จากตาราง 19 ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกส่วนประสมการตลาดด้านชอ่งทางการจัด

จ าหน่ายที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา  

พบว่าระดับที่มีผลมากที่สุด คือ การมีจ าหน่ายในร้านขายยา ด้วยค่าเฉลี่ย 4.40 (S.D.= 0.74) 

และระดับที่มีผลในระดับมาก คือ มีช่องทางการจ าหน่ายที่หลากหลาย เช่น ห้างสรรพสินค้า  

ร้านค้าทั่วไป  ทางอินเตอร์เน็ต แคตตาล็อคสินค้า ด้วยค่าเฉลี่ย 4.18 (S.D.= 0.89) และมี

จ าหน่ายในร้านสะดวกซื้อที่เปิดตลอด 24 ช่ัวโมง (เช่น ร้าน 7-11) ด้วยค่าเฉลี่ย 4.03 (S.D.= 

1.01) มีผู้แทนจัดจ าหน่ายโดยตรง ด้วยค่าเฉลี่ย 3.90 (S.D.= 0.93) มีบริการส่งถึงบ้าน ด้วย

ค่าเฉลี่ย 3.86 (S.D.= 1.09) และด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยรวม ผู้ตอบแบบสอบถามให้

ระดับที่มผีลโดยรวมอยู่ในระดับมาก  ดว้ยค่าเฉลี่ย 4.07 (S.D.= 0.64) 
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ตาราง 20 แสดงค่าเฉลี่ยและระดับที่มีผลของส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสรมิ

การตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของผู้ตอบ

แบบสอบถาม 

ด้านการส่งเสรมิการตลาด x̅ S.D. ระดับ 

ที่มีผล 

การรับประกันคุณภาพสินค้า 4.45 0.81 มากที่สุด 

มีการจัดรายการส่วนลด 4.12 0.84 มาก 

มีการโฆษณาผา่นสื่อต่าง ๆ เช่น โทรทัศน์ วทิยุ 

หนังสือพมิพ์ ป้ายโฆษณากลางแจง้ 

 

4.07 

 

0.86 

 

มาก 

การจัดเซ็ทของผลิตภัณฑใ์นราคาพิเศษ 4.00 0.94 มาก 

การเป็นสมาชิกโดยได้รับสิทธิพิเศษ 3.98 0.93 มาก 

มีช่องทางในการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นระหว่างผู้ใช้

ผลติภัณฑ์ดว้ยกัน 

 

3.94 

 

0.97 

 

มาก 

การจัดรายการของแถมหรอืของสมนาคุณ 3.90 0.98 มาก 

มีการส่งชิน้ส่วนมาชิงรางวัล 3.61 1.11 มาก 

คะแนนเฉลี่ยด้านส่งเสรมิการตลาด 4.00 0.67 มาก 

  

จากตาราง 20 ผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริม

การตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา  

พบว่าระดับที่มีผลมากที่สุด คือ การรับประกันคุณภาพสินค้า ด้วยค่าเฉลี่ย 4.45 (S.D.= 0.81) 

และระดับที่มีผลในระดับมาก คือ มีการจัดรายการส่วนลด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.12 (S.D.= 0.84)   

และมีการโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ ป้ายโฆษณากลางแจ้ง ด้วย

ค่าเฉลี่ย 4.07 (S.D.= 0.86) การจัดเซ็ทของผลิตภัณฑใ์นราคาพิเศษ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.00 (S.D.= 

0.94)  การเป็นสมาชิกโดยได้รับสิทธิพิเศษ ด้วยค่าเฉลี่ย 3.98 (S.D.= 0.93) มีช่องทางในการ

แลกเปลี่ยนความคิดเห็นระหว่างผู้ใช้ผลิตภัณฑ์ด้วยกัน ด้วยค่าเฉลี่ย 3.94 (S.D.= 0.97)  การ

จัดรายการของแถมหรือของสมนาคุณ ด้วยค่าเฉลี่ย 3.90 (S.D.= 0.98)  และ มีการส่งชิ้นส่วน

มาชิงรางวัล ด้วยค่าเฉลี่ย 3.61 (S.D.= 1.11) และด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม ผู้ตอบ

แบบสอบถามให้อยู่ในระดับมาก  ดว้ยค่าเฉลี่ย 4.00 (S.D.= 0.67) 
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ตาราง 21 แสดงค่าเฉลี่ยและระดับที่มีผลของส่วนประสมการตลาดด้านบุคลากรที่มผีล

ต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ด้านบุคลากร x̅ S.D. ระดับ 

ที่มีผล 

มีการให้ขอ้มูลที่ชัดเจนและถูกต้อง 4.53 0.68 มากที่สุด 

มีความรูใ้นผลิตภัณฑท์ี่ขายเป็นอย่างดี 4.46 0.71 มากที่สุด 

มีบุคลิกภาพที่ดี น่าเชื่อถือ 4.45 0.73 มากที่สุด 

ให้บริการถูกต้องและรวดเร็ว 4.43 0.72 มากที่สุด 

มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี 4.35 0.77 มากที่สุด 

มีบุคคลเป็นผู้สง่มอบผลติภัณฑ์ 4.06 0.94 มาก 

คะแนนเฉลี่ยด้านบุคลากร 4.37 0.58 มากที่สุด 

 

จากตาราง 21 ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกส่วนประสมการตลาดด้านบุคลากรที่มีผล

ต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา  พบว่าส่วนใหญ่ให้

ระดับที่มีผลมากที่สุด คือ มีการให้ข้อมูลที่ชัดเจนและถูกต้อง ด้วยค่าเฉลี่ย 4.53 (S.D.= 0.68)  

และมีความรู้ในผลิตภัณฑ์ที่ขายเป็นอย่างดี ด้วยค่าเฉลี่ย 4.46 (S.D.= 0.71) มีบุคลิกภาพที่ดี 

น่าเชื่อถือ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.45 (S.D.= 0.73)  ให้บริการถูกต้องและรวดเร็ว ด้วยค่าเฉลี่ย 4.43 

(S.D.= 0.72) และมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี ด้วยค่าเฉลี่ย 4.35 (S.D.= 0.77) และระดับที่มีผลมาก 

คือ มีบุคคลเป็นผู้สง่มอบผลติภัณฑ์ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.06 (S.D.= 0.94) และด้านบุคลากรโดยรวม 

ผูต้อบแบบสอบถามให้อยู่ในระดับมากที่สุด  ด้วยค่าเฉลี่ย 4.37 (S.D.= 0.58)  

 

ตาราง 22 แสดงค่าเฉลี่ยและระดับที่มีผลของส่วนประสมการตลาดด้านลักษณะกาย

ภาพรวมที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของผู้ตอบ

แบบสอบถาม 

ด้านลักษณะทางกายภาพ x̅ S.D. ระดับ 

ที่มีผล 

มเีว็บไซต์ท่ีให้ขอ้มูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 4.43 0.71 มากที่สุด 

มเีว็บไซต์ขอ้มูลของผู้ผลิต/ผู้จัดจ าหน่าย 4.39 0.76 มากที่สุด 

มศีูนยข์้อมูลลูกค้าสัมพันธ์ 4.37 0.77 มากที่สุด 

คะแนนเฉลี่ยด้านลักษณะทางกายภาพ 4.39 0.66 มากทีสุ่ด 
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จากตาราง 22 ผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกส่วนประสมการตลาดด้านลักษณะทาง

กายภาพที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา  

พบว่าส่วนใหญ่ให้ระดับที่มีผลมากที่สุด คือ มีเว็บไซต์ที่ให้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ด้วย

ค่าเฉลี่ย 4.43 (S.D.= 0.71) และมีเว็บไซต์ข้อมูลของผู้ผลิต/ผู้จัดจ าหน่าย ด้วยค่าเฉลี่ย 4.39 

(S.D.= 0.76) และมีศูนย์ข้อมูลลูกค้าสัมพันธ์  ด้วยค่าเฉลี่ย 4.37 (S.D.= 0.77)  และด้าน

ลักษณะทางกายภาพโดยรวม ผู้ตอบแบบสอบถามใหร้ะดับที่มีผลโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด  

ด้วยค่าเฉลี่ย 4.39 (S.D.= 0.66)  

 

ตาราง 23 แสดงค่าเฉลี่ยและระดับที่มีผลของส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการ

รวมที่มผีลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของผู้ตอบ

แบบสอบถาม 

ด้านกระบวนการ x̅ S.D. ระดับ 

ที่มีผล 

ขั้นตอนในการสั่งซือ้สินค้างา่ยและไม่ซับซ้อน 4.46 0.71 มากที่สุด 

สามารถใช้บริการได้อย่างถูกต้องและรวดเร็ว 

ช่องทางในการช าระเงินมีความหลากหลายสะดวก

และรวดเร็ว และปลอดภัยในการช าระเงิน 

4.42 

 

4.39 

0.71 

 

0.79 

มากที่สุด 

  

มากที่สุด 

คะแนนเฉลี่ยด้านกระบวนการ 4.42 0.63 มากที่สุด 

 

จากตาราง 23 ผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการที่

มีผลต่อการซือ้ผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของนิสติมหาวิทยาลัยพะเยา  พบว่าส่วนใหญ่

ให้ระดับที่มผีลมากที่สุด คือ มีเอกสารแนะน าผลติภัณฑ์ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.46 (S.D.= 0.71) และมี

การส่งเสริมภาพลักษณ์ที่ดีขององค์กรเพื่อให้ผู้ใช้ผลิตภัณฑ์เกิดความมั่นใจ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.42 

(S.D.= 0.71) และสามารถติดต่อสื่อสารกับผู้ขายได้ตลอดเวลา ด้วยค่าเฉลี่ย 4.39 (S.D.= 

0.79) และด้านกระบวนการโดยรวม ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับที่มีผลโดยรวมอยู่ในระดับ

มากที่สุด  ดว้ยค่าเฉลี่ย 4.42 (S.D.= 0.63) 
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ตาราง 24 แสดงค่าเฉลี่ยและระดับที่มีผลของส่วนประสมการตลาดโดยรวมต่อการซื้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนประสมทางการตลาด x̅ S.D. ระดับ 

ที่มีผล 

ด้านกระบวนการ 4.42 0.63 มากที่สุด 

ด้านราคา 4.40 0.62 มากที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.39 0.43 มากที่สุด 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 4.39 0.66 มากที่สุด 

ด้านบุคลากร 4.37 0.58 มากที่สุด 

ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย 4.07 0.64 มาก 

ด้านการสง่เสริมการตลาด 4.00 0.67 มาก 

ส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม 4.28 0.48 มากที่สุด 

  

จากตาราง 24 ผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารเพื่อสุขภาพที่มีต่อส่วนประสมการตลาด พบว่า ส่วนใหญ่ให้ระดับที่มีผลมากที่สุด

เรียงล าดับตามคะแนนเฉลี่ยจากมากไปน้อย ได้แก่ ด้านกระบวนการ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.42 (S.D.= 

0.63) ด้านราคา ด้วยค่าเฉลี่ย 4.40 (S.D.= 0.62) ด้านผลิตภัณฑ์ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.39 (S.D.= 

