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 การวิจยัคร้ังน้ี  มีความมุ่งหมายในการวิจยั เพ่ือศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจ
ซ้ือและพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมี
กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด จ  านวน 385 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มลู 
สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มลู ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย   ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนสถิติท่ีใชท้ดสอบ
แบบสมมติฐาน ไดแ้ก่การวิเคราะห์ความแตกต่างดว้ยค่าที   การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว   
และการวิเคราะห์สถิติสหสมัพนัธอ์ยา่งง่ายของเพียรสนั โดยใชโ้ปรแกรม SPSS/PC for windows 
version 14 ผลการวิจยัพบว่า 

1. ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 23-40 ปี ระดบั
การศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน  มีรายไดต่้อเดือนเท่ากบั 10,001-29,999 บาท 

2. สาเหตุท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณมากท่ีสุด คือ ตอ้งการ
ให้ผวิพรรณขาว / สดใส  ส่ิงท่ีมีผลต่อการซ้ือมากท่ีสุด คือ แพทยแ์ละเภสชักรและแหล่งท่ีซ้ืออาหาร
เสริมบ ารุงผวิพรรณ มากท่ีสุด คือ ซ้ือจากร้าน Boots/Watson  พบว่าผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณจากแหล่งท่ีสามารถใหข้อ้มลูไดอ้ยา่งน่าเช่ือถือ มี ความถ่ีในการซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณเฉล่ีย 6 สปัดาห์ต่อคร้ัง มีปริมาณการซ้ือเฉล่ียประมาณคร้ังละ 2  ช้ิน และมีค่าใชจ่้ายในแต่ละ
คร้ังเฉล่ีย 1,590 บาท และตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือมากท่ีสุดคือ แบรนดค์อลลาเจน 

3. ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณแตกต่างกนั  โดย
เมื่อมีอายมุากข้ึนผูบ้ริโภคจะใหค้วามส าคญัในเร่ืองการบ ารุงผวิพรรณมากข้ึน 

4. ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
แตกต่างกนั จะเห็นว่า เม่ือระดบัการศึกษาสูงข้ึนจะท าใหมี้ผลต่อการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ
มากข้ึน  

5. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณแตกต่างกนั 
พบว่าอาชีพคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั มีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ มากกว่า อาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน  , ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ , อาชีพรับจา้ง และ นกัเรียน/นกัศึกษา  

6. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้างกนั มีพฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณแตกต่างกนั 
  



โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกว่าจะมีพฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรรณมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
รายไดน้อ้ยกว่า 
 7.   ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์ และปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย  มีความสมัพนัธก์บั
ความถ่ีในการซ้ือ , ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังและค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง  
 8.   ปัจจยัทางดา้นราคา ไม่มีความสมัพนัธก์บัความถ่ีในการซ้ือและปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง แต่มี
ความสมัพนัธก์บัค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง 
 9.   ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธก์บัความถ่ีในการซ้ือและปริมาณการ
ซ้ือต่อคร้ังของผูบ้ริโภค แต่ไม่มีความสมัพนัธก์บัค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง 
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The Objective of this research was to study the factor essential for purchasing and consuming 
behavior of skin nourishing food in Bangkok. The sample size of this research were 385 consumers. 
The questionnaires were use as a tool to collect data, statistics figures were evaluated by percentage , 
mean score , standard deviation , Independent t-test ,One way analysis of variance , differentiation 
analysis of pair comparison were arranged by Fisher’s Least Significant Difference (LSD) ,correlation 
analysis by Pearson Product Moment correlation. By the SPSS/PC program for windows version 14 
as found. 
 1. Most of the customers were female, age in between 23-40 years old, holding a bachelor 
degree, working in private business company and average monthly income between 10,001 – 29,999 
Baht. 
 2. The reason that the most of customers had the highest purchasing for skin nourishing food 
was to make their skin white and glowing.  Doctors and pharmacists were the persons who 
significantly influenced customers to purchase. And the customers purchased at Boots/Watson at the 
most.  The customers would buy a skin nourishing food at the place that was reliable and useful 
information given.   The customers had an average frequency of each purchase of 2 boxes in every 6 
weeks at around 1,590 Baht and The Brand Collagens holding the highest purchasing rate among 
others.   
 3. Customers with different age were different in purchasing behavior of nourishing food. 
The Older consumers gave more important to skin care. 
 4. Customers with different educational level were different in purchasing behavior of skin 
nourishing food. Consumers in higher educational level gave more important to skin care. 
 5. Customers with different educational level were different in purchasing behavior of skin 
nourishing food. Customers that were merchant or owned business had purchasing behavior more 
than private company employee and a government servant and  freelance and student. 



 6. The customers with different incomes had different behaviors in purchasing the skin 
nourishing food.  It introduced the customers with higher incomes inclined to buy more skin 
nourishing food. 
  7.Product factors and Distribution factor was correlated with behavior in term of purchase 
frequency , purchase amount and cost purchase. 
 8.Price factor was not correlated with behavior in term of purchase frequency , purchase 
amount but correlated with cost purchase. 
 9.Promotion factor was correlated with behavior in term of purchase frequency , purchase 
amount but not correlated with cost purchase. 
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อาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ ์ประธานคณะกรรมการบริหารหลกัสูตรและคณะกรรมการสอบได้
พิจารณาสารนิพนธฉ์บบัน้ีแลว้ เห็นสมควรรับเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญา
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิขาการตลาด ของมหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒได ้
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ประกาศคุณูปการ 
 

 สารนิพนธฉ์บบัน้ีส าเร็จไดด้ว้ย  ความอนุเคราะห์และความช่วยเหลือเป็นอยา่งดียิง่จากท่าน
อาจารย ์ดร.ไพบูลย ์อาชารุ่งโรจน์ ซ่ึงเป็นอาจารยท่ี์ปรึกษาการท าวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณเป็น
อยา่งสูงในความอนุเคราะห์  ช่วยเหลือ ตรวจสอบและกรุณาใหค้  าแนะน า ขอ้คิดเห็น อนัมีคุณค่าและ
เป็นประโยชน์ในการวิจยัเป็นอยา่งดียิง่ นบัตั้งแต่เร่ิมตน้ด าเนินการจนส าเร็จเรียบร้อย  ผูว้ิจยัรู้สึกซาบซ้ึง
ในความกรุณา และขอกราบขอบพระคุณอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 

ขอกราบขอบพระคุณ คณะกรรมการสอบสารนิพนธ ์รองศาสตราจารย ์ดร.สุภาพรรณ สิริ
แพทยพิ์สุทธ์ิ และอาจารย ์สิฏฐากร ชูทรัพย ์ ท่ีใหค้วามกรุณาเป็นผูเ้ช่ียวชาญในการตรวจคุณภาพ
เคร่ืองมือ ตลอดจนใหค้  าปรึกษาขอ้เสนอแนะเพื่อแกไ้ขปรับปรุงใหส้ารนิพนธใ์หม้ีความสมบูรณ์และ
ถกูตอ้ง  

ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา , นอ้งสาว และเพื่อนๆ ท่ีคอยห่วงใยและคอยช่วยเหลือทุก ๆ 
ดา้น รวมทั้งคอยเป็นก าลงัใจท่ีดีเสมอมา  ท าใหผู้ว้ิจยัมีความอดทน ความมุมานะพยายามจนประสบ
ความส าเร็จในวนัน้ี 

ขอขอบพระคุณพี่ๆกลุ่ม Kaset mini MBA34 ท่ีใหค้วามช่วยเหลือในทุกๆดา้นโดยเฉพาะ พี่สรร
ชยั วิวฒันาสิทธิพงศ ์และพี่มนสัปรีติ ขุนเมือง  และคอยเป็นก าลงัใจใหอ้ยูเ่สมอ  

ขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่าน  ท่ีไดก้รุณาใหค้วามร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถาม  

คุณประโยชน์และความดีอนัพึงมีจากสารนิพนธฉ์บบัน้ี  ผูว้ิจยัขอมอบเป็นเคร่ืองบูชาพระคุณ
ของบิดา  มารดา ตลอดจนบูรพคณาจารยทุ์กท่าน ท่ีไดอ้บรมสัง่สอน  ช้ีแนะแนวทางท่ีดีและมีคุณค่า
ตลอดมาจนส าเร็จการศึกษา  สุดทา้ยน้ีผูว้ิจยัขอใหง้านวิจยัไดเ้ป็นประโยชน์ส าหรับผูเ้ก่ียวขอ้ง และ
ผูส้นใจเก่ียวกบัอาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ เพื่อน าขอ้มลูไปใชเ้ป็นประโยชน์ในการด าเนินธุรกิจต่อไป 
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บทที ่1 
บทน า 