0.43) ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.39 (S.D.= 0.66) ด้านบุคลากร ด้วยค่าเฉลี่ย 

4.37 (S.D.= 0.58) และระดับที่มีผลมาก คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้วยค่าเฉลี่ย 4.07 

(S.D.= 0.64) และด้านการสง่เสริมการตลาด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.00 (S.D.= 0.67) และส่วนประสม

การตลาดโดยภาพรวมผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญอยู่ในระดับมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ย 

4.28 (S.D.= 0.48) 
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ตาราง 25 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามในการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพครั้งต่อไป 

การตัดสินใจ จ านวน ร้อยละ 

ซือ้แนน่อน 186 45.9 

ไม่แนใ่จ 200 49.4 

ไม่ซือ้แนน่อน 19 4.7 

รวม 405 100.0 

  

จากตาราง 25 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่แน่ใจว่าจะซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

เพื่อสุขภาพครั้งต่อไปหรอืไม่ (ร้อยละ 49.4) รองลงมาตัดสินใจว่าจะซื้อแน่นอน (ร้อยละ 45.9) 

และตัดสินใจว่าไม่ซือ้แนน่อน (ร้อยละ 4.7) 

 

ปัจจัยส่วนบุคคลและส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารเพื่อสุขภาพ 

ในส่วนนี้ เป็นการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ส่วนประสม

การตลาด 7 ด้าน (7Ps) และการตัดสินใจซือ้ผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ  

 

ตาราง 26 แสดงปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพ 

เพศ การตัดสินใจซ้ือ รวม P-value 

ซือ้แนน่อน ไม่แนใ่จ ไม่ซือ้แนน่อน 

ชาย 41 (35.0%) 64 (54.7%) 12 (10.3%) 117 (28.9%) < 0.001* 

หญิง 145 (50.3%) 136 (47.2%) 7 (2.4%) 288 (71.1%)  

รวม 186 (45.9%) 200 (49.4%) 19 (4.7%) 405  

หมายเหตุ: *มีความสัมพันธ์กันอย่างมนีัยส าคัญทางสถิติ (Chi-square test) 

  

จากตาราง 26  พบว่าเพศมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ

ความเชื่อมั่น 95% โดยเพศหญิง (ร้อยละ 50.3) มีสัดส่วนของการตัดสินใจที่จะซือ้ต่อมากกว่า

เพศชาย (ร้อยละ 35.0)  
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ตาราง 27 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพ 

อายุ การตัดสินใจซ้ือ รวม P-value 

ซื้อแน่นอน ไม่แน่ใจ ไม่ซื้อแนน่อน 

18 ปี 6 (33.3%) 11 (61.1%) 1 (5.6%) 18 (4.4%)  0.471 

19 ปี 49 (49.0%) 44 (44.0%) 7 (7.0%) 100 (24.7%)  

20 ปี 66 (49.3%) 66 (49.3%) 2 (1.5%) 134 (33.1%)  

21 ปี 30 (37.5%) 44 (55.0%) 6 (7.5%) 80 (19.8%)  

22 ปี 22 (48.9%) 21 (46.7%) 2 (4.4%) 45 (11.1%)  

23 ปี ขึน้ไป  13 (46.4%) 14 (50.0%) 1 (1.3%) 28 (6.9%)  

รวม 186 (45.9%) 200 (49.4%) 19 (4.7%) 405  

  

จากตาราง 27 พบว่าอายุไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ

ความเช่ือม่ัน 95%  

 

ตาราง 28 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพ 

รายได้ การตัดสินใจซ้ือ รวม P-value 

ซื้อแน่นอน ไม่แน่ใจ ไม่ซื้อแนน่อน 

 2,500 บาท 17 (34.7%) 26 (53.1%) 6 (12.2%) 49 (12.1%)  0.070 

2,501-5,000 76 (43.7%) 93 (53.4%) 5 (2.9%) 174 (43.0%)   

5,001-7,500 38 (43.7%) 43 (49.4%) 6 (6.9%) 87 (21.5%)  

7,501-10,000 38 (55.9%) 28 (41.2%) 2 (2.9%) 68 (16.8%)  

10,001-12,500 13 (65.0%) 7 (35.0%) 0 (0%) 20 (4.9%)  

 12,501  4 (57.1%) 3 (42.9%) 0 (0%) 7 (1.1%)  

รวม 186 (45.9%) 200 (49.4%) 19 (4.7%) 405  

  

จากตาราง 28 พบว่าช่วงรายได้ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ

ที่ระดับความเช่ือม่ัน 95%  
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ตาราง 29 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านกลุ่มสาขาวิชาต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสรมิอาหาร

เพื่อสุขภาพ 

กลุ่มสาขาวิชา การตัดสินใจซ้ือ รวม P-value 

ซื้อแน่นอน ไม่แน่ใจ ไม่ซื้อแนน่อน 

วิทยาศาสตร์

สุขภาพ 

73  

(54.1%) 

57  

(42.2%) 

5  

(3.7%) 

135 

(33.3%)  

0.221 

วิทยาศาสตร์และ

เทคโนโลย ี

69 

(42.6%) 

84  

(51.9%) 

9  

(5.6%) 

162 

(40.0%) 

 

มนุษยศาสตร์และ

สังคมศาสตร์ 

44  

(40.7%) 

59  

(54.6%) 

5  

(4.6%) 

108 

(26.7%) 

 

รวม 186 (45.9%) 200 (49.4%) 19 (4.7%) 405  

  

จากตาราง 29 พบว่ากลุ่มสาขาวิชาไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออย่างมีนัยส าคัญทาง

สถิตทิี่ระดับความเช่ือม่ัน 95%  

 

ตาราง 30 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านชั้นปีต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพ 

ชั้นปี การตัดสินใจซ้ือ รวม P-value 

ซื้อแน่นอน ไม่แน่ใจ ไม่ซื้อแนน่อน 

ช้ันปี 1 52 (47.7%) 50 (45.9%) 7 (6.4%) 109 (26.9%)  0.361 

ช้ันปี 2 53 (45.7%) 60 (51.7%)  3 (2.6%) 116 (28.6%)   

ช้ันปี 3 34 (37.8%) 50 (55.6%) 6 (6.7%) 90 (22.2%)  

ช้ันปี 4  47 (52.2%) 40 (44.4%) 3 (3.3%) 90 (22.2%)  

รวม 186 (45.9%) 200 (49.4%) 19 (4.7%) 405  

  

จากตาราง 30 พบว่าช้ันปีไม่มผีลตอ่การตัดสินใจซือ้อย่างมนีัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ

ความเช่ือม่ัน 95%  
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ตาราง 31 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านภูมิล าเนาต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพ 

ภูมิล าเนา การตัดสินใจซ้ือ รวม P-value 

ซื้อแน่นอน ไม่แน่ใจ ไม่ซื้อ

แน่นอน 

ภาคเหนือ 110 

(44.5%) 

126 

(51.0%) 

11  

(4.5%) 

247 

(61.0%)  

0.653 

ภาคตะวันออกเฉียงเหนอื 20 

(52.6%) 

16 

(42.1%) 

2  

(5.3%) 

38 

(9.4%)  

 

ภาคตะวันตก 4  

(26.7%) 

10 

(66.7%) 

1  

(6.7%) 

15 

(3.7%)  

 

ภาคกลาง 42  

(46.2%) 

44  

(48.4%) 

 5  

(5.5%) 

91 

(22.5%)  

 

ภาคตะวันออก 7  

(77.8%) 

2  

(22.2%) 

0 

(0%) 

9 

(2.2%) 

 

ภาคใต้  3  

(60.0%) 

2  

(40.0%) 

0  

(0%) 

5 

(1.2%) 

 

รวม 186  

(45.9%) 

200 

(49.4%) 

19  

(4.7%) 

405  

  

จากตาราง 31 พบว่าภูมิภาคไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่

ระดับความเช่ือม่ัน 95%  
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ตาราง 32 ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพ 

คะแนนเฉลี่ย (Mean) ของ 

ส่วนประสมการตลาด 

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารเพื่อสุขภาพ 

F 

value  

P-value 

ซื้อ

แน่นอน 

(n=186) 

ไม่แน่ใจ 

 

(n=200) 

ไม่ซื้อ

แน่นอน 

(n=19) 

- ด้านผลิตภัณฑ์ 4.45a 

(0.41) 

4.37 

(0.44) 

4.15a 

(0.50) 

4.913 0.008* 

- ด้านราคา 4.45 

(0.62) 

4.36 

(0.63) 

4.36 

(0.58) 

1.174 0.310 

- ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย 4.10a 

(0.67) 

4.09b 

(0.58) 

3.61a,b 

(0.78) 

5.285 0.005* 

- ด้านการสง่เสริมการตลาด 4.04 

(0.71) 

4.00 

(0.65) 

3.82 

(0.53) 

0.986 0.374 

- ด้านบุคลากร 4.48a,b 

(0.54) 

4.31a 

(0.60) 

4.02b 

(0.63) 

7.872 < 0.001* 

- ด้านลักษณะทางกายภาพ 4.49a,b 

(0.62) 

4.34a 

(0.69) 

4.16b 

(0.61) 

3.871 0.022* 

- ด้านกระบวนการ 4.51a,b 

(0.57) 

4.37a 

(0.67) 

4.21b 

(0.82) 

3.519 0.031* 

หมายเหตุ: * ผลการทดสอบสมมตฐิานด้วยการวิเคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดียว (One-

way analysis of varience (One-way ANOVA) โดยก าหนดระดับนัยส าคัญ () < 0.05 
a, b ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยการวิเคราะห์ความแตกต่างรายคู่ (Pos Hoc tests) ด้วยวิธี 

Scheffe โดยก าหนดระดับนัยส าคัญ () < 0.05 

 

 ตาราง 32 แสดงผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ย (Mean) ของส่วนประสมการตลาด

ทั้ง 7 ด้าน ระหว่างกลุ่มที่ตัดสินใจว่าจะซื้อแน่นอน ไม่แน่ใจ และไม่ซื้อแน่นอน สามารถสรุป

ผลได้ดังนี้ 
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 ส่วนประสมการตลาดที่สัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพ 

เมื่อพิจารณาส่วนประสมการตลาดแยกตามกลุ่มการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพพบว่า 

 ในกลุ่มที่ซื้อต่อแน่นอน ค่าเฉลี่ยผลของส่วนประสมการตลาดจากมากไปน้อย คือ 

กระบวนการ ลักษณะทางกายภาพ บุคคล ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการ

ส่งเสริมการตลาด  

 ในกลุ่มไม่แน่ใจ ค่าเฉลี่ยส่วนประสมการตลาดจากมากไปน้อย คือ ผลิตภัณฑ์ 

กระบวนการ ลักษณะทางกายภาพ บุคคล ชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย และการส่งเสริมการตลาด  

 ในกลุ่มที่ไม่ซื้อต่อแน่นอน ค่าเฉลี่ยส่วนประสมการตลาดจากมากไปน้อย คือ ราคา 

กระบวนการ ลักษณะทางกายภาพ ผลิตภัณฑ์ บุคคล การส่งเสริมการตลาด และช่องทางการ

จัดจ าหนา่ย 

 ส่วนประสมการตลาดที่พบว่า ไม่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารเพื่อสุขภาพมี 2 ปัจจัย คือ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด เนื่องจากผลการ