ภูมิหลัง 
 ผวิหนงัของคนเราถือไดว้่าเป็นอวยัวะท่ีมีพ้ืนท่ีท่ีใหญ่ท่ีสุด เพราะท าหนา้ท่ีปกป้องและห่อหุม้
ร่างกายทั้งหมด และมีต่อมไขมนัใตผ้วิหนงัคอยหลัง่สารไขมนั (Lipid) ออกมาเคลือบผวิเอาไวท้ าใหผ้วิ
เนียนนุ่ม น่าสมัผสั และผวิยงัเป็นเกราะป้องกนัชั้นแรกของร่างกายจากส่ิงแปลกปลอมจากภายนอกไม่
ว่าจะเป็นมลภาวะหรือแสงแดด และยงัช่วยปรับสมดุลในร่างกายใหไ้ม่รู้สึกร้อนหรือหนาวจนเกินไป  
และยงัสร้างวิตามินดีใหก้บัร่างกาย ช่วยกกัเก็บน ้ าและสารอาหารต่างๆท่ีส าคญัใหร่้างกายน ามาใช้
ประโยชน์ได ้สุขภาพดีวดัไดจ้ากผวิท่ีแข็งแรง เพราะเม่ือเน้ือเยือ่ของเราเส่ือมคุณภาพ จะเห็นว่า
ผวิพรรณเร่ิมมีรอยเห่ียวยน่ หมองคล ้า แหง้กร้าน ไม่สดใส เม่ือระบบผวิหนงัเส่ือมปัญหาฝ้า กระ จุดด่าง
ด าจะเกิดข้ึนตามมาเช่นกนั เน้ือเยือ่ท่ีเส่ือมสภาพนั้นก็เน่ืองมาจากอนุมลูอิสระ ปัจจยัท่ีท าใหผ้วิหนงั
เส่ือมสภาพมีทั้งปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกไดแ้ก่ ปัจจยัภายในนั้นเกิดข้ึนจากผลของกระบวนการ
เผาผลาญอาหารใหเ้ป็นพลงังาน ส่วนปัจจยัภายนอก คือมลภาวะท่ีเป็นพิษ การสูบบุหร่ี การด่ืมแอลก
ฮอลล ์ความเครียด การพกัผอ่นไม่เพียงพอตลอดจนการรับประทานอาหารท่ีไม่ถกูหลกัโภชนาการ 
ดงันั้นการดูแลผวิใหเ้นียนสวยนั้น จึงจ  าเป็นอยา่งยิง่ท่ีตอ้งดูแลทั้งภายนอกและภายในไปพร้อมๆกนั 
และในการดูแลผวิภายในนั้น สารอาหารเป็นส่ิงส าคญัและจ าเป็นต่อผวิเฉกเช่นเซลลอ่ื์นๆในร่างกาย 
ตอ้งการสารอาหารไปบ ารุงหล่อเล้ียง หากเซลลผ์วิท างานไดดี้ ก็จะส่งผลใหผ้วิพรรณภายนอกดูเปล่ง
ปลัง่สดใส (นิภาพร ตะเภาพงษ.์ 2546 : 14)  
 คนยคุใหม่กบัอาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณดูจะกลายเป็นของคู่กนัมากข้ึนทุกวนัเน่ืองจาก
ประชาชนไดใ้หค้วามสนใจดา้นกระแสเก่ียวกบัสุขภาพ  ความส าคญัของบุคลิกภาพและลกัษณะรูปร่าง
หนา้ตามากข้ึน อาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณจึงทยอยบุกตลาดเขา้ถึงผูบ้ริโภคอยา่งไม่ขาดสาย นอกจากน้ี 
ผูผ้ลิตยงัมีการพฒันาสูตรต ารับใหมี้ความเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคมากข้ึน จนแทบจะจ าประเภทและสินคา้
กนัไดไ้ม่หมด ท่ามกลางเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของการบริโภคของคนไทยท่ีใหค้วามส าคญักบั
บุคลิกภาพและการดูแลผวิพรรณกนัมากข้ึน ปัจจยัพ้ืนฐานนั้นก็มาจากการท่ีผูบ้ริโภคมีรายไดสู้งนัน่เอง 
การผลิตและจ าหน่ายอาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณจึงกลายเป็นหน่ึงในธุรกิจยอดฮิต ท่ีมีทั้งสินคา้ท่ีน าเขา้
และสินคา้ท่ีผลิตไดใ้นประเทศมากมายหลายยีห่อ้ สืบเน่ืองมาจากบริษทัต่างๆไดเ้ลง็เห็นโอกาส และ
มุ่งเนน้ท่ีจะแกปั้ญหาผวิพรรณใหแ้ก่ผูบ้ริโภค โดยเฉพาะเพศหญิงซ่ึงมีความกงัวลต่อความสวยงามมาก
เป็นพิเศษ โดยใชจุ้ดขายในการท าใหผ้วิขาวใส ไร้ร้ิวรอย ชะลอความชรา และลดร้ิวรอยมาเป็นจุดสนใจ 
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เพราะการรับประทานอาหารใหค้รบถว้นและหลากชนิดเป็นส่ิงท่ีท าไดย้ากในปัจจุบนั ดงันั้นการ
รับประทานอาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณจึงไดรั้บความนิยมมากข้ึนเร่ือย  ๆ
 ตลาดอาหารเสริมท่ีเก่ียวกบัผวิพรรณในประเทศไทยยงัมีโอกาสเติบโตไดอี้กมาก เมื่อเทียบกบั
ตลาดอาหารเสริมในต่างประเทศ ท่ีมีมลูค่าสูงหลายหมื่นลา้นบาท และยงัคาดว่าตลาดน่าจะขยายตวั
เพ่ิมข้ึนอีกหลายเท่าตวั ทั้งน้ีเน่ืองจากการขยายตวัทั้งในดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริษทัใหม่ๆท่ีทยอยเขา้มาใน
ตลาด ซ่ึงนบัว่าเป็นผลดีกบัผูบ้ริโภค เน่ืองจากการแข่งขนัจะท าใหผู้ผ้ลิตมีการพฒันาตนเองมากข้ึน 
โดยเฉพาะในดา้นของคุณภาพมาตรฐานของสินคา้ และราคายงัอยูใ่นเกณฑท่ี์เหมาะสม อีกทั้งยงัมีการ
ท าการส่งเสริมการขาย และกิจกรรมทางการตลาดอ่ืนๆ เพื่อใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงแต่ละ
บริษทัก็มีการโหมโฆษณาแข่งขนักนัมากมาย และยงัมีการออกผลิตภณัฑใ์หม่ๆ ออกสู่ตลาดอยู่
ตลอดเวลา บางคร้ังจึงท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความสบัสนในการเลือกซ้ือสินคา้ว่าผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณท่ีมีส่วนประกอบใด หรือยีห่อ้ใดเหมาะสมกบัตนเอง และยงัท าใหเ้กิดความสงสยัว่า 
ตนเองควรตอ้งรับประทานอาหารเสริมบ ารุงผวิชนิดใด 
 จากสาเหตุดงักล่าวผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะส ารวจปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ
และพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็น
ประโยชน์แก่บริษทัผูผ้ลิตและจ าหน่ายสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้ง ในการน าไปเป็นขอ้มลูประกอบการพฒันา
ผลิตภณัฑข์องตนเองใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค และเพื่อใชเ้ป็นประโยชน์แก่ผูส้นใจอ่ืนๆ 
 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง

ผวิพรรณในดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์, ราคา , ช่องทางการจดัจ  าหน่าย , การ
ส่งเสริมการตลาด 

2.เพ่ือศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณของผูบ้ริโภค 
3. เพ่ือเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณในดา้นความถ่ีในการซ้ือ, 

ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง,และค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง จ  าแนกตามขอ้มลูส่วนบุคคล 
4.ศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหาร 

เสริมบ ารุงผวิพรรณ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือ,ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง,และค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง 
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ความส าคัญของงานวิจัย 
ผูป้ระกอบการสามารถน าผลการศึกษาท่ีไดม้าใชเ้ป็นฐานขอ้มลูในการพิจารณาในการปรับปรุง

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์และใชใ้นการวางแผนดา้นการตลาดใหต้อบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 

ขอบเขตการวิจัย 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในงานวจิยั 
ประชากรที่ใช้ในงานวจิยั 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

ท่ีเคยซ้ือ และเคยรับประทานอาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ  

 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในงานวจิยั 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นงานวิจยัไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุงผวิพรรณในร้าน

ขายยา และร้านสะดวกซ้ือต่างๆ ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือ อาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณท่ีแน่นอน ดงันั้นผูว้ิจยัจึงเลือกสุ่มตวัอยา่งจากการค านวณสูตรแบบไม่ทราบประชากร  ค่า
ความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีระดบั ± 5% ดงันั้น ในการวิจยัคร้ังน้ีขนาดของกลุ่มตวัอยา่งมี
จ  านวน 385 คนดงันั้นผูว้ิจยัจึงขอเพ่ิมเป็น  400 คน ใชว้ิธีสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multistage) 
ดงัน้ี 
  ขั้นท่ี 1 จบัสลากเลือกเขตตวัอยา่งจากเขตในกรุงเทพมหานครทั้งหมด 50 เขต 
  ขั้นท่ี 2 ก  าหนดโควตา้ (Quota Sampling)โดยก าหนดใหเ้ลือกเก็บตวัอยา่งจากทั้ง 5 เขตไดแ้ก่ 
ถนนเพชรบุรี สุขุมวิท อโศก สยามแสควร์ และเอกมยั จากประชากร 400 คน 5 เขต แบ่งเป็นเขตละ 
400/5 = 80 คน 
 ขั้นท่ี 3 ใหก้ลุ่มตวัอยา่งตอบแบบสอบถามโดยเลือกเก็บตวัอยา่งตามความสะดวก 
(Convenience Sampling) ในแต่ละเขต โดยการใหก้ลุ่มตวัอยา่งกรอกค าตอบใบแบบสอบถามเอง( Self 
Administered Questionaire) 
 

ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 

ตวัแปรอิสระ คอื  
ขอ้มลูทัว่ไปของผูบ้ริโภค 

1.1 เพศ แบ่งเป็น 
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 1.1.1 ชาย 
 1.1.2 หญิง 
1.2 อาย ุ
 1.2.1 ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 22 ปี 
 1.2.2   23-40 ปี 
 1.2.3 ตั้งแต่ 41 ปีข้ึนไป 
1.3 การศึกษา 
 1.4.1   ต  ่ากว่าปริญญาตรี 
 1.4.2   ปริญญาตรี 
 1.4.3   สูงกว่าปริญญาตรี 
1.4 อาชีพ 
 1.4.1   ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
 1.4.2   พนกังานบริษทัเอกชน 
 1.4.3   คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 
 1.4.4   รับจา้ง 
 1.4.5   นกัเรียน/นกัศึกษา  
 1.4.6   อ่ืนๆ 
1.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 1.5.1   นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 
 1.5.2   10,001-29,999บาท 
 1.5.3   ตั้งแต่ 30,000 บาทข้ึนไป 

      2.ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อในการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคในดา้น 
                    2.1.   ผลิตภณัฑ ์
 2.2.   ราคา 
                    2.3.   ช่องทางการจดัจ  าหน่าย 
 2.4.   การส่งเสริมการตลาด        

ตวัแปรตาม คอื  
1.พฤติกรรมการบริโภค 

 1.1   ความถ่ีในการซ้ือ 
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 1.2   ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง 
 1.3   ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง 
 1.4   ตราสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด 
 1.5   ส่ิงท่ีมีผลต่อการซ้ือ 
 1.6   ซ้ือจากแหล่งใด 
 1.7   สาเหตุท่ีซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 เพ่ือใหเ้กิดความเขา้ใจในความหมายท่ีตรงกนั ในการวิจยัในคร้ังน้ีผูว้ิจยัจึงขอก าหนด
ความหมายและขอบเขตของค าศพัทเ์ฉพาะต่างๆ ไวด้งัน้ี 

1. อาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ หมายถึง อาหารเสริม (Food Supplement) หรือวิตามินเกลือแร่ 
(Vitamin and Mineral) ท่ีวางขายในทอ้งตลาดท่ีมีคุณสมบติัในการบ ารุงผวิพรรณ ซ่ึงมกัอยูใ่นลกัษณะ
ของเมด็ แคปซูล ผง เกลด็ ของเหลว หรือลกัษณะอ่ืนๆโดยมุ่งหมายใหเ้กิดความสวยงามต่อผวิหนงั ผม 
และเลบ็ หรืออวยัวะอ่ืนๆท่ีส่งเสริมใหเ้กิดความงาม และเป็นอาหารท่ีไม่ใช่สมุนไพร 

2. ผูบ้ริโภค หมายถึง กลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีเป็นท่ีเคยซ้ือ /เลือกซ้ือและ
บริโภคอาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ  

3.ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุงผวิพรรณของผูบ้ริโภค
หมายถึง ส่ิงท่ีมีผลซ่ึงผูบ้ริโภคใชใ้นการพิจารณาหรือวิเคราะห์ ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณ ในดา้นส่วนประสมทางการตลาด คือ 
  3.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณ ท่ีมีวางขายอยูใ่นทอ้งตลาดปัจจุบนั โดยพิจารณาถึงคุณลกัษณะ และประโยชน์ คุณภาพ 
ขนาดบรรจุ ตราสินคา้ การออกแบบผลิตภณัฑ ์บรรจุหีบห่อ 
  3.2 ปัจจยัดา้นราคา หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณ เทียบกบัราคาคุณภาพ การลดราคา 
  3.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อช่องทางการ
จดัจ  าหน่าย ซ่ึงตอ้งสามารถซ้ือไดส้ะดวก ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายสินคา้ควรมียีห่อ้สินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย มี
อุณหภูมิท่ีเหมาะสมต่อการเก็บรักษาผลิตภณัฑ์  และควรมีบริการดา้นความสะดวกของลกูคา้ เช่น มีท่ี
จอดรถท่ีสะดวก ,มีการบริการส่งสินคา้ใหถึ้งท่ี 
  3.4 ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาด หมายถึง ความถ่ีของการติดต่อส่ือสารของผูผ้ลิต 
ท าไปยงัตลาดเป้าหมาย โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือเป็นการใหข้อ้มลูข่าวสารชกัจูงใจ รวมทั้งการ
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เปล่ียนแปลงในทศันคติของผูบ้ริโภค เพ่ือก่อใหเ้กิดพฤติกรรมการเลือกซ้ือข้ึน โดยพิจารณา ดงัน้ี 
ความถ่ีในการซ้ือ , ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง , ขนาดบรรจุท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด  , ตราสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด , 
ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังของสินคา้ท่ีใชอ้ยูใ่นช่วงราคาใด , ส่ือโฆษณาท่ีมีผลในการซ้ือสินคา้ , บุคคลท่ีมี
ผลต่อการซ้ือ ,ซ้ือจากแหล่งใด , การจดัรายการส่งเสริมการขายท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้  , สาเหตุท่ีซ้ือ
อาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
  4.พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ หมายถึง การกระท าหรือกิริยา
อาการท่ีแสดง หรือเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการเลือกสรร การซ้ือ การบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณ เพื่อตอบสนองต่อความจ าเป็นและความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 การวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถแสดงกรอบแนวความคิดความสมัพนัธ์
ระหว่างตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตามไดด้งัน้ี 
  ตวัแปรอสิระ      ตวัแปรตาม 
                                                                                                  
                                                                                           
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจยัสมติฐานการวิจยั 
 
 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทาง
การตลาด 
1. ผลิตภณัฑ(์Product) 
2. ราคา(Price) 
3. ช่องทางการจดัจ  าหน่าย

(Place/Channel) 
4. การส่งเสริมการตลาด

(Promotion) 
 

         
 
 
 
 
 

พฤติกรรมในการเลือกซ้ืออาหาร
เสริมบ ารุงผวิพรรณ 
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สมมุติฐานของการวิจัย 
 1. ผูบ้ริโภคท่ีเพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณต่างกนั 
 2. ผูบ้ริโภคท่ีอายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณต่างกนั 
 3. ผูบ้ริโภคท่ีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณต่างกนั 
 4. ผูบ้ริโภคท่ีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณต่างกนั 
 5. ผูบ้ริโภคท่ีรายไดแ้ตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณต่างกนั 

6. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
7. ปัจจยัดา้นราคา มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
8. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริม

บ ารุงผวิพรรณ 
9. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง

ผวิพรรณ 
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บทที ่2 
เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
1.พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
3.ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s) 
4.ขอ้มลูทัว่ไปเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
5.งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
1.พฤติกรรมผู้บริโภค 
 ความหมายของพฤตกิรรม 
 พฤติกรรม ( Behavior )  หมายถึง  การกระท าหรืออาการท่ีแสดงออกทางกลา้มเน้ือ  ความคิด
ของบุคคลท่ีตอบสนองต่อส่ิงเร้าภายในจิตใจและภายนอก   อาจท าไปโดยรู้ตวั  ไม่รู้ตวั  อาจเป็น
พฤติกรรมท่ีพึงประสงค ์ และไม่พึงประสงค ์ ผูอ่ื้นอาจสงัเกตการกระท านั้นไดแ้ละสามารถใชเ้คร่ืองมือ
ทดสอบได ้( ราชบณัฑิตยสถาน.  2525: 573; วิธี   แจ่มกระทึก. 2541: 14 ) 
 พฤติกรรม  หมายถึง  ปฏิกิริยาและกิจกรรมทุกชนิดท่ีมนุษยแ์สดงออกทางรูปธรรม  
นามธรรม  ตลอดเวลา  สงัเกตไดด้ว้ยประสาทสมัผสั  วาจา  และการกระท า  สามารถแบ่งพฤติกรรม
ออกไดเ้ป็น  2  ประเภท  คือ  พฤติกรรมภายนอก ( Overt  Behavior ) ซ่ึงเป็นการกระท าท่ีสงัเกตไดด้ว้ย
ประสาทสมัผสัหรืออาจใชเ้คร่ืองมือช่วย    และพฤติกรรมภายใน ( Covert  Behavior )  ซ่ึงเป็น
กระบวนการท่ีเกิดข้ึนภายในจิตใจ บุคคลอ่ืนไม่สามารถสงัเกตได ้( สิทธิโชค   วรานุสนัติกุล . 2529: 9 – 
11; เฉลิมพล   ตนัสกุล.  2541: 2 )  
 พฤติกรรม   หมายถึง   การกระท าท่ีสงัเกตได ้เช่น  การพดู  การเดิน  การเตน้ของหวัใจ  การ
รับรู้  การคิด  การจ า  และการรู้สึก   การกระท าท่ีสงัเกตไม่ได ้ เช่น  ผูก้ระท ารู้ตวั  ไม่รู้ตวั  หรือเป็น
พฤติกรรมท่ีพึงประสงคแ์ละไม่พึงประสงค ์ เป็นการกระท าเพื่อตอบสนองความตอ้งการของแต่ละ
บุคคล     ซ่ึงสมัพนัธก์บัส่ิงกระตุน้ภายในและภายนอก    ( โยธิน   ศนัสนยทุธ .  2533: 3; สุชาดา   มะ
โนทยั: 2539; อคัรฤทธ์ิ   หอมประเสริฐ.  2543: 10 )  
 โกลเดนสนั ( Goldenson, 1984 : 90 ) ไดใ้หค้  าจ  ากดัความของพฤติกรรมไวว้่า  เป็นการ
กระท าหรือตอบสนองการกระท าทางจิตวิทยาของแต่ละบุคคลและเป็นปฏิสมัพนัธใ์นการตอบสนองส่ิง
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กระตุน้ภายในหรือภายนอก   รวมทั้งเป็นกิจกรรมการกระท าต่างๆท่ีเป็นไปอยา่งมีจุดหมาย  สงัเกตเห็น
ได ้    หรือเป็นกิจกรรมการกระท าต่างๆ ท่ีไดผ้า่นการใคร่ครวญแลว้  หรือเป็นไปอยา่งไม่รู้ตวั 
 จากความหมายของพฤติกรรมท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้สรุปไดว้่า  พฤติกรรมหมายถึง  การ
กระท าหรืออาการท่ีแสดงออกของจิตใจทั้งภายในและภายนอก  เป็นการกระท าเพ่ือสนองความตอ้งการ
ของบุคคล  ซ่ึงบุคคลอ่ืนสงัเกต  และใชเ้คร่ืองมือทดสอบได ้
 

 การวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรือวิจยั
เก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคเพ่ือทราบถึง ลกัษณะ ความตอ้งการ และ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีจะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์
การตลาด ( Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม  (ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ.2541:125)  
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ตาราง 1 แสดงค าถาม 7 ค  าถาม(6Wsและ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค                               
(7Os) 

ค  าถาม (6Ws และ 1H) ค  าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
ทางดา้น 
1.ประชากรศาสตร์ 
2.ภูมิศาสตร์ 
3.จิตวิทยา 
4.พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธก์ารตลาด (4Ps) ประกอบดว้ย
กลยทุธท์างดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การ
จดัจ  าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด
ท่ีเหมาะสม และตอบสนองความพึง
พอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2.ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร  
(What does the consumer 
buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) 
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์
(Product Component) และความ
แตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั 
(Competitive Differentiation)  

กลยทุธท์างดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies) ประกอบดว้ย 
1.ผลิตภณัฑห์ลกั 
2.รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ การ
บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปแบบบริการ 
คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม 
3.ผลิตภณัฑค์วบ 
4.ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
5.ศกัยภาพผลิตภณัฑค์วามแตกต่าง
ทางดา้นการแข่งขนั (Competitive 
Differentiation) ประกอบดว้ยความ
แตกต่างทางดา้นผลิตภณัฑ ์บริการ 
พนกังาน และภาพลกัษณ์ 

3.ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ(Objectives) 
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพ่ือตอบสนอง
ความตอ้งการของเขาทางดา้น
ร่างกายและดา้นจิตวิทยาซ่ึงตอ้ง
ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การเลือกซ้ือคือ 
 

กลยทุธท่ี์ใชม้ากคือ 
1.กลยทุธท์างดา้นผลิตภณัฑ(์Product 
Strategies) 
2.กลยทุธก์ารส่งเสริมการตลาด
(Promotion Strategies) ประกอบดว้ย 
กลยทุธก์ารโฆษณา การขายโดย
พนกังานขาย การส่ง 



 12 

ตาราง 1(ต่อ) แสดงค าถาม 7 ค  าถาม(6Wsและ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค                             
(7Os) 

ค  าถาม (6Ws และ 1H) ค  าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

 1.ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางดา้น 
จิตวิทยา 
2.ปัจจยัทางสงัคมและวฒันธรรม 
3.ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

เสริมการขาย การใหข่้าว การ
ประชาสมัพนัธ ์ 
3.กลยทุธด์า้นราคา(Price Strategies)  
4.กลยทุธด์า้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 

4.ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ (Who participates 
in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organization) มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ย  
1.ผูริ้เร่ิม                  2.ผูม้ีอิทธิพล 
3.ผูต้ดัสินใจซ้ือ        4.ผูซ้ื้อ 
5.ผูใ้ช ้

กลยทุธท่ี์ใชม้ากคือ กลยทุธก์าร
โฆษณา และ(หรือ)กลยทุธก์าร
ส่งเสริมการตลาด(Advertising and 
Promotion Strategies) โดยใชก้ลุ่ม
อิทธิพล 

5.ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When 
does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น
ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูใด
ของปี ช่วงวนัใดของเดือนหรือ
ช่วงเวลาใดของวนั โอกาสพิเศษ
หรือเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ  

กลยทุธท่ี์ใชม้ากคือ กลยทุธก์าร
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เช่น ท าการส่งเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซ้ือ 
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ตาราง 1(ต่อ) แสดงค าถาม 7 ค  าถาม(6Wsและ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค                             
(7Os) 

ค  าถาม (6Ws และ 1H) ค  าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
6.ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the consumer 
buy ?) 