ทดสอบด้วย One-way ANOVA ได้ค่า p > 0.05  

 ส่วนประสมการตลาดที่พบว่า มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารเพื่อสุขภาพมี 5 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านบุคลากร 

ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ เนื่องจากผลการทดสอบด้วย One-way 

ANOVA ได้ค่า p < 0.05 โดยผลการวิเคราะห์ความแตกต่างรายคู่ (Post Hoc test) แสดงให้เห็น

ถึงกลุ่มที่มีความแตกต่างกัน ดังนี้ 

 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่ากลุ่มที่ซื้อแน่นอนมีคะแนนเฉลี่ยมากกว่าจากกลุ่มที่ไม่ซื้อ

แนน่อนอย่างมนีัยส าคัญทางสถิติ (p < 0.05) 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่ากลุ่มที่ซือ้แน่นอนมีคะแนนเฉลี่ยมากกว่ากลุ่มที่ไม่

ซื้อแน่นอน และกลุ่มที่ไม่แน่ใจมีคะแนนเฉลี่ยมากกว่ากลุ่มที่ไม่ซือ้แน่นอนอย่างมีนัยส าคัญทาง

สถิต ิ(p < 0.05)  

 ด้านบุคลากร พบว่ากลุ่มที่ซือ้แน่นอนมีคะแนนเฉลี่ยสูงกว่ากลุ่มที่ไม่แน่ใจ และกลุ่มที่

ซือ้แนน่อนมคีะแนนเฉลี่ยมากกว่ากลุ่มที่ไม่ซือ้แนน่อนอย่างมนีัยส าคัญทางสถิติ (p<0.05)  

 ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่ากลุ่มที่ซื้อแน่นอนมีคะแนนเฉลี่ยมากกว่ากลุ่มที่ไม่

แน่ใจ และกลุ่มที่ซื้อแน่นอนมีคะแนนเฉลี่ยมากกว่ากลุ่มที่ไม่ซื้อแน่นอนอย่างมีนัยส าคัญทาง

สถิต ิ(p < 0.05)  
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 ด้านกระบวนการ กลุ่มที่ซื้อแน่นอนมีคะแนนเฉลี่ยมากกว่ากลุ่มที่ไม่แน่ใจ อย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติ (p < 0.05)  
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บทท่ี 5 

บทสรุป 

 

การวิจัยเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อ

การซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา และพฤติกรรมการซื้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ และปัจจัยส่วนบุคคลมีผลต่อการซือ้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

เพื่อสุขภาพของนิสติมหาวิทยาลัยพะเยา 

กลุ่มตัวอย่าง คือ นิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา ระดับปริญญาตรีภาคปกติ ปริญญาตรี

คู่ขนาน ช้ันปีที่ 1-4 ทุกคณะ ในปีการศึกษา 2560 ที่ก าลังใช้ผลิตภัณฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพ 

จ านวน 405 ราย โดยแบ่งเป็นกลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพ 135 ราย กลุ่มสาขาวิชา

วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี 162 ราย และกลุ่มสาขาวิชามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ 108 

ราย กลุ่มตัวอย่างได้มาโดยใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบสะดวก (convenience sampling) โดย

เลือกผู้ที่ก าลังใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพอยู่ซึ่งอาจซื้อมาจากร้านค้า ร้านยาหรือ

ช่องทางออนไลน์ก็ได้ กลุ่มตัวอย่างมาจากทั้ง 3 กลุ่มสาขาวิชา ได้แก่ กลุ่มสาขาวิชา

วิทยาศาสตร์สุขภาพ (5 คณะ) กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี (6 คณะ) และกลุ่ม

สาขาวิชามนุษย์ศาสตร์และสังคมศาสตร์ (4 คณะ) โดยเก็บข้อมูลจากทุกคณะ ๆ ละ 27 ราย  

เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถามซึ่งผ่านการตรวจสอบความถูกต้อง

และความเที่ยงตรงแล้ว ข้อมูลที่ได้รับถูกน ามาวิเคราะห์ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS 

สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ที่ใช้ในการวิเคราะห์ประกอบด้วย ค่าความถี่  

(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) สถิติ

เชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ที่ใช้ในการวิเคราะห์ คือ การทดสอบความแปรปรวนแบบ

ทางเดียว (One-way ANOVA)   

 

สรุปผลการวิจัย  

ผลการวิเคราะห์งานวิจัยเรื่องส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารเพื่อสุขภาพของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา สามารถสรุปผลเป็นส่วน ๆ ได้ดังนี้ 
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1.  ปัจจัยส่วนบุคคล  

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 405 ราย พบว่า ส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 71.1) อายุ 20 ปี (ร้อยละ 33.1) ก าลังศึกษาอยู่ช้ันปีที่ 2 (ร้อยละ 28.6) 

มาจากกลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี (ร้อยละ 33.3) มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่

ระหว่าง 2,501 – 5,000 บาท (ร้อยละ 43.0) และมีภูมิล าเนาอยู่ทางภาคเหนือ (ร้อยละ 61.0)  

2.  พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ  

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ก าลังใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ ประเภท

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อบ ารุงสุขภาพร่างกาย เช่น วิตามินและเกลือแร่ ฯลฯ (ร้อยละ 77.0) 

โดยเหตุผลหลักของการใ ช้ คือ เพื่อ ช่วยเสริมสร้างสุขภาพโดยรวม (ร้อยละ 52.8)  

มีตนเองเป็นผู้ที่มอีิทธิพลหลักในการตัดสินใจซื้อ (ร้อยละ 82.0) มคีวามถี่ของการซื้อผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ 1-2 ครั้ง/ปี (ร้อยละ 36.5) ซื้อในราคา 251-500 บาท/ครั้ง (ร้อยละ 

36.3) มีร้านยาเป็นแหล่งที่ซื้อหลัก (ร้อยละ 64.0) ส่วนใหญ่จะซื้อยี่ห้อ/ตราเดิม (ร้อยละ 46.2) 

และจะซือ้เมื่อใกล้จะหมด เพื่อจะได้รับประทานอย่างตอ่เนื่อง (ร้อยละ 51.1) 

3.  ส่วนประสมการตลาด  

เมื่อพิจารณาส่วนประสมการตลาดในภาพรวมทั้ง 7 ด้านพบว่า ส่วนประสม

การตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.28 (S.D. = 0.48) และเมื่อ

พิจารณาส่วนประสมการตลาดในแตล่ะด้านได้ผลสรุปดังนี้  

3.1  ด้านผลิตภัณฑ์  

ในภาพรวม ด้านผลิตภัณฑ์มีผลในระดับมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.39 (SD. 

= 0.43) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ

ของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยามากที่สุด ได้แก่ มีเครื่องหมาย “อย.”แสดงบนผลิตภัณฑ์ ด้วย

ค่าเฉลี่ย 4.79  (S.D. = 0.46) มีวันหมดอายุแสดงบนผลิตภัณฑ์ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.74 (S.D. = 

0.51) บรรจุภัณฑ์มิดชิด ปลอดภัย ด้วยค่าเฉลี่ย 4.68 (S.D. = 0.59) มีวันที่ผลิตแสดงบน

ผลิตภัณฑ์ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.65 (S.D. = 0.59) มีฉลากบอกวิธีการบริโภคและข้อควรระวังอย่าง

ชัดเจน ด้วยค่าเฉลี่ย 4.64 (S.D. = 0.61) มีการแสดงส่วนผสมอย่างชัดเจน ด้วยค่าเฉลี่ย 4.60 

(S.D.= 0.65) ส่วนผสมเป็นสารสกัดจากวัตถุดิบธรรมชาติ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.41 (S.D. = 0.69) มี

ขนาดรับประทาน (เชน่ จ านวนเม็ดต่อครั้ง) ที่เหมาะสม ด้วยค่าเฉลี่ย 4.38 (S.D. = 0.77) และมี

ปริมาณ (เช่น จ านวนเม็ดต่อขวด) ที่เหมาะสม ด้วยค่าเฉลี่ย 4.35 (S.D. = 0.77) ข้อที่มีผลมาก 

ได้แก่ ยี่หอ้มีช่ือเสียง เป็นที่รู้จัก ด้วยค่าเฉลี่ย 4.11 (S.D. = 0.87) บรรจุภัณฑม์ีหลายขนาด เชน่ 

30, 60 หรือ 100 เม็ด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.10 (S.D. = 0.93) บรรจุภัณฑ์มีรูปลักษณ์สวยงาม ด้วย
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ค่าเฉลี่ย 3.84 (S.D. = 0.94) และผลติภัณฑ์น าเข้ามาจากต่างประเทศ ด้วยค่าเฉลี่ย 3.81 (S.D. 

= 0.98)   

3.2  ด้านราคา  

ในภาพรวม ด้านราคามีผลในระดับมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.40 (SD. = 

0.62) เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อพบว่า ราคาเหมาะสมกับคุณภาพมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ย 

4.51 (S.D. = 0.70) รองลงมา ได้แก่ มีป้ายแสดงราคาสินค้าที่ผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน ด้วย

ค่าเฉลี่ย 4.50 (S.D. = 0.73) ราคาเหมาะสมกับปริมาณที่บรรจุ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.37 (S.D. = 

0.78) และมีราคาหลายระดับให้เลือก ด้วยค่าเฉลี่ย 4.22 (S.D. = 0.84)  

3.3  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  

ในภาพรวม ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลในระดับมาก ด้วยค่าเฉลี่ย 

4.07 (SD. = 0.64) เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที่มผีลมากที่สุด คือ มีจ าหนา่ยในรา้นขาย

ยา ด้วยค่าเฉลี่ย 4.40 (S.D. = 0.74) และข้อที่มีผลมาก คือ มีช่องทางการจ าหน่ายที่

หลากหลาย เช่น ห้างสรรพสินค้า ร้านค้าทั่วไป ทางอินเตอร์เน็ต แคตตาล็อคสินค้า ด้วย

ค่าเฉลี่ย 4.18 (S.D. = 0.89) มีจ าหน่ายในร้านสะดวกซื้อที่เปิดตลอด 24 ช่ัวโมง (เช่น ร้าน 7-

11) ด้วยค่าเฉลี่ย 4.03 (S.D. = 1.01) มีผู้แทนจัดจ าหน่ายโดยตรง ด้วยค่าเฉลี่ย 3.90 (S.D. = 

0.93) และมีบริการส่งถึงบ้าน ด้วยค่าเฉลี่ย 3.86 (S.D. = 1.09)  

3.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด  

ในภาพรวม ด้านการสง่เสริมการตลาดมีผลในระดับมาก ด้วยค่าเฉลี่ย 4.00 

(SD. = 0.67) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที่มีผลมากที่สุด คือ การรับประกันคุณภาพ

สินค้า ด้วยค่าเฉลี่ย 4.45 (S.D. = 0.81) ข้อที่มีผลมาก ได้แก่ มีการจัดรายการส่วนลด ด้วย

ค่าเฉลี่ย 4.12 (S.D. = 0.84) มีการโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ เชน่ โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพมิพ์ ป้าย

โฆษณากลางแจ้ง ด้วยค่าเฉลี่ย 4.07 (S.D. = 0.86) การจัดเซ็ทของผลิตภัณฑ์ในราคาพิเศษ 

ด้วยค่าเฉลี่ย 4.00 (S.D. = 0.94) การเป็นสมาชิกโดยได้รับสิทธิพิเศษ ด้วยค่าเฉลี่ย 3.98 (S.D. 