ช่องทางหรือแหล่ง(Outlets) ท่ี
ผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้าน
ขายของช า บางล าพ ูพาหุรัด สยาม
แสควร์ ฯลฯ 

กลยทุธช่์องทางการจดัจ  าหน่าย
(Distribution Channel Strategies) 
บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมาย
โดยพิจารณาว่าจะผา่นคนกลาง
อยา่งไร 

7.ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer 
buy?) 

 

ขั้นตอนในการซ้ือ
(Operation)ประกอบดว้ย 
1.การรับรู้ปัญหา 
2.การคน้หาขอ้มลู 
3.การประเมินผลทางเลือก 
4.การตดัสินใจซ้ือ 
5.ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 
 

 

กลยทุธท่ี์ใชม้ากคือกลยทุธก์าร
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ยการ
โฆษณาการขายโดยใชพ้นกังานขาย 
การส่งเสริมการขาย การใหข่้าว และ 
การประชาสมัพนัธ ์การตลาด
ทางตรง เช่น พนกังานขายจะ
ก าหนดวตัถุประสงคใ์นการขายให้
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการ
ตดัสินใจซ้ือ 

ท่ีมา : ศิริวรรณและคณะ.(2541).พฤติกรรมผู้บริโภค :126 
 

2.กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 ในการท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้หน่ึงนั้น จะตอ้งมีกระบวนการตั้งแต่จุดเร่ิมตน้ไปจนถึงทศันคติ
หลงัจากท่ีไดใ้ชสิ้นคา้แลว้ ซ่ึงสามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนไดด้งัน้ี โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. การมองเห็นปัญหา (Perceived problems) 
2. การแสวงหาภายใน (Internal search) 
    2.1 การตดัสินใจซ้ือ (Decision) 
    2.2 หยดุการตดัสินใจ (Abortion) 
3. การแสวงหาภายนอก (External search) 
    3.1  การหาขอ้มลูจากการโฆษณา 
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    3.2  การไป ณ จุดขาย 
    3.3  การโทรศพัท ์
    3.4 การขอพบพนกังานขาย 
    3.5 การไต่ถามจากผูเ้คยใชสิ้นคา้ 
    3.6  การหาขอ้มลูโดยวิธีอ่ืน ๆ 
4. การประเมินทางเลือก (Evaluation) 
    การจบัคู่ระหว่างมาตรการในการเลือกซ้ือ (Criteria) กบัจุดเด่นของสินคา้ (Feature) 
5. การตดัสินใจซ้ือ (Decision making) 
     5.1 การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) 
     5.2 ลดอตัราการเส่ียงในความรู้สึกของผูบ้ริโภค (Reduced perceived risk) 
     5.3 การสร้างส่ิงล่อใจ (Incentives) 
6. ทศันคติหลงัซ้ือ (Post – attitudes) 

  

 การมองเห็นปัญหา (Perceived problems)  
การท่ีคนเรามีชีวิตสุขสบาย ไม่มีปัญหาใด ๆ  ก็ไม่คิดท่ีจะหาสินคา้ใด ๆ มาแกปั้ญหาชีวิตของ

ตวัเอง ดงันั้น การตลาดจึงตอ้งพยายามท่ีจะจ้ีจุดปัญหาใหผู้บ้ริโภคนั้นเกิดปัญหา ปัญหาคืออะไร  ปัญหา
ก็คือความแตกต่างระหว่างสภาพอนัเป็นอุดมคติ (Ideal) กบัสภาพอนัเป็นจริง  (Reality) เช่น ถา้หากคน
สูง 170 น ้ าหนกัอุดมคติควรจะเป็น 70 แต่เขาคนนั้นในความเป็นจริงน ้ าหนกั 90 ความแตกต่าง 20 
กิโลกรัมดงักล่าวนั้นคือปัญหาท่ีท าใหเ้ขาตอ้งไปสถานลดความอว้น  ถา้หากว่าคนชอบแต่งตวัไปงาน
โดยไม่โดยใส่ชุดไม่ซ ้ากนั มีชุดเก่งอยู ่4 ชุด แต่คราวน้ีจะตอ้งไปงานคร้ังท่ี 5 การท่ีเขามีชุดเพียง 4 ชุด 
แต่จะไปงานคร้ังท่ี 5 นั้น เกิดความแตกต่างระหว่างสภาพอนัเป็นอุดมคติกบัความเป็นจริง เขาจึงตอ้งไป
หาชุดอีก 1 ชุด การท่ีคนเรานั้นเป็นคนชอบความเยน็  แต่หอ้งของเขาก็คือหอ้งท่ีร้อน สภาพดงักล่าวน้ี
นั้นจะท าใหเ้กิดการมองเห็นปัญหา  ถา้เราจะสงัเกตจากโฆษณาต่าง ๆ ท่ีอยูใ่นจอโทรทศัน์ ในหนา้
หนงัสือพิมพ ์หรือวิทย ุลว้นแลว้แต่จะช้ีใหเ้ห็นปัญหาของเขาทั้งส้ิน เช่น เพศกล่าวว่าจ่ายแพงกว่าท าไม  
ก็แปลว่าคนเราตอ้งใหเ้ห็นปัญหาว่าวนัหยดุควรจะไปท าอยา่งอ่ืนในแง่อุดมคติ แต่ในความเป็นจริงกลบั
ตอ้งมานัง่ซกัผา้ ดงันั้นจึงเกิดปัญหาท่ีจะตอ้งไปหาเคร่ืองซกัผา้มาใชก้นั นกัการตลาดท่ีเก่งจะท าใหก้าร
มองเห็นปัญหานั้นกลายเป็นแรงจูงใจ (Motive) ข้ึนมาในตวัของผูบ้ริโภค ดงัท่ีเราเคยไดศึ้กษามาแลว้ว่า
แรงจูงใจ (Motive) นั้นเป็นความเครียด (Tension) ท่ีท าใหม้นุษยเ์ราตอ้งด้ินรนหาหนทางลดความเครียด
ดงักล่าวใหไ้ด ้ขั้นตอนการตดัสินใจจึงด าเนินไปสู่ขั้นตอนท่ี 2  
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 การแสวงหาภายใน (Internal search) 
เมื่อคนเราเกิดปัญหา ก็จะตอ้งแสดงหาหนทางแกไ้ขภายในเสียก่อน นั้นก็คือ การลว้งลึกเขา้ไป

ในความทรงจ าของตวัเอง เช่น เม่ือคนเราเจ็บคอ  ก็จะตอ้งพยายามคิดว่าตวัเองนั้นรู้จกัยาแกเ้จ็บคอ
อะไรบา้ง หรือคนท่ีตอ้งการเติมน ้ ามนัเพราะน ้ ามนัจะหมด ก็จะพยายามนึกว่าป๊ัมน ้ ามนัท่ีอยูใ่กลก้บั
บริเวณท่ีตวัเองขบัรถอยูน่ั้นอยูท่ี่ไหน มีป๊ัมอะไรบา้ง หรือถ่านไฟฉายหมดก็จะตอ้งนึกว่าถ่านไฟฉาย
อะไรบา้งท่ีตวัเองรู้จกัหรืออยากจะซ้ือ ดว้ยขั้นตอนน้ีเองท าใหน้กัการตลาดท่ีจะตอ้งพยายามท าใหสิ้นคา้
ของตวัเองนั้นประทบัอยูใ่นความทรงจ าของผูบ้ริโภค แลว้จะตอ้งเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคระลึกไดเ้ป็นยีห่อ้ตน้ 
ๆ ( top of mind brand) หมายถึงยีห่อ้ท่ีผูบ้ริโภคระลึกไดก่้อนยีห่อ้อ่ืน ๆ  ตามความเป็นจริงแลว้คนส่วน
ใหญ่จะจ าสินคา้ในแต่ละประเภทไดป้ระมาณ 5?2 นั้นหมายความว่า คนโดยเฉล่ียจะรู้จกัสินคา้แต่ละ
ประเภทประมาณ 5 ยีห่อ้ คนท่ีไม่ค่อยสนใจใยดีนกัจะจ าไดป้ระมาณ 3 ยีห่อ้ แต่คนท่ีสนใจเร่ืองการซ้ือ
สินคา้ประเภทนั้นจะรู้จกัประมาณถึง 7 ยีห่อ้ ถา้หากสินคา้ใดไม่อยูใ่นความทรงจ าของผูบ้ริโภคท่ีฉลาด
และสนใจเร่ืองการซ้ือ จะตอ้งรอจนกว่าสินคา้ 7 ยีห่อ้ท่ีลกูคา้จ  าไดไ้ม่มีขาย ผูบ้ริโภคจึงจะถามว่าแลว้คุณ
มียีห่อ้อะไร นัน่หมายความว่ายีห่อ้ท่ีไม่อยูใ่นความทรงจ าจึงจะมีโอกาส โดยเฉล่ียแลว้ผูบ้ริโภคจะ
สามารถถามหายีห่อ้ท่ีตวัเองรู้จกัไดป้ระมาณ 5 ยีห่อ้ ยีห่อ้ท่ีไม่อยูใ่นความทรงจ าตอ้งรอให ้ 5 ยีห่อ้
ดงักล่าวนั้นไม่มีขาย จึงจะมีโอกาสไดข้ายใหก้บัผูบ้ริโภค แมแ้ต่ผูบ้ริโภคซ่ึงไม่เคยสนใจใยดีนกัก็จะจ า
ไดป้ระมาณ 3 ยีห่อ้ ดงันั้นถา้เกิดยีห่อ้ท่ีไม่อยูใ่นความทรงจ าจะขายไดก้็ตอ้งรอให ้ 3 ยีห่อ้นั้นไม่มีขาย
เสียก่อน เม่ือเป็นเช่นน้ีแลว้นกัการตลาดจึงตอ้งสร้างความถ่ีในการโฆษณาของตนเอง จะตอ้งมีโฆษณา
ท่ีประทบัใจ มีข่าวประชาสมัพนัธส์ม  ่าเสมอ  เพ่ือใหช่ื้อยีห่อ้นั้นติดหูติดตาผูบ้ริโภคเป็นยีห่อ้ตน้ ๆ  ถา้
หากว่าผูบ้ริโภคจดจ ายีห่อ้หน่ึงได ้ แลว้ระลึกถึงดว้ยความพึงพอใจก็จะตดัสินใจซ้ือทนัที ( Make 
decision) แต่ถา้หากผูบ้ริโภคจดจ าได ้แต่ไม่พอใจส่ิงท่ีจ  าได้  และปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นดูเหมือนจะไม่
รุนแรง แกไ้ขก็ไดไ้ม่แกไ้ขก็ได้  กระบวนการตดัสินใจนั้นก็จะหยดุลง ( Abortion) การเปล่ียน
ปรากฏการณ์อยา่งท่ี 2 น้ี เกิดข้ึน จากการท่ีนกัการตลาดไม่สามารถสร้างปัญหาอยา่งรุนแรงใหเ้กิดข้ึนใน
ใจของผูบ้ริโภคได ้เช่น ถา้เกิดมีคนเจ็บคอ นึกถึงยาได ้5 ยีห่อ้ แต่บางยีห่อ้ก็เผด็ไป บางยีห่อ้ก็ขมไป บาง
ยีห่อ้ก็มีน ้ าตามมากไป ผูบ้ริโภคจึงไม่ตดัสินใจซ้ือ แลว้ก็คิดว่าไม่จ  าเป็นตอ้งอมยาอม กลบัไปบา้น นอน
พกัผอ่น ด่ืมน ้ ามาก ๆ ก็หายแลว้ กระบวนการจดัสินใจซ้ือยาแกเ้จ็บคอจึงไม่เกิดข้ึน (Abortion) อยา่งไรก็
ตามถา้ผูบ้ริโภคไม่ไดต้ดัสินใจซ้ือเน่ืองจากไม่พอใจยีห่อ้ท่ีหอ้ท่ีจ  าได ้ และขณะเดียวกนัปัญหาท่ีเกิดข้ึน
นั้นรุนแรงไม่อาจจะยกเลิกการหาซ้ือได ้ก็จะเกิดขั้นตอนท่ี 3 ต่อไป นัน่คือ การแสวงหาภายนอก 
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 การแสวงหาภายนอก (External search) 
เมื่อผูบ้ริโภคตอ้งการใชสิ้นคา้ท่ีตวัเองจ าได ้ หรือมีรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ท่ีจ  าไดไ้ม่เพียงพอ 

ผูบ้ริโภคก็จะเร่ิมแสดงหาขอ้มลูเก่ียวกบัสินคา้จากภายนอก ดว้ยวิธีการต่อไปน้ี 
   (1) การหาขอ้มลูจากการไปดูโฆษณา เม่ือผูบ้ริโภคอยากจะรู้ว่าสินคา้อะไรน่าซ้ือ ก็จะไปดูโฆษณา 
ดงันั้น นกัการตลาดท่ีดีควรเลือกโฆษณาในเวลาและสถานท่ีท่ีเหมาะสม เช่น  ในหนา้ฝนก็จะตอ้งมีการ
โฆษณายาแกห้วดั ยาแกเ้ทา้เป่ือย  หนา้ร้อนก็จะตอ้งมีการโฆษณาน ้ าอดัลม เคร่ืองปรับอากาศ  ในเดือน
พฤษภาคมก็จะตอ้งโฆษณาเคร่ืองเขียน ชุดนกัเรียน เป็นตน้  ถา้หากนกัการตลาดไม่รู้ว่าช่วงใดควร
โฆษณาสินคา้ตน ส่ือใดท่ีควรจะใชใ้นการโฆษณาสินคา้ตน ก็อาจจะลม้เหลวท่ีจะเขา้ถึงผูบ้ริโภค  ซ่ึง
แสวงหาขอ้มลูภายนอกดว้ยวิธีการโฆษณา 
     (2) การไป ณ จุดขาย การไป ณ จุดขายนั้น ก็หมายความว่าผูบ้ริโภคนั้นไม่พอใจส่ิงท่ีตวัเองจ าได ้เลย
ลองไปหาซ้ือดู เช่น คนท่ีไม่พอใจยาอมท่ีตวัเองจ าไดก้็อาจจะท่ีร้านขายยา ส่ิงท่ีส าคญัในจุดน้ีก็คือ  
สินคา้จะตอ้งมีวางขาย ณ จุดขาย เพราะผูบ้ริโภคไดใ้หโ้อกาสกบัเราแลว้  ดว้ยการไปแสวงหา ณ จุดขาย 
แต่ถา้เราไม่มีสินคา้ท่ีจะขาย ก็เท่ากบัหมดโอกาสท่ีจะขาย  นอกจากนั้นการจดัวางน าเสนอสินคา้ 
(Display) ก็ตอ้งเด่นชดั พนกังานขายจะตอ้งมีมารยาท  มีบริการท่ีดี มีความสามารถจึงจะท าใหก้าร
แสวงหาภายนอกในคร้ังน้ีเป็นประโยชน์แก่สินคา้ 
     (3) การโทรศพัทพ์ดูคุยกบับริษทัหรือร้านคา้ การท่ีผูบ้ริโภคแสวงหาขอ้มลูภายนอกโดยวิธีน้ี ส่ิงท่ี
นกัการตลาดควรท าก็คือการโฆษณาอยูใ่นสมุดหนา้เหลือง เพราะถา้หากผูบ้ริโภคตอ้งการแสวง หาดว้ย
การโทรศพัทไ์ปตรวจสอบ แต่เราไม่มีหมายเลขโทรศพัทอ์ยูใ่นสมุดหนา้เหลืองเราก็หมดโอกาสในเร่ือง
น้ี ขณะเดียวกนัทางบริษทัก็ตอ้งฝึกฝนพนกังานรับโทรศพัท ์พนกังานฝ่ายลกูคา้สมัพนัธ ์การตอบค าถาม
ต่าง ๆ เหล่าน้ีจะตอ้งชดัเจน แจ่มแจง้ 
    (4) การขอพบพนกังานขาย เมื่อผูบ้ริโภคไม่พอใจสินคา้ทีตวัเองจ าไดก้็อยากจะไดข้อ้มลูจากสินคา้อ่ืน 
ๆ ท่ีตวัเองไม่เคยรู้จกั ก็อาจจะติดต่อพนกังานเพื่อใหม้าพบ ใหม้าน าเสนอขายสินคา้ ดงันั้นพนกังานขาย
จึงตอ้งมีอยา่งเพียงพอ และมีประสิทธิภาพ  สามารถจะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการท่ีจะ
เรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้ไดท้นัท่วงที 
    (5) การไต่ถามจากผูอ่ื้นเคยใชสิ้นคา้แลว้ในกรณีดงักล่าวน้ีนั้น เราจะตอ้งมีสินคา้ท่ีดี เป็นท่ีประทบัใจ
ของผูท่ี้เคยใช ้ เพราะเมื่อมีผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการอยากจะใชสิ้นคา้ไปสอบถามผูท่ี้เคยใชแ้ลว้ เราหวงัว่าเรา
จะไดค้  าชมท่ีดีจากผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้นั้นแลว้ เพื่อเป็นการแนะน าใหผู้ท่ี้ก  าลงัแสวงหาทางเลือกใชสิ้นคา้
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ของเรา หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดแ้สวงหาดว้ยวิธีการใดวิธีการหน่ึง หรือหลายวิธีขา้งตน้แลว้ ผูบ้ริโภคก็จะ
ด าเนินการขั้นตอนต่อไปในกระบวนการการตดัสินใจ นัน่ก็คือการประเมินทางเลือก 
 

 การประเมินทางเลือก (Evaluation) 
ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้สินคา้ยีห่อ้ต่าง ๆ แลว้  ก็จะน ามาประเมินว่า สินคา้ใดดีกว่ากนัในแง่ใด 

ความส าคญัในขั้นตอนน้ีก็คือ เราตอ้งใหจุ้ดเด่นของสินคา้ของเรา ( Feature) ตรงกบัมาตรการ ในการ
เลือกซ้ือของผูบ้ริโภค(Criteria)  ถา้หากจุดเด่นของสินคา้นั้นไม่ใช่จุดท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ หรือใชเ้ป็น
มาตรการในการตดัสินใจ สินคา้เรายอ่มขายไม่ได้  แต่ถา้เกิดจุดท่ีเราเด่นสอดคลอ้งกบัมาตรการท่ีเขาใช้
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เราก็มีโอกาสท่ีจะขายได ้ ดงันั้นนกัการตลาดท่ีดีจึงควรตอ้งเรียนรู้ก่อนว่า
ผูบ้ริโภคนั้นใชม้าตรการอะไรในการตดัสินใจซ้ือสินคา้แต่ละประเภท เช่น ถา้ซ้ือยาสีฟัน ผูบ้ริโภค
มกัจะดูตรงท่ีรสชาติและการป้องกนัฟันผ ุ ส าหรับคนชั้นกลางท่ีซ้ือรถมกัจะดูเร่ืองราคาและอะไหล่ท่ีถกู 
และการประหยดัน ้ ามนั ถา้คนท่ีซ้ือเส้ือผา้มกัจะดูท่ีรูปแบบและสีสนั แต่ส าหรับบางคนอาจจะดูยีห่อ้
ดว้ย ดงันั้นการติดโลโกข้องยีห่อ้ไวต้ามปกเส้ือ ตามกระเป๋า ตามแขน  จึงกลายเป็นเร่ืองส าคญัท่ีจะตอ้ง
สนองคนกลุ่มดงักล่าวน้ี การท่ีเราไม่ศึกษามาตรการในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค แลว้สร้างจุดเด่น
ตามใจเรานั้น โอกาสในการจะไดรัับเลือกก็จะยากข้ึน  การขายก็จะยากข้ึน เพราะจะตอ้งไปเปล่ียนใจ
ผูบ้ริโภคใหเ้ปล่ียนมาตรการในการเลือกซ้ือเพ่ือสอดคลอ้งกบัจุดเด่นท่ีเรามี เมื่อผูบ้ริโภคไดพ้ิจารณา
แลว้ก็จะถึงขั้นตอนถดัไป ก็คือการตดัสินใจซ้ือ 
 
  การตดัสินใจซ้ือ (Decision making) 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความเฉ่ือยในการตดัสินใจ ทั้งน้ีทั้งนั้นก็เพราะเหตุว่าในการท่ีผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือนั้นเขาตอ้งเส่ียงว่าสินคา้ท่ีเขาซ้ือจะดีเหมือนค าโฆษณาหรือไม่ จะมีคุณภาพคุม้ค่าราคาท่ีเขา
จ่ายไปหรือไม ่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะติดอยูก่บัสินคา้ท่ีตวัเองมีความเคยชิน ดงันั้นสินคา้ใหม่ ๆ  ท่ีจะ
น าเสนอตวัเองแก่ผูบ้ริโภคนั้นตอ้งหาหนทางในการจะเร่งรัดใหผู้บ้ริโภคเปล่ียนใจ และตดัสิน ใจซ้ือ
สินคา้ของตวัเอง วิธีการเร่งรัดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคนั้นมีมากมายหลายวิธี 