= 0.93) มีช่องทางในการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นระหว่างผู้ใช้ผลิตภัณฑ์ด้วยกัน ด้วยค่าเฉลี่ย 

3.94 (S.D. = 0.97) การจัดรายการของแถมหรือของสมนาคุณ ด้วยค่าเฉลี่ย 3.90 (S.D. = 

0.98) และมีการส่งชิน้ส่วนมาชิงรางวัล ด้วยค่าเฉลี่ย 3.61 (S.D. = 1.11)  

3.5  ด้านบุคลากร  

ในภาพรวม ด้านบุคลากรมีผลในระดับมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.37 (SD. = 

0.58) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที่มีผลมากที่สุด ได้แก่ มีการให้ข้อมูลที่ชัดเจนและ

ถูกต้อง ด้วยค่าเฉลี่ย 4.53 (S.D. = 0.68) มีความรู้ในผลิตภัณฑ์ที่ขายเป็นอย่างดี ด้วยค่าเฉลี่ย 
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4.46 (S.D. = 0.71) มีบุคลิกภาพที่ดี น่าเชื่อถือ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.45 (S.D. = 0.73) ให้บริการ

ถูกต้องและรวดเร็ว ด้วยค่าเฉลี่ย 4.43 (S.D. = 0.72) และมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี ด้วยค่าเฉลี่ย 

4.35 (S.D. = 0.77) และข้อที่มีผลมาก คือ มีบุคคลเป็นผู้ส่งมอบผลิตภัณฑ์ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.06 

(S.D. = 0.94)  

3.6  ด้านลักษณะทางกายภาพ  

ในภาพรวม ด้านลักษณะทางกายภาพมีผลในระดับมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ย 

4.39 (SD. = 0.66) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที่มีผลมากที่สุด ได้แก่ มีเว็บไซต์ที่ให้

ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.43 (S.D. = 0.71) และมีเว็บไซต์ข้อมูลของผู้ผลิต/ผูจ้ัด

จ าหน่าย ด้วยค่าเฉลี่ย 4.39 (S.D. = 0.76) และมีศูนย์ข้อมูลลูกค้าสัมพันธ์ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.37 

(S.D. = 0.77)   

3.7  ด้านกระบวนการ  

ในภาพรวม ด้านกระบวนการมผีลในระดับมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.42 (SD. 

= 0.63) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที่มีผลมากที่สุด ได้แก่ มีเอกสารแนะน าผลิตภัณฑ์ 

ด้วยค่าเฉลี่ย 4.46 (S.D. = 0.71) มีการส่งเสริมภาพลักษณ์ที่ดีขององค์กรเพื่อให้ผู้ใช้ผลิตภัณฑ์

เกิดความมั่นใจ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.42 (S.D. = 0.71) และสามารถติดต่อสื่อสารกับผู้ขายได้

ตลอดเวลา ด้วยค่าเฉลี่ย 4.39 (S.D. = 0.79)  

4.  ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ส่วนประสมการตลาด และการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ  

ผลการวิเคราะห์เพื่อหาปัจจัยส่วนบุคคลที่สัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารเพื่อสุขภาพพบว่า เพศมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 

(p < 0.001) โดยเพศหญิงร้อยละ 50.3 ตัดสินใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพต่อ

แนน่อนมากกว่าเพศชาย (ร้อยละ 35.0)  

ผลการวิเคราะห์เพื่อหาส่วนประสมการตลาดที่สัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพพบว่า ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทาง

การจัดจ าหนา่ย ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์

กับการตัดสินใจซื้ออย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ทั้งนี้ ผลการทดสอบด้วย one-way ANOVA ได้

ค่า p < 0.05 และผลการวิเคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ (Post Hoc Test) แสดงให้เห็นถึงกลุ่มที่มี

ความแตกต่างกัน ดังตอ่ไปนี ้ 

4.1  ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่ากลุ่มที่ซื้อแน่นอนมีคะแนนเฉลี่ยด้านผลิตภัณฑ์สูงกว่า

กลุ่มที่ไม่ซือ้แนน่อนอย่างมนีัยส าคัญทางสถิติ (p < 0.05) 
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4.2 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่ากลุ่มที่ซื้อแน่นอนมีคะแนนเฉลี่ยด้าน

ช่องทางการจัดจ าหน่ายสูงกว่ากลุ่มที่ไม่ซื้อแน่นอน และกลุ่มที่ไม่แน่ใจมีคะแนนเฉลี่ยด้าน

ช่องทางการจัดจ าหนา่ยสูงกว่ากลุ่มที่ไม่ซือ้แนน่อนอย่างมนีัยส าคัญทางสถิติ (p < 0.05)  

4.3 ด้านบุคลากร พบว่ากลุ่มที่ซือ้แนน่อนมคีะแนนเฉลี่ยด้านบุคลากรสูงกว่ากลุ่ม

ที่ไม่แน่ใจ และกลุ่มที่ซื้อแน่นอนมีคะแนนเฉลี่ยด้านบุคลากรสูงกว่ากลุ่มที่ไม่ซื้อแน่นอนอย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติ (p < 0.05)  

4.4 ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่ากลุ่มที่ซื้อแน่นอนมีคะแนนเฉลี่ยด้าน

ลักษณะทางกายภาพสูงกว่ากลุ่มที่ไม่แน่ใจ และกลุ่มที่ซื้อแน่นอนมีคะแนนเฉลี่ยด้านลักษณะ

ทางกายภาพสูงกว่ากลุ่มที่ไม่ซือ้แนน่อนอย่างมนีัยส าคัญทางสถิติ (p < 0.05)  

4.5 ด้านกระบวนการ กลุ่มที่ซื้อแน่นอนมีคะแนนเฉลี่ยด้านกระบวนการสูงกว่า

กลุ่มที่ไม่แน่ใจอย่างมนีัยส าคัญทางสถิติ (p < 0.05)  

 

อภิปรายผลการศึกษา 

จากผลสรุปงานวิจัยดังกล่าวข้างตน้ สามารถน ามาอภปิรายผลได้ดังต่อไปนี้ 

1.  ผลการศึกษาพบว่า นิสิตมหาวิทยาลัยพะเยาที่ก าลังใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20 ปี ก าลังศึกษาอยู่ระดับปริญญาตรี ช้ันปีที่ 2 กลุ่ม

สาขาวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 2,501–5,000 บาท และมีภูมิล าเนา

อยู่ภาคเหนือ ลักษณะทางประชากรศาสตร์ดังกล่าวสอดคล้องกับผลการวิจัยของฐิติกาญจน์ 

พลับพลาสี (2558) ซึ่งศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของนักศึกษาใน

มหาวิทยาลัยราชภัฏก าแพงเพชร แม่สอด และพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง ก าลังศึกษาปริญญาตรีช้ันปี 2 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน (รายรับจากผู้ปกครอง) 2,000 - 

3,000 บาท นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับผลงานวิจัยของพันธ์ทิพย์ สิทธิปัญญา (2553)  

ซึ่ งศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารชนิดเม็ดของนักศึกษาคณะ

เศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่และพบว่ากลุ่มตัวอย่างมีอายุ 18-20 ปี และไม่สอดคล้อง

กับผลการศึกษาของนัทธมน เดชประภัสสร (2558)ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเตอร์เน็ต พบว่า เพศที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ตโดยรวมไม่แตกต่างกันอาจเนื่องมาจากกระแสการรัก

สุขภาพที่เพิ่มมากขึ้น ท าให้ไม่ว่าจะเป็นเพศชายหรือเพศหญิงต่างก็ให้ความส าคัญกับสุขภาพ

เช่นเดียวกัน และพบว่ากลุ่มที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 15,000 บาท มีการตัดสินใจซื้อ
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ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ตน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสูงกว่า  20,000 

บาทขึ้นไปอย่างมนีัยส าคัญ 

2.  ผลการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ พบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ ประเภทผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารเพื่อบ ารุงสุขภาพร่างกาย เช่น วิตามินและเกลือแร่ ฯลฯ โดยเหตุผลหลักของการรับ 

บริโภค คือ ช่วยเสริมสร้างสุขภาพโดยรวม ในการตัดสินใจซื้อมีตนเองเป็นผู้มีอิทธิพลหลัก รอง

มาลงเป็นเพื่อน/คนรู้จัก ส่วนใหญ่จะซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ 1-2 ครั้ง/ปี โดยซื้อ

ในราคา 251-500 บาท/ครั้ง แหล่งที่ซื้อหลักเป็นร้านขายยา ส่วนใหญ่จะซื้อยี่ห้อเดิม และซื้อ

เมื่อใกล้จะหมด เพื่อจะได้รับประทานอย่างต่อเนื่อง ลักษณะของพฤติกรรมการใช้ดังกล่าว

สอดคล้องกับผลการวิจัยของฐิติกาญจน์ พลับพลาสี (2558) ซึ่งศึกษาพฤติกรรมการบริโภค

ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยราชภัฏก าแพงเพชร แม่สอด และพบว่า

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่บริโภคอาหารเสริมประเภทอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ มีค่าใช้จ่าย

ในการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมต่อเดือนต่ ากว่า 1,000 บาท ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมโดยซือ้

ยี่ห้อเดียวเป็นประจ า ผู้ตอบแบบสอบถามบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 1-2 ต่อปี อย่างไรก็

ตาม งานวิจัยของฐิติกาญจน์พบว่า ผู้ที่มีอิทธิพลมากที่สุดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร

เสริมได้แก่ เพื่อน/คนใกล้ชิด นอกจากนี้ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ ภาวิณี ตันติผาติ 

และคณะฯ (2554) ที่ศึกษาการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครผลการวิจัย พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับพฤติกรรมการบริโภค

ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพด้านความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อ

สุขภาพ กับปัจจัยการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมอาจมีโทษหรืออันตรายต่อสุขภาพหาก

ผลิตภัณฑ์ไม่ได้มาตรฐานมากที่สุด ในด้านเหตุผล ในการรับประทานผลิตภัณฑ์อาหารเสริม

เพื่อสุขภาพ กับปัจจัยเพื่อบ ารุงสมองมากทีสุ่ด และในด้านประเภทของผลติภัณฑอ์าหารเสริมที่

เลือกซื้อมารับประทานบ่อยที่สุดกลุ่มตัวอยางส่วนใหญ่นิยมเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม

ประเภทวิตามินประเภทต่าง ๆ มารับประทานบ่อยที่สุด 

3.  ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารเพื่อสุขภาพ พบว่า 

3.1  ด้านผลิตภัณฑ์ ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าด้าน

ผลิตภัณฑ์มีผลในระดับมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.39 (S.D. = 0.43) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากที่สุดกับการมีเครื่องหมาย “อย.” แสดงบน

ผลิตภัณฑ์ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.79 (S.D. = 0.46) รองลงมา คือ มีวันหมดอายุแสดงบนผลิตภัณฑ์ 

1
7

8
4

5
3

5
0

4
9



 

U
P
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
9
0
7
9
9
9
8
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
0
4
0
8
2
5
6
1
 
2
0
:
1
3
:
2
9
 
/
 
s
e
q
:
 
1
9

59 

 

ด้วยค่าเฉลี่ย 4.74 (S.D. = 0.51) องค์ประกอบดังกล่าวสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ ฐิตาภา 

พรหมสวาสดิ์ (2555) ซึ่งศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมองและความจ าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและพบว่า 

ในการซื้อสินค้า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ที่ได้รับการรับรองจากส านักงาน

คณะกรรมการอาหารและยา บรรจุภัณฑ์มีฉลากบอกวันหมดอายุชัดเจน มีลักษณะสะอาด 

ปลอดภัย และมีฉลากบอกส่วนผสมที่ชัดเจน นอกจากนี ้ยังสอดคล้องกับผลการศึกษาของ นัท

ธมน เดชประภัสสร (2558) ซึ่งศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

ทางอินเตอร์เน็ตและพบว่า เหตุผลในการเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมและประเภทของ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่ผู้บริโภคเลือกรับประทานเป็นไปในทิศทางเดียวกัน แสดงถึงสรรพคุณ

ของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมต้องตรงกับความต้องการ ผู้บริโภคส่วนใหญ่จึงต้องเลือกสินค้าที่มี

คุณภาพ และมีประสิทธิภาพ สะอาดปลอดภัย บรรจุภัณฑม์ีฉลากบอกวันหมดอายุชัดเจน และ

ไม่สอดคล้องกับ ชนนิกานต์ จุลมกร (2555) ศกึษาปัจจัยที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้า

ผ่านอินเทอร์เน็ตของนิสิตระดับปริญญาตรี คณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา พบว่า ใน

การตัดสินใจซื้อสินค้า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับความหลากหลายของสินค้า สินค้ามี

ความทันสมัย  มีการรับคืนหรอืเปลี่ยนสินค้า บริการหลังการขาย ผูใ้ช้บริการสามารถขอข้อมูล

สินค้าเพิ่มเติมได้ 

3.2  ด้านราคา ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าด้านราคามีผลใน

ระดับมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.40 (S.D. = 0.62) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความส าคัญมากที่สุดกับการมีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.51 

(S.D. = 0.70) รองลงมา คือ มีป้ายแสดงราคาสินค้าที่ผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน ด้วยค่าเฉลี่ย 

4.50 (S.D. = 0.73) องค์ประกอบดังกล่าวสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ ภาวิณี ตันติผาติ และ

คณะ (2554) ซึ่งศึกษาการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร และพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับความเหมาะสมของราคากับ

คุณภาพมากที่สุด และสอดคล้องกับผลการศกึษาของ เยี่ยม เหอ (2558) ซึ่งศกึษาปัจจัยที่มผีล

ต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของบริษัท แอมเวย์ (ประเทศไทย) จ ากัด และพบว่า 

กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับราคาที่มีความเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ นอกจากนี้ 

ยังสอดคล้องกับผลการศกึษาของ นัทธมน เดชประภัสสร (2558) ซึ่งศกึษาปัจจัยที่มผีลต่อการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเ์สริมอาหารทางอินเตอร์เน็ตและพบว่า ปัจจัยด้านราคาส่งผลเชิงบวกต่อ

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกซื้อ
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สินค้าผ่านโซเชียลมีเดีย ปัจจัยด้านราคาที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ สินค้ามีราคา

ถูกกว่าท้องตลาด และค่าธรรมเนียมในการใชบ้ริการไม่แพง 

3.3  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็น

ว่าด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลในระดับมาก ด้วยค่าเฉลี่ย 4.07 (S.D. = 0.64) เมื่อ

พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับที่มีผลมากที่สุดกับการมีจ าหน่ายใน

ร้านขายยา ด้วยค่าเฉลี่ย 4.40 (S.D. = 0.74) รองลงมา คือ มี ช่องทางการจ าหน่ายที่

หลากหลาย เช่น ห้างสรรพสินค้า ร้านค้าทั่วไป ทางอินเตอร์เน็ต และแคตตาล็อคสินค้า  ด้วย

ค่าเฉลี่ย 4.18 (S.D. = 0.89) ข้อค้นพบดังกล่าวสอดคล้องกับการศึกษาของ อนุสรา คนกล้า 

และคณะ (2559) ซึ่งศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารของผู้บริโภคในเขตเทศบาลเมืองพะเยา พบว่า ผู้บริโภคต้องการให้มีจ าหน่ายใน

ร้านขายยาเพื่อต้องการข้อมูลจากเภสัชกร หรือต้องการความน่าเชื่อถือจึงนิยมซื้อผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารที่ร้านขายยา และยังสอดคล้องกับนัทธมน เดชประภัสสร (2558) ซึ่งศกึษาปัจจัยที่

มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเตอร์เน็ตและพบว่า ปัจจัยด้านช่อง

ทางการจัดจ าหน่ายส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ต

ของผู้บริโภค ทั้งนี้ อาจเนื่องมาจากการเข้าสู่สังคมเมือง มีความเร่งรีบ ร่วมกับการจราจรที่

ติดขัด ปัญหาจ านวนรถที่มีปริมาณมาก  ท าให้การมีช่องทางการจ าหน่ายที่หลากหลาย 

โดยเฉพาะทางอินเทอร์เน็ตซึ่งมีบริการจัดส่งสินค้าให้ถึงที่จะช่วยอ านวยความสะดวกให้กับ

ผู้บริโภค นอกจากนี้ ยังไม่สอดคล้องกับผลการวิจัยของ เยี่ยม เหอ (2558) ซึ่งศึกษาปัจจัยที่มี

ผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของบริษัท แอมเวย์ (ประเทศไทย) จ ากัด และพบว่า 

กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับการส่งมอบสินค้าถูกต้องและรวดเร็ว  สามารถสั่งซือ้สินค้าผ่าน

ช่องทางอินเทอร์เน็ตหรือโทรศัพท์ได้  ทั้งนี้ อาจเนื่องมาจากในงานวิจัยนี้มุ่งศึกษาการใช้

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพซึ่งในการตัดสินใจซื้อ  นิสิตอาจต้องการสอบถามข้อมูล

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ให้ชัดเจนก่อน นิสิตอาจมีความไว้วางใจร้านขายยาในการให้ข้อมูลดังกล่าว 

จงึท าให้ร้านขายยาเป็นแหล่งหลักในการซือ้ผลติภัณฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพ 

3.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่า

ด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลในระดับมาก ด้วยค่าเฉลี่ย 4.00 (S.D. = 0.67) เมื่อพิจารณา

เป็นรายข้อพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากที่สุดกับการรับประกันคุณภาพสินค้า 

ด้วยค่าเฉลี่ย 4.45 (S.D. = 0.81) รองลงมา คือ มีการจัดรายการส่วนลด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.12 

(S.D. = 0.84) ข้อค้นพบดังกล่าวสอดคล้องกับการศึกษาของ ชนนิกานต์ จุลมกร (2555)  

ซึ่งศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ตของนิสิตระดับปริญญา
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ตรี คณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลับบูรพา และพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสนใจสื่อโฆษณา 

เช่น สิ่งพิมพ์ วิทยุ ในการประชาสัมพันธ์เว็บไซต์ มีการโฆษณาบนอินเทอร์เน็ตที่น่าสนใจ มีการ

จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย มีการรับประกันคุณภาพสินค้า และยังสอดคล้องกับผลการศึกษา

ของ ภาวิณี ตันติผาติ และคณะ (2554) ซึ่งศึกษาการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อ

สุขภาพของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับการจัด

ให้มีพนักงานคอยแนะน าบริการให้ลูกค้า และการให้ส่วนลดและของแถมตามล าดับ ทั้งนี้ อาจ

เนื่องมาจากกลุ่มนิสิตที่ซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพให้ความส าคัญกับความคุ้มค่าใน

การซื้อ จึงต้องการการรับประกันคุณภาพสินค้ามากกว่าการส่งเสริมการขายด้วยวิธีการอื่น ๆ  

นอกจากนีไ้ม่สอดคล้องกับผลการศกึษาของ นัทธมน เดชประภัสสร (2558) ศกึษาปัจจัยที่มผีล

ต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเ์สริมอาหารทางอนิเตอร์เน็ต พบว่า ปัจจัยด้านการประชาสัมพันธ์

ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภค  เนื่องจาก

ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกบริโภคจากสรรพคุณของผลิตภัณฑ์ โดยการดูรีวิวของผู้ที่เคยใช้แล้ว

เห็นผล ไม่ได้เกิดจากการอวดอ้างสรรพคุณจากการโฆษณา หรือการประชาสัมพันธ์ทาง

โซเชยีลมีเดียเท่านั้น   

3.5  ด้านบุคลากร ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าด้านบุคลากร

มีผลในระดับมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.37 (S.D. = 0.58) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความส าคัญมากที่สุดกับการให้ข้อมูลที่ชัดเจนและถูกต้อง ด้วยค่าเฉลี่ย 4.53 

(S.D. = 0.68) รองลงมา คือ มีความรู้ในผลิตภัณฑ์ที่ขายเป็นอย่างดี ด้วยค่าเฉลี่ย 4.46 (S.D.= 

0.71) ข้อค้นพบดังกล่าวสอดคล้องกับผลการศกึษาของ ฐติาภา พรหมสวาสดิ์ (2555) ซึ่งศกึษา

ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมอง

และความจ าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและพบว่า ในด้านพนักงานขายที่กลุ่มตัวอย่าง

ให้ความส าคัญมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อสินค้า คือ พนักงานขายมีมนษุยสัมพันธ์ที่ดี มีการให้

ข้อมูลที่ชัดเจนและถูกต้อง มีความนา่เชื่อถือและมีความรูใ้นผลิตภัณฑท์ี่ขายเป็นอย่างดี อย่างไร

ก็ตาม ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ นัทธมน เดชประภัสสร (2558) ซึ่งศึกษาปัจจัยที่มผีล

ต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเตอร์เน็ตและพบว่า ปัจจัยด้านบุคลากรไม่มี

ผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภค  ทั้งนี้  อาจ

เนื่องมาจาก งานวิจัยของนัทธมน มุ่งศึกษาการซื้อผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ตซึ่ง ในปัจจุบัน

ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงข้อมูลทางอินเทอร์เน็ตได้ง่ายขึน้ จึงสามารถค้นหาข้อมูลของผลิตภัณฑ์

ได้ด้วยตนเองจากการอ่านรีวิวผลิตภัณฑ์ การซื้อผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ตจึงไม่จ าเป็นต้องมี