 

 วธีิการกระตุ้นการตดัสินใจ (How to activate decision making) มีดังนี ้
         (1) การสร้างความแตกต่าง ( Differentiation) ถา้สินคา้ของเราไม่มี
ความแตกต่างจากสินคา้อ่ืน ผูบ้ริโภคยอ่มตดัสินใจล าบาก  แต่ถา้สินคา้ของเรานั้นมีความเด่นชดั มี
ลกัษณะเฉพาะตวัไม่เหมือนใคร การตดัสินใจก็จะเร็วข้ึน ตวัอยา่งเช่น  ถา้หากผูบ้ริโภคจะตอ้งเลือก
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ระหว่างโรงแรมท่ีอยูบ่นเขากบัโรงแรมท่ีอยูบ่นพ้ืนท่ีพทัยา การเลือกจะง่ายข้ึน แต่ถา้ตอ้งเลือกระหว่าง
โรงแรม 2 โรงแรมท่ีอยูติ่ดชายฝ่ังทะเล และอยูบ่นเขาเหมือนกนั การเลือกอยา่งนั้นจะยากข้ึน 
เน่ืองจากว่าโรงแรมทั้ง 2 นั้นคลา้ยคลึงกนั ดงันั้นหนา้ท่ีของนกัการตลาดก็คือ  ท าใหสิ้นคา้ของตวัเอง
แตกต่างจากคู่แข่งขนัไดช้ดัเจนท่ีสุด ถา้เราสร้างความแตกต่างไดช้ดัเจนเท่าไร โอกาสในการท่ีจะเร่งรัด
ในการตดัสินใจจะดีข้ึนเท่านั้น 
          (2) ลดอตัราการเส่ียงในความรู้สึกของผูบ้ริโภค (Reduced perceived risk) ในการซ้ือสินคา้แต่ละ
คร้ังผูบ้ริโภคนั้นจะรู้สึกมีความเส่ียงอยูเ่สมอ เส่ียงว่าจะเสียเงินเปล่า เส่ียงว่าจะไม่คุม้ เส่ียงว่าคุณภาพจะ
ไม่ดี ดงันั้นในการท่ีเราจะเร่งรัดการตดัสินใจ เราตอ้งท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกว่าความเส่ียงของเขาไม่สูง
นกั          
 
      วิธีการท่ีจะลดความเส่ียงก็มีดงัต่อไปน้ี 
                 ก. ช่ือเสียงบริษทั เมื่อเรายนืยนัว่าบริษทัมีช่ือเสียงดี  ผูบ้ริโภคก็จะสบายใจข้ึนระดบัหน่ึง ว่า
บริษทัท่ีมีช่ือเสียงดีไม่เอาของท่ีมีคุณภาพไม่ดีมาขาย 
                 ข. จ  านวนปีของบริษทั บริษทัท่ีตั้งมาหลายปีแลว้ยอ่มมีประสบการณ์ในการผลิตสินคา้  
ดงันั้นก็น่าจะท าสินคา้ไดอ้ยา่งมีคุณภาพ 
                 ค. ภาพพจน์ของตราสินคา้ สินคา้ท่ีมีภาพพจน์ดี ผูบ้ริโภคก็สบายใจท่ีจะซ้ือ  เพราะคิดว่า
สินคา้ท่ีมีภาพพจน์ดีคงไม่ท าลายตวัเอง 
                 ง. ภาพพจน์ของพนกังานขาย เวลาท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้จากใคร  เขาก็ตอ้งดูดว้ยว่าผูท่ี้มา
ขายกบัเรานั้นบุคลิกเป็นอยา่งไร แต่งตวัเป็นอยา่งไร พดูจาเป็นอยา่งไร ดงันั้นนกัการตลาดจึงตอ้งเอาใจ
ใส่พนกังานขายของตนท่ีจะตอ้งพบปะเจอะเจอกบัผูบ้ริโภคดว้ย 
                 จ. ภาพพจน์ของกลุ่มเป้าหมาย เราไดเ้รียนรู้เร่ืองของกลุ่มอา้งอิงมาแลว้  การท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือ
สินคา้อะไรนั้นเขาก็ตอ้งดูดว้ยว่าคนท่ีเป็นผูซ้ื้อสินคา้นั้นมาก่อนเป็นใคร ถา้เขามองเห็นว่าคนท่ีซ้ือสินคา้
นั้นมาก่อนเป็นบุคคล ท่ีมีวิจารณญาณท่ีดี เป็นคนท่ีรู้จกัคิด และเป็นคนท่ีมีภาพพจน์ท่ีดี เขาก็สบายใจท่ี
จะซ้ือตามคนเหล่านั้น 
                 ฉ. จ  านวนของกลุ่มเป้าหมาย  สินคา้ท่ีขายดีคนมกัจะเช่ือมัน่ว่าตอ้งดีจริง จึงมีคนนิยม  แต่
สินคา้ท่ีขายไม่ดีมีคนซ้ือนอ้ยผูบ้ริโภคก็ไม่สบายใจ เพราะคิดว่าคงไม่ดีไม่มีคนนิยม เหมือนอยา่ง
ร้านอาหาร ร้านใดมีคนแน่นผูบ้ริโภคยนิดียนืเพราะมัน่ใจว่าอร่อยแน่ ส่วนร้านท่ีมีคนนอ้ยทั้ง  ๆสามารถ
สัง่อาหารและรับประทานไดท้นัทีแต่ผูบ้ริโภคกลบัไม่กลา้รับประทานเพราะเห็นคนนอ้ยจึงไม่แน่ใจใน
เร่ืองของความอร่อย 
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                 ช. สินคา้บางอยา่งนั้น ถา้เกิดคุณภาพไม่ดี หรือมีการเสียจะตอ้งใชเ้งินจ านวนมากในการซ่อม 
เช่น ตูเ้ยน็ โทรทศัน์ ไมโครเวฟ  คอมพิวเตอร์ วีดีโอ นาฬิกา สินคา้เหล่าน้ีถา้เกิดมีการรับประกนั
ประกอบการขาย เช่น รับประกนั 3 ปี หรือ 5 ปี ผูบ้ริโภคก็จะรู้สึกสบายใจข้ึน รู้สึกไม่เส่ียงมากนกัใน
การซ้ือ เพราะเห็นว่าผูข้ายยนิดีจะรับประกนัซ่อมใหฟ้รีทั้งหมดเหล่าน้ีคือวิธีการในการท่ีจะลดอตัรา
ความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนในสายตาของผูบ้ริโภค ถา้เราลดส่ิงเหล่าน้ีได ้การตดัสินใจซ้ือก็จะเร็วข้ึน  
         (3) การสร้างส่ิงล่อใจ ( Incentives) ในท่ีน้ีหมายถึง การลด และ แจก แถม  ท่ีเราจดัท าข้ึนเป็นการ
ส่งเสริมการขายนัน่เอง ถา้หากว่าเราลดหมดเขตภายในส้ินเดือนน้ี ก็ยอ่มเร่งคนใหต้ดัสินใจซ้ือได้  ถา้
หากว่าเรามีการขายในราคาพิเศษหรือลดดอกเบ้ียใหใ้นช่วงเวลาจ ากดัผูบ้ริโภคจะลงัเลใจไม่ได ้ เพราะ
เกรงว่าจะหมดเขตของการใหส่ิ้งล่อใจเหล่านั้น ดงันั้นในบางคร้ังตอ้งอาศยัการส่งเสริมการขาย ( Sales 
promotion) เป็นส่วนในการเร่งรัดการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประเภทของสินคา้ท่ีแบ่งตามลกัษณะ
การตดัสินใจของผูบ้ริโภค ในการท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจชา้หรือเร็วนั้นลกัษณะของสินคา้มีส่วนในการ
ก าหนดเวลาของการตดัสินใจ เพราะว่าสินคา้นั้นจะแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ประเภท ถา้หากเราพิจารณาตาม
ลกัษณะการตดัสินใจของผูบ้ริโภคสินคา้3ประเภทดงักล่าวนั้นคือ 
      1. สินคา้ท่ีตอ้งการขอ้มลูมาก ( High-cognitive products) สินคา้พวกน้ีเป็นสินคา้ท่ีมีราคาแพงมี
ตวัอยา่งขอ้มลูจ  านวนมากก่อนท่ีจะตดัสินใจ เช่น  บา้น รถยนต ์ทีวี ตูเ้ยน็ เคร่ืองซกัผา้ ไมโครเวฟ 
คอมพิวเตอร์ กว่าท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้เหล่าน้ีไดใ้ชเ้วลานาน เพราะถา้ตดัสินใจแลว้จะตอ้งใช้
เงินเป็นจ านวนมาก อตัราการเส่ียงจึงสูง  ถา้ไดสิ้นคา้ไม่ดีมาก็หมายถึงการเสียเงินจ านวนมากอยา่งไร้
ประโยชน ์
      2. สินคา้ท่ีส่งผลต่อความรู้สึกสูง ( High-affective products)  สินคา้พวกน้ี ไดแ้ก่  สินคา้ซ่ึงมีผลต่อ
ภาพพจน์ของผูใ้ช ้ เช่น เส้ือผา้ น ้ าหอม เคร่ืองประดบั  สินคา้พวกน้ีบางคร้ังก็มีราคาสูง บางคร้ังก็มีราคา
ต ่าแต่ประเด็นไม่ไดอ้ยูท่ี่ราคา ประเด็นอยูท่ี่สินคา้ดงักล่าวนั้นส่งผลต่อผูใ้ช ้ ดงันั้นผูใ้ชจึ้งไม่ตอ้งการ
อยากจะใชแ้บบง่ายๆ 
      3. สินคา้ท่ีไม่จ  าเป็นตอ้งเสียเวลาครุ่นคิดมากนกั (Low-involvement products) จะเป็นสินคา้ประเภท
ซ่ึงไม่ตอ้งหาขอ้มลูมากมายเป็นสินคา้ท่ีราคาไม่สูงและเป็นสินคา้เวลาท่ีใชก้็ไม่ส่งผลกระทบกบั
ภาพพจน์เท่าใดนกั เช่น ดินสอ ปากกาลกูล่ืน ขนมขบเค้ียว ลกูอม สินคา้เหล่าน้ีมีราคาต ่า  ซ่ึงสามารถ
ตดัสินใจซ้ือไดท้นัที ไม่ตอ้งเสียเวลาคิดมาก 
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 ทัศนคตหิลังซ้ือ (Post-attitudes)  
      หลายคนเขา้ใจผดิคิดว่ากระบวนการการตดัสินใจซ้ือจบส้ินลงท่ีการตดัสินใจซ้ือ แต่แทจ้ริงแลว้
ไม่ใช่ เพราะเม่ือตดัสินใจซ้ือแลว้ผูบ้ริโภคจะตอ้งน าเอาสินคา้นั้นไปใช ้เมื่อใชแ้ลว้ผูบ้ริโภคก็ตอ้ง
ประเมินว่าสินคา้นั้นดีหรือไม่ดีอยา่งไร แลว้ก็จะเกิดทศันคติหลงัจากไดใ้ชแ้ลว้ ว่าพอใจหรือไม่พอใจ
ความรู้สึกขั้นสุดทา้ยน้ีจะส่งผลต่อความส าเร็จของการตลาดของสินคา้ตวัใดตวัหน่ึง เพราะว่าเรา
สามารถโฆษณาเพื่อสร้างความช่ืนชอบไดก่้อนท่ีผูบ้ริโภคจะมาใชสิ้นคา้ แต่ทศันคติหลงัใชน้ั้นส าคญั
กว่าทศันคติก่อนใชม้ากมายนกัเพราะทศันคติท่ีเกิดข้ึนหลงัจากการใชน้ั้นเป็นประสบการณ์ตรง เป็น
ประสบการณ์ท่ีแทจ้ริง ซ่ึงจะส่งผลต่อความรู้สึกช่ืนชอบหรือไม่ช่ืนชอบของผูบ้ริโภค ดงัท่ีเราจะเห็นได้
จากขั้นตอนในการบริโภค 
     1. การรับรู้ (Awareness) ผูบ้ริโภคตอ้งรับรู้ก่อนว่ามีสินคา้นั้นขายอยูใ่นตลาด 
     2. เกิดการยอมรับ (Acceptance) ผูบ้ริโภคจะตอ้งยอมรับว่าสินคา้นั้นเป็นสินคา้ท่ีดีพอ น่าสนใจและ
เมื่อมีความสนใจแลว้ผูบ้ริโภคจะไปแสวงหา 
     3. การแสวงหา (Search) ผูบ้ริโภคไปแสวงหา นัน่คือไป ณ จุดขายเพ่ือท่ีจะไปซ้ือสินคา้  
     4. ความพอใจ (Preference) ในขณะท่ีผูบ้ริโภคไปพิจารณาสินคา้ดงักล่าว จะตอ้งเกิดความรู้สึกนิยม
ชมชอบสินคา้นั้นมากกว่าสินคา้ตวัอ่ืน  ๆท่ีมีอยูใ่นทอ้งตลาดจึงไดเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ 
     5. การเลือกซ้ือ (Select) ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้ดงักล่าวท่ีเขารับรู้ ยอมรับ ไปแสวงหาและชอบ
มากกว่าเม่ือเขาไปซ้ือแลว้เขาตอ้งน าเอาไปใช ้
     6. การใช ้(Use) ผูบ้ริโภคจะใชสิ้นคา้ท่ีเขาซ้ือ ในขั้นน้ีจึงถือว่าเป็นการเรียนรู้การใชสิ้นคา้ดว้ยตวัเอง 
     7. ทศันคติหลงัซ้ือ (Post-attitudes) หลงัจากท่ีน าเอาไปใชแ้ลว้ประสบการณ์ตรงจะท าใหเ้ขารู้ว่าเขา
พอใจหรือไม่พอใจสินคา้ดงักล่าวนั้น เกิดเป็นทศันคติหลงัการใชสิ้นคา้ 

ทศันคติดงักล่าวนั้นจะยอ้นกลบัไปเป็นบวกหรือเป็นลบกบัการยอมรับสินคา้ท่ีผา่นมา หาก
ผูบ้ริโภคมีความพอใจหลงัจากไดใ้ช ้การยอมรับก็จะสูงข้ึน  โอกาสความส าเร็จของสินคา้ก็จะมีมาก 
เพราะผูบ้ริโภคจะซ้ือซ ้า แต่หากผูบ้ริโภคไม่พอใจหลงัจากการใช ้การยอมรับก็จะลดลง  โอกาส
ความส าเร็จของสินคา้ก็จะลดลงดว้ย เพราะผูบ้ริโภคจะไม่ซ้ือซ ้านอกจากจะไม่ซ้ือซ ้าแลว้ผูบ้ริโภค
อาจจะเล่าความรู้สึกซ่ึงไม่ประทบัใจของตนเองใหก้บัญาติและเพื่อนๆ ไดรั้บรู้ดว้ยซ่ึงจะท าใหผู้ท่ี้ไม่เคย
ทดลองใชสิ้นคา้ดงักล่าวตั้งแต่คร้ังแรกจะไม่ยอมทดลองใชเ้ลย เน่ืองจากเขาเช่ือบุคคลซ่ึงเคยใชสิ้นคา้
แลว้มาพดูเก่ียวกบัคุณภาพท่ีไม่ดีเองสินคา้นั้นใหเ้ขาฟัง 
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3.ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s) 
ความหมายของตลาด การตลาด และส่วนประสมทางการตลาด 
ตลาด (Market) ค  าว่าตลาดส าหรับนกัการตลาด จะมีความหมายในสองนยั คือ 

 ความหมายแบบแคบ 
สถานท่ีท่ีผูซ้ื้อและผูข้ายมาพบกนั เพ่ือตกลงแลกเปล่ียนหรือซ้ือขายสินคา้หรือบริการระหว่าง
กนั และก่อใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงสิทธ์ิความเป็นเจา้ของในสินคา้หรือบริการนั้น  ๆดว้ย 

 ความหมายแบบกว้าง 
กลุ่มบุคคลหรือองคก์รท่ีมีความจ าเป็นและความตอ้งการ (Needs and Wants) ในผลิตภณัฑ ์มี
ความเต็มใจ มีความสามารถในการแลกเปล่ียน และมีอ  านาจในการตดัสินใจซ้ือ เพ่ือใหไ้ดรั้บ
ความพอใจของตน  

 

 การตลาด (Marketing) 
 การตลาด ไดพ้ฒันามาอยา่งต่อเน่ืองเป็นระยะเวลายาวนาน  และมีผูใ้หค้วามหมายหรือนิยาม
ของการตลาดไวเ้ป็นจ านวนมาก เช่น 

 Peter Drucker ใหค้วามหมายของการตลาด ดงัน้ี "การตลาด คือความพยายามท าใหก้ารขาย
ขยายกวา้งออกไป และดว้ยความรวดเร็วท่ีสุด" 

 William J. Stanton ไดก้ล่าวไวว้่า "การตลาด หมายถึง กิจกรรมทางธุรกิจทั้งหมด  ท่ีสามารถ
ส่งผลกระทบระหว่างกนัได ้เช่น การก าหนดราคา การจดัจ  าหน่ายสินคา้หรือบริการ  และการ
ส่งเสริมการตลาด เพื่อใหต้อบสนองความตอ้งการใหก้บัลกูคา้  ทั้งในปัจจุบนัและผูท่ี้คาดว่าจะ
เป็นลกูคา้ในอนาคต"  

 สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา ( The American Marketing Association: AMA) ใหใ้ห้
นิยามค าว่าการตลาดไวด้งัน้ี "การตลาด หมายถึง  กระบวนการวางแผนและบริหารในดา้น
แนวความคิด การก าหนดราคา การส่งเสริมการตลาด การจดัจ  าหน่ายสินคา้หรือบริการ เพื่อให้
เกิดการแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการ  ซ่ึงท าใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความสุขความพอใจและบรรลุ
วตัถุประสงคข์ององคก์ร"  

 Dr. Philip Kotler ศาสตราจารยด์า้นการตลาดท่ีมีช่ือเสียงของประเทศสหรัฐอเมริกา  ไดใ้ห้
นิยามของการตลาดว่า "การตลาด คือ กิจกรรมต่างๆ ท่ีมนุษยก์ระท าข้ึนเพ่ือตอบสนองต่อความ
จ าเป็นและความตอ้งการใหเ้ป็นท่ีพอใจโดยผา่นกระบวนการการแลกเปล่ียน"  
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กล่าวโดยสรุปไดว้่า องคป์ระกอบของการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

 จะตอ้งประกอบดว้ยกิจกรรมต่างๆ เช่น  การผลิตสินคา้และการใหบ้ริการ จากผูผ้ลิตไปสู่
ผูบ้ริโภค 

 จะตอ้งเป็นการตอบสนองต่อความจ าเป็น ( Need) และความตอ้งการ ( Want) ของมนุษยห์รือ
ผูบ้ริโภค ในท่ีน้ี ความจ าเป็น หมายถึง  ความตอ้งการในปัจจยัแห่งการด ารงชีวิตท่ีมนุษยข์าด
ไม่ได ้คือ อาหาร ท่ีอยูอ่าศยั  เคร่ืองนุ่งห่ม และยารักษาโรค ในขณะท่ี ความตอ้งการ หมายถึง  
ระดบัของความตอ้งการท่ีอยูน่อกเหนือความจ าเป็นต่อการด ารงชีวิตของมนุษย ์เช่น  ความ
ตอ้งการรับประทานหูฉลาม ซ่ึงถือเป็นอาหารท่ีอยูน่อกเหนือความจ าเป็นดา้นอาหารของมนุษย ์
เป็นตน้  

 จะตอ้งมีการแลกเปล่ียน ซ่ึงการแลกเปล่ียนในปัจจุบนัไดใ้ชม้าตรฐานเงินตรา (Money System) 
เป็นเคร่ืองมือในการประเมินมลูค่าของสินคา้หรือบริการ  

 ส่วนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix: 4'Ps) หมายถึง “ปัจจยัทางการตลาดท่ี
ควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัตอ้งใชเ้ป็นเคร่ืองมือร่วมกนัเพื่อสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย ” ถือเป็น
หวัใจส าคญัของการบริหารการตลาดการจะท าใหก้ารด าเนินงานของกิจการประสบความส าเร็จได ้
ข้ึนอยูก่บัการปรับปรุงความสมัพนัธท่ี์เหมาะสมของส่วนประสมทางการตลาดน้ี  เพื่อใหส้ามารถ
ตอบสนองควมตอ้งการของตลาดเป้าหมายใหไ้ดรั้บความพึงพอใจสูงสุด  ส่วนประสมการตลาด
ประกอบดว้ย 

 ผลิตภณัฑ ์(Product) 
 ราคา (Price) 
 ช่องทางการจดัจ  าหน่าย (Place) 
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
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ตาราง 2 แสดงส่วนประสมทางการตลาด 