บุคคลเป็นผู้ให้ขอ้มูลโดยตรง  
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3.6  ด้านลักษณะทางกายภาพ ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่า

ด้านลักษณะทางกายภาพมีผลในระดับมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.39 (S.D. = 0.66) เมื่อพิจารณา

เป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากที่สุดกับการมีเว็บไซต์ที่ให้ข้อมูล

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.43 (S.D. = 0.71) รองลงมา คือ มีเว็บไซต์ข้อมูลของผู้ผลิต/

ผู้จัดจ าหน่าย ด้วยค่าเฉลี่ย 4.39 (S.D. = 0.76) ข้อค้นพบดังกล่าวสอดคล้องกับผลการศึกษา

ของ นัทธมน เดชประภัสสร (2558) ซึ่งศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารทางอินเตอร์เน็ตและพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับการออกแบบเว็บไซต์ให้ใช้

งานง่าย ผู้ใช้บริการสามารถขอข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินค้าได้ รวมถึงความสะดวกในการ

ค้นหาและเลือกซื้อสินค้า นอกจากนี้ ยังสอดคล้องกับผลการศกึษาของ เจษฎาภรณ์ ศรศรีเกิด 

(2555) ซึ่งศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าผ่านโซเชียลมีเดียของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยเชียงใหม่และพบว่า การเข้าถึงสินค้าได้ง่าย ความสะดวกรวดเร็วในการใช้บริการ 

และรูปแบบของเว็บไซต์มีความน่าสนใจ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า ปัจจุบันพบว่า 

ผู้บริโภคมีความใส่ใจกับข้อมูลของผลิตภัณฑ์เสริมอาหารมากขึ้น โดยผู้บริโภคมักจะค้นหา

ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ตลอดจนการอ่านรีวิวการใช้ผลิตภัณฑ์ด้วยตนเอง ดังนั้น เว็บไซต์จึง

เป็นแหล่งข้อมูลส าคัญที่ผูบ้ริโภคจะเข้าไปศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ์และสอดคล้องกับผล

การศึกษาของเชาว์วัต จันดี (2556) ที่ศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้า

ของผู้บริโภคผ่านโซเชียลมีเดีย พบว่า กลุ่มตัวอย่างใหค้วามส าคัญกับองค์ประกอบของเว็บไซต์

ในด้านการติดต่อสื่อสาร ได้แก่ การเปิดช่องทางที่หลากหลายในการติดต่อเจ้าของร้านค้า และ

ความสามารถในการเปิดดูข้อมูลผ่าน Application ของคอมพิวเตอร์และอุปกรณ์สื่อสารอื่น ๆ 

ได้โดยตรง ตามล าดับ ด้านรูปลักษณ์ ได้แก่ ความง่ายในการอ่านข้อมูล การจัดวางรูปแบบให้

สะดวกในการใช้งาน และความสวยงามดูน่าสนใจ ตามล าดับ ด้านความเป็นชุมชน ได้แก่ การ

แลกเปลี่ยนความคิดเห็นระหว่างผู้ใช้ด้วยกัน และการแบ่งปันข้อมูลต่าง ๆ ของสินค้าร่วมกันได้ 

ตามล าดับ และด้านส่วนประกอบเนื้อหา ได้แก่ การแสดงรายละเอียดสินค้าครบถ้วน รูปภาพ

สินค้าสามารถแสดงได้หลายมุมมอง และรายละเอียดเงื่อนไขการรับประกันสินค้าและการขอ

เปลี่ยนหรอืคืนสนิค้า 

3.7  ด้านกระบวนการ ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าด้าน

กระบวนการมีผลในระดับมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.42 (S.D. = 0.63) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากที่สุดกับการมีเอกสารแนะน าผลิตภัณฑ์  ด้วย

ค่าเฉลี่ย 4.46 (S.D. = 0.71) รองลงมา คือ มีการส่งเสริมภาพลักษณ์ที่ดีขององค์กรเพื่อให้ผู้ใช้

ผลติภัณฑ์เกิดความมั่นใจ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.42 (S.D. = 0.71) ข้อค้นพบดังกล่าวสอดคล้องกับผล
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การศึกษาของเจษฎาภรณ์ ศรศรีเกิด (2555) ซึ่งศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

สินค้าผ่านโซเชียลมีเดียของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม่และพบว่า มีขั้นตอนการใช้บริการ

ซื้อสินค้าง่ายและไม่ซับซ้อน มีการแนะน าผลิตภัณฑ์ สามารถใช้บริการได้อย่างถูกต้องและ

รวดเร็ว นอกจากนี้ ยังสอดคล้องกับผลการศึกษาของของ นัทธมน เดชประภัสสร (2558)  

ซึ่งศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเตอร์เน็ตและพบว่า 

ปัจจัยด้านกระบวนการส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอ าหารทาง

อินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภค การเข้าถึงสินคา้ได้งา่ย ความสะดวกรวดเร็วในการใช้บริการ รูปแบบ

ของเว็บไซต์มีความน่าสนใจ ขั้นตอนการใช้บริการซื้อสินค้าง่ายและไม่ซับซ้อน สามารถใช้

บริการได้อย่างถูกต้องและรวดเร็ว และขั้นตอนการช าระเงินมีความหลากหลายและสะดวก

รวดเร็ว มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าผ่านโซเชียลมีเดีย และมีการแนะน าผลิตภัณฑ์ที่

ทันสมัย และสอดคล้องกับผลการศกึษาของสุนันทา ตระกูลสิทธิศรี (2555) ศึกษาปัจจัยที่มีผล

ต่อความตั้งใจในการซื้อสินค้าผ่านเฟสบุคในประเทศไทย พบว่า การรับรู้ถึงประโยชน์ที่ได้รับ

จากเทคโนโลยี การรับรู้ว่าเป็นระบบที่ง่ายต่อการใช้งาน มีผลต่อความตั้งใจในการซื้อของ

ผูบ้ริโภค หลากหลายและสะดวกรวดเร็ว เป็นปัจจัยทางดา้นกระบวนการที่มีผลต่อการตัดสินใจ

ซือ้มากที่สุดตามล าดับ 

4.  การศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลและส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพพบว่า เพศหญิงเป็นปัจจัยส่วนบุคคลเพียงปัจจัยเดียวที่

สัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อซึ่งสอดคล้องกันกับผลการวิจัยของ ภาวิณี ตันติผาติ และคณะ 

(2554) ซึ่งศึกษาการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและพบว่า เพศที่ต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริม

สุขภาพที่ต่างกัน ในการศึกษานี้พบว่าเพศหญิงมีสัดส่วนของผู้ที่ตัดสินใจว่าจะซื้อต่อแน่นอนสูง

กว่าเพศชาย ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากเพศหญิงมีแนวโน้มที่จะดูแลรักษาสุขภาพในระยะยาว

มากกว่าเพศชาย  

การศึกษานี้แบ่งกลุ่มการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารครั้งต่อไปเป็น 3 กลุ่ม 

ได้แก่ กลุ่มที่ตัดสินใจว่าจะซื้อต่อแน่นอน กลุ่มที่ไม่แน่ใจ และกลุ่มที่ตัดสินใจว่าจะไม่ซื้อต่อ

แน่นอน การเลือกแบ่งกลุ่มเช่นนี้เพราะผู้วิจัยต้องการที่จะแบ่งกลุ่มให้ชัดเจน ซึ่งผลจากการ

วิเคราะห์ข้อมูลแสดงให้เห็นว่า ในส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ด้าน ค่าเฉลี่ยผลของส่วนประสม

การตลาดมีแนวโน้มเพิ่มขึน้จากกลุ่มที่ตัดสินใจว่าจะไม่ซือ้ต่อแน่นอน กลุ่มที่ไม่แน่ใจ และกลุ่มที่

ตัดสินใจว่าจะซื้อต่อแน่นอน ส่วนประสมการตลาดที่พบว่ามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ 

ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจัดจ าหน่าย บุคคล ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการ ซึ่ง
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พบว่าสอดคล้องกันกับผลการวิจัยของ นัทธมน เดชประภัสสร (2558) ซึ่งศึกษาปัจจัยที่มีผล

ต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเตอร์เน็ตและพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อเรียงล าดับจากมากไปน้อย ได้แก่ ช่องทางการจัดจ าหน่าย ลักษณะทางกายภาพ 

กระบวนการ ราคา และผลติภัณฑ์ 

  

ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

วิจัยเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อ

สุขภาพของนิสติมหาวิทยาลัยพะเยา ผูว้ิจัยมขี้อเสนอแนะในการศกึษา ดังนี้ 

1.  ด้านผลิตภัณฑ์ 

1.1  ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์โดยผลิตภัณฑ์จะต้องได้รับ

การรับรองจาก ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) เพื่อท าให้ผู้บริโภคมั่นใจได้ว่า

ผลติภัณฑ์นัน้มคีวามปลอดภัยมีการตรวจสอบสรรพคุณ และได้รับการรับรองอย่างถูกต้องแล้ว 

ยิ่งไปกว่านั้น ควรมีฉลากที่แสดงรายละเอียดของผลิตภัณฑ์สรรพคุณ วิธีการรับประทาน ข้อ

ควรระวัง รวมถึงวันที่ผลิตและวันหมดอายุที่ชัดเจน 

1.2  ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับตราผลิตภัณฑ์ลักษณะบรรจุภัณฑ์มี

หลายขนาด และตราผลิตภัณฑ์เป็นส่วนส าคัญที่ช่วยดึงดูดผู้บริโภคและสร้างความมั่นใจให้กับ

ผู้บริโภคจากตราสินค้าที่เป็นที่นิยมมีชื่อเสียง ลักษณะบรรจุภัณฑ์ที่สวยงามก็มีส่วนในการช่วย

ดึงดูดผูบ้ริโภคได้เชน่เดียวกัน 

1.3  ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพจาก

วัตถุดิบธรรมชาติเพื่อใหเ้กิดความปลอดภัยต่อสุขภาพ 

2.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

2.1  ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้วยการขาย

ผลิตภัณฑ์ทางอินเทอร์เน็ตท าให้มีความง่ายและสะดวกในการสั่งซื้อ และผู้ขายควรสามารถ

ติดต่อได้ตลอดเวลา มีการจัดส่งสินค้าที่ถูกต้องและรวดเร็ว และสามารถเช็คเลขพัสดุได้เมื่อ

ต้องการ ซึ่งปัจจัยต่าง ๆ เหล่านีจ้ะช่วยส่งเสริมให้ผูบ้ริโภคเกิดความสะดวกสบายในการซื้อโดย

ที่ไม่ต้องเดินทางไปเพื่อซื้อผลิตภัณฑ์นั้นซึ่งเป็นการเพิ่มช่องทางการขายอย่างหนึ่งที่จะช่วย

รองรับการเติบโตของผลิตภัณฑเ์สริมอาหารในอนาคตได้ 

2.2  จ าหน่ายในร้านขายยาที่มีเภสัชกรประจ าร้านและในร้านขายยาทั่วไปใน

ห้างสรรพสินค้าที่มีพนักงานขายควรมีความรู้ความเข้าใจในตัวผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร และ
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รายละเอียดการรับประทานอย่างถูกต้อง สามารถตอบข้อซักถามได้เป็นอย่างดีเพื่อจะได้

น าเสนอผลิตภัณฑ์ที่ถูกต้องและปลอดภัย  

3.  ด้านบุคลากร  

บุคลากรในร้านขายยาที่มี เภสัชกรประจ าร้านหรือในร้านขายยาทั่วไปใน

ห้างสรรพสินค้าที่มีพนักงานขาย ผู้ผลิตและผู้ประกอบการควรจัดให้มีการฝึกอบรมให้ความรู้

เกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์และรายละเอียดการรับประทานอย่างถูกต้องและมีการให้ข้อมูลที่ชัดเจน

และถูกต้อง ควรมีความรู้ในผลิตภัณฑ์ที่ขายเป็นอย่างดี ให้บริการอย่างถูกต้องและรวดเร็ว มี

บุคลิกภาพที่ดี น่าเชื่อถือ และมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี มีความสุภาพอ่อนน้อม ยิ้มแย้มแจ่มใส เป็น

คุณสมบัติที่ส าคัญเป็นอย่างมากความเต็มใจ และการแต่งกายเภสัชกรควรมีเสื้อกาวน์ ส าหรับ

พนักงานขายควรมีชุดยูนิฟอร์มสีขาวแสดงถึงความเป็นระเบียบเรียบร้อย แลดูสะอาดตา และ

ถูกสุขอนามัย  

4.  ด้านลักษณะทางกายภาพ 

4.1  จัดท าเว็บไซต์ใหข้้อมูลเกี่ยวกับผลติภัณฑ์โดยท าเว็บไซต์ใหม้ีรูปแบบที่นา่สนใจ 

เนื่องจากเป็นส่วนที่ดึงดูดผู้บริโภค มีการจัดเรียงข้อมูลที่ง่ายต่อการอ่าน เพื่อให้สามารถ

มองเห็นผลิตภัณฑ์ได้อย่างชัดเจน การใช้งานที่ง่ายและสะดวก รวมไปถึงการค้นหาข้อมูล

ผลติภัณฑ์ที่งา่ย 

4.2  จัดท าเว็บไซต์ข้อมูลของผู้ผลิต/ผู้จัดจ าหน่าย บอกถึงประวัติความเป็นมาของ

บริษัทและผูจ้ัดจ าหนา่ย และแสดงรางวัลที่ได้รับหรอืใบการรับรองคุณภาพของผลิตภัณฑ์  

4.3  ควรมีศูนย์ข้อมูลลูกค้าสัมพันธ์บริการรับสายและให้ข้อมูลตอบข้อซักถาม

เกี่ยวกับสินค้าและบริการ หรอืกิจกรรมส่งเสริมการขายผ่านทางโทรศัพท์เป็นการอ านวยความ

สะดวกให้แก่นิสิตที่ ไม่มี เวลาเดินทางมาซื้อด้วยตนเองและเป็นช่องทางหนึ่ง ในการ

ประชาสัมพันธ์สินค้าและบริการพร้อมจัดเก็บข้อมูล การให้บริการข้อมูลก่อนและหลังการขาย 

อาทิ ให้บริการสอบถามข้อมูลทั่วไป ข้อมูลสินค้า ผลิตภัณฑ์ และบริการต่าง ๆ และบริการรับ

เรื่องร้องเรียนต่าง ๆ รวมถึงรับค าติชม และข้อเสนอแนะเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์จต่าง ๆจากลูกค้า 

พร้อมด าเนินการติดตามผลและแจ้งให้ลูกค้าทราบเพื่อสร้างความประทับใจให้กับนิสิตและท า

ข้อมูลเพื่อใชเ้ป็นแนวทางการพัฒนาผลติภัณฑ์เสริมอาหาร  

5.  ด้านกระบวนการ  

ขั้นตอนในการสั่งซื้อสินค้าสามารถท าได้ง่ายไม่ซับซ้อน เพื่อให้ผู้บริโภคเลือกซื้อ

สินค้าได้ง่าย รวมถึงสร้างช่องทางในการช าระเงินที่หลากหลาย และให้ความมั่นใจกับผู้บริโภค

ในด้านความปลอดภัยในการช าระเงิน  
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6.  ด้านราคา  

ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคัญกับราคา ควรตั้งราคาให้มีความเหมาะสมกับทั้ง 

คุณภาพ และปริมาณ นอกจากนั้น การตั้งราคาขายผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเมื่อเปรียบเทียบกับ 

ช่องทางการขายอื่น ๆ ควรจะใกล้เคียงกันหรือถูกกว่าเนื่องจากผู้ซื้อจะเปรียบเทียบระหว่าง

คุณค่า ของผลิตภัณฑ์กับราคา หากผู้ประกอบการสามารถสร้างการรับรู้คุณค่า ให้ผู้บริโภค

รู้สกึว่าคุณค่าของผลิตภัณฑ์สูงกว่าราคาได้จะเป็นส่วนส าคัญอย่างหนึ่งที่เกี่ยวข้องกับความเต็ม

ใจที่จะจา่ยของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคก็จะเกิดการตัดสินใจซือ้ได้โดยงา่ย 

7.  ด้านส่งเสรมิการตลาด  

7.1  การรับประกันคุณภาพสินค้า เช่น ในกรณีที่นิสิตซื้อไปแล้วมีอาการแพ้

สามารถส่งคนืและยินดีคนืเงิน  

7.2  การโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น โทรทัศน์ การใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงเป็นที่

ยอมรับมาเป็นพรีเซ็นเตอร์ หรือการใช้ดารานักแสดงวัยรุ่นมาโฆษณาผ่านสื่อโทรทัศน์ โดย

เลือกชว่งเวลาที่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายที่เป็นนิสิตนักศกึษา 

7.3  การส่งเสริมการขายจัดใหม้ี การลด แลก แจก แถม อย่างสม่ าเสมอเป็นสิ่งที่

กระตุน้ใหลู้กค้าเข้ามาดูสินค้ามากขึ้นและมีโอกาสที่จะซือ้มากขึ้นดว้ย  

7.4  การจัดท าระบบบัตรสมาชิกส าหรับนิสิต เช่น เมื่อสมัครบัตรสมาชิกซื้อ

ผลติภัณฑ์เสริมอาหารจะได้รับการสะสมคะแนนแล้วสามารถน าคะแนนที่ได้มาใช้เป็นส่วนลดใน

การซื้อผลิตภัณฑเ์สริมอาหารในครั้งถัดไป  

ข้อเสนอแนะการวิจัยคร้ังต่อไป 

1.  ควรศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในกลุ่ม

ตัวอย่างอื่น ๆ เช่น กลุ่มข้าราชการ รัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน เป็นต้น เพื่อให้ได้

ผลการวิจัยที่มีประโยชนต์่อผู้ประกอบการยิ่งขึ้น   

2.  ควรท าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขันอุตสาหกรรม (Five Force Model) 

ของธุรกิจผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพิ่มเติม เพื่อช่วยในการวางแผนกลยุทธ์ของธุรกิจ 

3.  ควรท าการศึกษาปัจจัยภายในด้านอื่น ๆ เพิ่มเติม เช่น ค่านิยม การรับรู้ ทัศนคติ 

ที่มีผลต่อพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ เพื่อให้ทราบปัจจัย

ที่มผีลตอ่การตัดสินใจของผูซ้ือ้ได้อย่างครบถ้วน 
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ภาคผนวก ก แบบสอบถาม 

                      
 

 
 
 

แบบสอบถาม 

เรื่อง ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ  

ของนิสิตมหาวิทยาลัยพะเยา 

ค าชี้แจง 

 แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาค้นคว้าอิสระ (IS) ในระดับปริญญาโท 

หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะวิทยาการจัดการและสารสนเทศศาสตร์ มหาวิทยาลัย

พะเยา วัตถุประสงค์ของการท าแบบสอบถามเพื่อรวบรวมข้อมูลส าหรับศึกษาส่วนประสม

การตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพและศึกษาพฤติกรรมการซื้อของ

นิสิตระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยพะเยา ผู้วิจัยใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบ

แบบสอบถามตามความเป็นจริงและครบถ้วนสมบูรณ์เพื่อที่จะท าให้ผลการวิจัยนี้มีความ

ถูกต้อง โดยค าตอบทั้งหมดที่ได้รับจากท่านผู้วิจัยจะเก็บไว้เป็นความลับและไม่เปิดเผยต่อ

สาธารณชนในกรณีใด ๆ ทั้งสิ้น การวิเคราะห์ข้อมูลและน าเสนอผลการวิจัยจะท าในภาพรวม

เท่านั้น  

แบบสอบถามชุดนีเ้ป็นแบบสอบถามส าหรับนิสิตระดับปริญญาตร ีมหาวิทยาลัยพะเยา 

ประกอบด้วย 3 ส่วน ดังนี ้

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซือ้ผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ 

 ส่วนที่ 3 ส่วนประสมการตลาดที่มผีลตอ่การซื้อผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร 

 

         

          ผูว้ิจัย นางสาวณัฏฐณิชชา ค าจิตร นิสติปริญญาโท 

             หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑติ มหาวิทยาลัยพะเยา 

 

  

ล าดับที…่……… 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชี้แจง กรุณาท าเครื่องหมาย ✓ ลงในชอ่ง  หนา้ค าตอบที่ตรงกับความเป็นจริงของท่าน 

1. เพศ 

  1. ชาย    2. หญิง 

2. อายุ 

  1. 18 ปี    4. 21 ป ี

  2. 19 ปี    5. 22 ป ี

  3. 20 ปี    6. 23 ปีขึ้นไป (โปรดระบุ…………) 

3. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

  1. ≤ 2,500 บาท   4. 7,501 – 10,000 บาท 

  2. 2,501 – 5,000 บาท  5. 10,001 – 12,500 บาท 

  3. 5,001 – 7,500 บาท  6. 12,501 บาทขึน้ไป (โปรดระบุ………) 

4. คณะที่ก าลังศึกษา 

 1. คณะแพทยศาสตร์   9. คณะเกษตรศาสตร์และทรัพยากรธรรมชาติ 

 2. คณะทันตแพทยศาสตร์   10. คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และศิลปกรรม

ศาสตร ์

 3. คณะเภสัชศาสตร์   11. คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 

 4. คณะพยาบาลศาสตร์   12. คณะนติิศาสตร ์

 5. คณะสหเวชศาสตร์   13. คณะรัฐศาสตร์และสังคมศาสตร์ 

 6. คณะวทิยาศาสตร์   14. คณะวทิยาการจัดการและสารสนเทศศาสตร์ 

 7. คณะวทิยาศาสตร์การแพทย์  15. คณะศิลปศาสตร์ 

 8. คณะวศิวกรรมศาสตร์ 
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5. ชั้นปีที่ก าลังศึกษา 

   1. ช้ั นปีที่ 1     4. ช้ันปีที่ 3 

   2. ช้ันปีที่ 2    5. ช้ันปีที่ 4 

       

6. ภูมิล าเนา โปรดระบุจังหวัด…………………………… 

 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซือ้ผลติภัณฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพ 

ค าชี้แจง กรุณาท าเครื่องหมาย ✓ ลงในชอ่ง  หนา้ค าตอบที่ตรงกับความเป็นจริงของท่าน 

1. ประเภทของผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพที่ท่านก าลังบริโภคอยู่ (เลือกตอบได้

มากกว่า 1 ข้อ)  

 1. ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อบ ารุงสุขภาพร่างกาย เช่น วิตามินและเกลือแร่ 

โปรตนีแคปซูล รังนก ซุปไก่สกัด ฯลฯ 

 2. ผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อป้องกันและรักษาโรค เชน่ น้ ามันปลา เลซิตนิ ฯลฯ 

 3. ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อลดความอ้วน/ควบคุมน้ าหนัก เช่น ใยอาหาร (Fiber) 

สารสกัดจากส้มแขก สารสกัดจากเปลือกสัตว์ทะเล (Chitosan) ฯลฯ 

 4. ผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อความงาม เชน่ คอลลาเจน (Collagen) ฯลฯ 

 5. อื่น ๆ (โปรดระบุ………………………………………………….) 

2. เหตุผลในการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ (เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 1. ช่วยเสริมสร้างสุขภาพโดยรวม 

 2. ช่วยเพิ่มพลังงาน 

 3. ป้องกันปัญหาสุขภาพ 

 4. ทดแทนสารอาหาร 

 5. ช่วยลดโคเลสเตอรอลในเลือดและบ ารุงหัวใจ 

 6. สร้างภูมิคุม้กันและป้องกันหวัด 

 7. บ ารุงกระดูกและข้อตอ่ 

 8. เพื่อความสวยงามของผิวพรรณ 

 9. ช่วยเรื่องระบบล าไส้และการขับถ่าย 
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 10. ช่วยบ ารุงสายตา 

 11. ช่วยเรื่องความจ าและบ ารุงสมอง 

 12. ช่วยลดหรือควบคุมน้ าหนัก 

 13. ช่วยเสริมสร้างกล้ามเนือ้หรอืเพิ่มน้ าหนัก 

 14. อื่น ๆ (โปรดระบุ................................................) 

3. ผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ (เลือกตอบได้

มากกว่า 1 ข้อ) 

 1. ตนเอง      5. พนักงานขาย 

 2. บุคลากรทางการแพทย์ (แพทย์/เภสัชกร)  6. ผูท้ี่มชืี่อเสียง เชน่ ดารา 

 3. สมาชิกในครอบครัว    7. อื่น ๆ โปรดระบุ....................... 

 4. เพื่อน/คนรู้จัก       

4. ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพโดยเฉลี่ยกี่คร้ังต่อปี 

 1. 1 – 2 ครั้ง/ปี   4. 7 – 8 ครั้ง/ป ี  

 2. 3 – 4 ครั้ง/ปี   5. 9 – 10 ครั้ง/ปี  

 3. 5 – 6 ครั้ง/ปี   6. ≥ 11 ครั้ง/ปี (โปรดระบุ………………………………) 

5. ราคาของผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพโดยเฉลี่ยกี่บาทต่อคร้ัง 

 1. ≤ 250 บาท   4. 751 – 1,000 บาท  

 2. 251 – 500 บาท   5. 1,001 – 1,250 บาท  

 3. 501 – 750 บาท   6. 1,251 บาทขึน้ไป (โปรดระบุ……………………….) 

6. แหล่งท่ีซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ (เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 1. ร้านขายยา   4. ผูแ้ทนโดยตรง   

 2. ร้านค้าทั่วไป   5. แคตตาล็อกสินค้า  

 3. ทางอนิเตอร์เน็ต   6. อื่น ๆ โปรดระบุ............................... 
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7. การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารอาหารเพื่อสุขภาพของท่าน 

 1. ซือ้ยี่หอ้/ตราเดียว   3. ซือ้ 4-5 ยี่หอ้/ตรา  

 2. ซือ้ 2-3 ยี่หอ้/ตรา  4. ซือ้โดยไม่เจาะจงยี่หอ้/ตรา  
 

8. ท่านซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพเมื่อใด 

  1. ซือ้เมื่อใกล้จะหมด เพื่อจะได้รับประทานอย่างตอ่เนื่อง                     

 2. ซือ้เมื่อมีกิจกรรม ลด แลก แจก แถม 

 3. ซือ้เมื่อมีผลิตภัณฑใ์หม่ออกสู่ตลาด    

  4. ไม่แนน่อน ไม่มรีูปแบบตายตัว 

  5. อื่น ๆ โปรดระบุ……………………….. 
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ส่วนที่ 3 ส่วนประสมการตลาดที่มผีลตอ่การซื้อผลิตภัณฑเ์สริมอาหาร 

ค าชี้แจง กรุณาประเมนิส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร

เพื่อสุขภาพว่าท่านเห็นด้วยกับข้อความต่อไปนี้มากน้อยเพียงใด โดยท าเครื่องหมาย ✓ ลงใน

ช่อง  หนา้ค าตอบที่ตรงกับความคิดของท่านมากที่สุด 

หมายเหตุ  ระดับที่มผีล 5 = มีผลมากที่สุด 4 = มีผลมาก 3 = มีผลปานกลาง 2 = มีผลน้อย 1 

= มีผลน้อยที่สุด    

ข้อที ่
ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ 

ระดับที่มีผล 

5 4 3 2 1 

ด้านผลิตภัณฑ ์

1. มีเครื่องหมาย “อย.” แสดงบนผลติภัณฑ์      

2. มีวันที่ผลิตแสดงบนผลิตภัณฑ์      

3. มีวันหมดอายุแสดงบนผลิตภัณฑ์      

4. มีการแสดงสว่นผสมอย่างชัดเจน      

5. ส่วนผสมเป็นสารสกัดจากวัตถุดิบธรรมชาติ      

6. ผลติภัณฑ์น าเข้ามาจากต่างประเทศ      

7. ยี่หอ้มีช่ือเสียง เป็นที่รู้จัก      

8. มีฉลากบอกวิธีการบริโภคและข้อควรระวังอย่างชัดเจน      

9. บรรจุภัณฑม์ีรูปลักษณ์สวยงาม      

10. บรรจุภัณฑม์ิดชิด ปลอดภัย      

11. มีปริมาณ (เชน่ จ านวนเม็ดต่อขวด) ที่เหมาะสม       

12. บรรจุภัณฑม์ีหลายขนาด เชน่ 30, 60 หรอื 100 เม็ด      

13. มีขนาดรับประทาน (เชน่ จ านวนเม็ดต่อครั้ง) ที่เหมาะสม      

ด้านราคา  

14. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ      

15. ราคาเหมาะสมกับปริมาณที่บรรจุ      

16. มีราคาหลายระดับให้เลือก      

17. มีป้ายแสดงราคาสนิค้าที่ผลิตภัณฑอ์ย่างชัดเจน      
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ข้อที ่
ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ 

ระดับที่มีผล 

5 4 3 2 1 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

18. มีจ าหนา่ยในรา้นขายยา      

19. มีผู้แทนจัดจ าหนา่ยโดยตรง      

20. มีช่องทางการจ าหน่ายที่หลากหลาย เช่น 

หา้งสรรพสินค้า  ร้านค้าทั่วไป  ทางอนิเตอร์เน็ต แคตตา

ล็อคสินค้า 

     

21. มีจ าหน่ายในร้านสะดวกซื้อที่เปิดตลอด 24 ช่ัวโมง (เช่น 

ร้าน 7-11) 

     

22. มีบริการส่งถึงบ้าน       

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

23. มีการโฆษณาผา่นสื่อต่าง ๆ เช่น โทรทัศน์ วทิยุ 

หนังสือพมิพ์ ป้ายโฆษณากลางแจง้  

     

24. มีการจัดรายการส่วนลด      

25. การเป็นสมาชิกโดยได้รับสิทธิพิเศษ      

26. การจัดรายการของแถมหรอืของสมนาคุณ      

27. การจัดเซ็ทของผลิตภัณฑใ์นราคาพิเศษ      

28. การรับประกันคุณภาพสินค้า      

29. มีการส่งชิน้ส่วนมาชิงรางวัล       

30. มีช่องทางในการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นระหว่างผู้ใช้

ผลติภัณฑ์ดว้ยกัน 

     

ด้านบุคลากร 

31. มีบุคคลเป็นผู้สง่มอบผลติภัณฑ์      

32. มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี      

33. มีการให้ขอ้มูลที่ชัดเจนและถูกต้อง      

34. มีความรูใ้นผลิตภัณฑท์ี่ขายเป็นอย่างดี      

35. มีบุคลิกภาพที่ดี น่าเชื่อถือ      

36. ให้บริการถูกต้องและรวดเร็ว      
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1. ท่านจะซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพคร้ังต่อไปหรือไม่ 

    1. ซือ้แนน่อน 

    2. ไม่แนใ่จ 

    3. ไม่ซือ้แนน่อน 

 

ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 

………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………… 

 

 

จบแบบสอบถาม 

ขอขอบคุณที่ท่านกรณุาเสยีสละเวลาร่วมมือในการตอบแบบสอบถามนี้ 

 

 

 

ข้อที ่
ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ 

ระดับที่มีผล 

5 4 3 2 1 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 

37. มีเว็บไซต์ขอ้มูลของผู้ผลิต/ผูจ้ัดจ าหนา่ย      

38. มีเว็บไซต์ที่ให้ขอ้มูลเกี่ยวกับผลติภัณฑ์      

39. มีศูนย์ข้อมูลลูกค้าสัมพันธ์      

ด้านกระบวนการ 

40. ขั้นตอนในการสั่งซือ้สินค้างา่ยและไม่ซับซ้อน      

41. สามารถใช้บริการได้อย่างถูกต้องและรวดเร็ว      

42. ช่องทางในการช าระเงินมีความหลากหลายสะดวกและ

รวดเร็ว และปลอดภัยในการช าระเงิน 
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ประวัติผู้วิจัย  

 

ประวัติผู้วจิัย 

 

ชื่อ-สกุล ณัฏฐณิชชา  ค าจติร 

วัน เดือน ปี เกิด 10 มีนาคม 2526 

สถานที่เกิด จังหวัดน่าน 

วุฒกิารศึกษา พ.ศ. 2551 บช.บ. (การบัญชี), มหาวิทยาลัยราชภัฏอุตรดิตถ์, จังหวัด

อุตรดิตถ์ 

ที่อยู่ปัจจุบัน หมูบ่้านศิรประภาโฮมโครงการ 1 เลขที ่243/88  ถ.พหลโยธิน ต.แมต่  า 

อ.เมือง จ.พะเยา 

ผลงานตีพมิพ์ ณัฏฐณิชชา ค าจิตร (ผูบ้รรยาย). (16 มิถุนายน 2561). ส่วนประสม

การตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลติภัณฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพของนสิิต

มหาวิทยาลัยพะเยา ใน การประชุมวิชาการบัณฑิตศกึษา ครั้งที ่4 (หน้า 

1161-1175). พะเยา: มหาวิทยาลัยพะเยา.     
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