ผลติภัณฑ์  

 คุณภาพ  
 รูปร่างลกัษณะ  
 อุปกรณ์เสริม  
 ตราสินคา้  
 บรรจุภณัฑ ์ 
 ขนาด  
 การบริการ  
 การรับประกนั  
 การคืนสินคา้  
 การก าหนดต าแหน่งของ

ผลิตภณัฑ ์

การจดัจ าหน่าย  

 ช่องทางการจดัจ  าหน่าย  
 การครอบคลุมตลาด  
 ท าเลท่ีตั้ง  
 การสินคา้คงคลงั  
 การขนส่ง 

ราคา  

 ราคาตามป้าย  
 ส่วนลด  
 ส่วนยอมให ้ 
 ระยะเวลาการจ่ายเงินช าระ

สินคา้  
 การใหเ้ครดิต 

การส่งเสริมการตลาด 

 การโฆษณา  
 การขายโดยใชพ้นกังาน  
 การส่งเสริมการขาย  
 การใหข่้าวและ

ประชาสมัพนัธ ์

 

 ผลิตภณัฑ์ (Production) 
ผลิตภณัฑ ์หมายถึง “ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือสนองความตอ้งการของลกูคา้ใหพึ้งพอใจ ” 

ผลิตภณัฑร์วมถึงสินคา้ บริการ ความคิด  ผลิตภณัฑเ์ป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีส าคญัท่ีมี
องคป์ระกอบต่าง ๆ อยา่งไรก็ตามผลิตภณัฑย์งัมีความหมายนอกเหนือจากรูปร่างลกัษณะท่ีมองเห็นได ้
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กล่าวคือ เม่ือลกูคา้ซ้ือสินคา้ใด ๆ เขาก าลงัมองหาประโยชน์จากสินคา้หรือบริการนั้น  ดงัท่ีบริษทัแห่ง
หน่ึงท าการโฆษณาว่า “ในโรงงานเราผลิตเคร่ืองส าอาง แต่ในร้านเราจ าหน่ายความหวงั (ของลกูคา้ท่ีจะ
สวยข้ึน) ” แมผู้ผ้ลิตจะผลิตสินคา้ซ่ึงเป็นส่ิงมองเห็นจบัตอ้งได้  แต่ลกูคา้ซ้ือสินคา้โดยคาดหวงัถึง
ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากการใชสิ้นคา้นั้น  

 ประเภทของสินค้าหรือผลิตภณัฑ์  

ลกัษณะของสินคา้แบ่งไดต้ามลกัษณะตลาดนัน่คือ 

1. สินคา้บริโภค (Consumer Goods) หมายถึง ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือไปส าหรับผูบ้ริโภคใชใ้นครัวเรือน
ขั้นสุดทา้ย  

2. สินคา้อุตสาหกรรม (Industrial Goods) หมายถึง ผลิตภณัฑซ่ึ์งใชไ้ปในการผลิตสินคา้อ่ืน หรือ
เพื่อน าไปจ าหน่ายต่อ (Resale)  

ในการจดัประเภทของผลิตภณัฑใ์นท่ีน้ีจะพิจารณาเฉพาะสินคา้บริโภคเพียงเท่านั้น  ซ่ึงสามารถแบ่ง
ออกเป็นประเภทได ้ดงัมีรายละเอียดต่อไปน้ี 

1. สินคา้สะดวกซ้ือ ( Convenience Goods) คือสินคา้ซ้ึงผูบ้ริโภคแสวงหาท่ีจะซ้ือบ่อยคร้ัง 
ทนัทีทนัใด และใชค้วามพยายามในการซ้ือค่อนขา้งนอ้ย (ไม่ตอ้งคิดตดัสินใจนาน)  สินคา้ใน
ร้านสะดวกซ้ือต่าง ๆ เช่น บุหร่ี ขนมปัง นม ขนมขบเค้ียวในร้าน 7-11 เคร่ืองด่ืมในตูข้ายสินคา้ 
และหนงัสือพิมพห์รือนิตยสารต่าง ๆ บนแผงหนงัสือ ลว้นแลว้แต่เป็นสินคา้สะดวกซ้ือทั้งส้ิน  

2. สินคา้เลือกซ้ือ (Shopping Goods) คือสินคา้ท่ีผูซ้ื้อตอ้งใชเ้วลาท าการเปรียบเทียบก่อนการซ้ือ  
โดยอาจเปรียบเทียบจากร้านท่ีจ  าหน่าย ราคา ปริมาณ คุณภาพ รูปแบบ สีสนั ฯลฯ เช่น  เส้ือผา้ 
เฟอร์นิเจอร์ กระเป๋า รองเทา้ ฯลฯ  

3. สินคา้เจาะจงซ้ือ (Speciality Goods) คือสินคา้ท่ีผูซ้ื้อมีความตอ้งการเฉพาะเจาะจง  ดงันั้นผูซ้ื้อ
จึงมีความตอ้งการสินคา้นั้นจริง ๆ โดยไม่สนใจจะเปรียบเทียบกบัยีห่อ้อ่ืน กล่าวอีกนยัหน่ึงมี
ความภกัดีในตราสินคา้สูง  โดยผูซ้ื้อมีความคุน้เคยกบัสินคา้และเต็มใจท่ีจะใชค้วามพยายาม
อยา่งมากในการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น  ตวัอยา่งเช่น กลอ้งถ่ายรูป เคร่ืองเสียง เคร่ืองประดบั
ราคาแพง รถยนตค์นัใหม่ อาหารเสริม ฯลฯ  

4. สินคา้ไม่แสวงซ้ือ (Unsought Goods) คือสินคา้หรือบริการท่ีมีลกัษณะเป็นผลิตภณัฑใ์หม่ท่ียงั
ไม่เป็นท่ีรู้จกักนัแพร่หลาย เช่น โทรศพัทท่ี์สามารถรับภาพได ้หรือเป็นผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคไม่
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มีความตอ้งการหรือไม่เห็นความจ าเป็นตอ้งใช ้เช่น  การประกนัชีวิตหรือประกนัภยัต่าง ๆ 
เคร่ืองดบัเพลิงใชใ้นรถยนต ์ฌาปนกิจสงเคราะห์  

 ผลิตภณัฑ์ มีองค์ประกอบที่ส าคญั คอื 

1. ผลิตภณัฑห์ลกั ( Core Product) เป็นการพิจารณาถึงคุณสมบติัของผลิตภณัฑใ์นดา้นของ
ประโยชน์พ้ืนฐานท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือสินคา้โดยตรง มี 2 ลกัษณะ คือประโยชน์ใชส้อย
ของตวัผลิตภณัฑ ์(Functional Benefits) เช่น รถยนตมี์ประโยชน์พ้ืนฐานในการเป็นพาหนะใน
การเดินทางท่ีสะดวกสบาย และประโยชน์พ้ืนฐานทางดา้นอารมณ์ ( Emotional Benefits) เป็น
ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการใชห้รือเป็นเจา้ของผลิตภณัฑ ์เช่น  การด่ืมสุรามียีห่อ้ราคาแพง ผูด่ื้ม
อาจมีความรู้สึกว่าตนเองมีระดบัหรือมีสถานภาพสูง  

2. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์(Formal Product หรือ Tangible Product) หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพท่ี
ผูบ้ริโภคสามารถสมัผสัหรือรับรู้ได ้ซ่ึงไดแ้ก่ คุณภาพ  รูปร่างลกัษณะ ( Feature) รูปแบบ 
(Style) การบรรจุหีบห่อ (Packaging) ตราสินคา้ (Brand)  

3. ผลิตภณัฑค์วบ ( Augmented Product) หมายถึงผลประโยชน์เพ่ิมเติม  หรือบริการท่ีผูซ้ื้อจะ
ไดรั้บควบคู่ไปกบัการซ้ือสินคา้ ประกอบดว้ย บริการต่าง ๆ ทั้งก่อนและหลงัการขาย ซ่ึงไดแ้ก่ 
การติดตั้ง ( Installation) การขนส่ง  (Transportation) การประกนั ( Insurance) การใหสิ้นเช่ือ 
(Credit) การใหบ้ริการอ่ืน ๆ  

 ราคา (Price)  

หมายถึง “ส่ิงท่ีบุคคลจ่ายส าหรับส่ิงท่ีไดม้า ซ่ึงแสดงเป็นมลูค่า ( Value) ในรูปของเงินตรา ” 
ดงันั้น ลกัษณะของราคาก็คือ ( 1) ราคาเป็นมลูค่าของสินคา้และบริการ  (2) ราคาเป็นจ านวนเงินและ 
(หรือ)  ส่ิงอ่ืนท่ีจ  าเป็นตอ้งใชเ้พ่ือใหไ้ดม้าซ่ึงผลิตภณัฑแ์ละบริการ  กล่าวคือราคาเป็นส่ือกลางในการ
แลกเปล่ียนสินคา้  ฉะนั้นราคาผลิตภณัฑใ์ดผลิตภณัฑห์น่ึงจึง หมายถึง  มลูค่าของผลิตภณัฑน์ั้นหน่ึง
หน่วยในรูปของตวัเงิน ตวัอยา่งเช่น ดินสอราคา 3 บาท ก็จะส่ือความหมายว่า ราคาแท่งละ 3 บาท 

ค าท่ีมีความหมายเก่ียวขอ้งกบัราคาก็คือ ค ำว่ำมลูค่ำ และอรรถประโยชน์ 

 มูลค่า ( Value) คือ “การวดัในเชิงปริมาณของมลูค่าผลิตภณัฑ ์เพื่อจูงใจผลิตภณัฑเ์กิดการ
แลกเปล่ียน ” นกัการตลาดตอ้งพยายามเสนอผลิตภณัฑท่ี์มีมลูค่า ท่ีลกูคา้ยอมรับและพยายามสร้าง
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มลูค่าเพ่ิม (Value Added) ส าหรับผลิตภณัฑด์ว้ย ตวัอยา่งเช่น น ้ าอดัลมบรรจุกระป๋องจะมีมลูค่าสูงกว่า
น ้ าอดัลมธรรมดา 

ขอ้แตกต่างระหว่างราคาและมลูค่าก็คือ ราคาจะแสดงมลูค่าของสินคา้ต่อหน่ึงหน่วยเสมอ  แต่มลูค่าจะ
แสดงมลูค่าของสินคา้ในรูปหน่ึงหน่วยหรือมากกว่าก็ได ้ 

 อรรถประโยชน์ (Utility) คือ “ คุณสมบติัของส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีสามารถสนองความตอ้งการของ
มนุษยใ์หพ้อใจ ” ความสามารถในการสนองความตอ้งการ ใหเ้กิดความพอใจก็คือมลูค่าผลิตภณัฑ ์
ท่ีสามารถวดัออกมาในรูปราคา 

ดงันั้นในการตั้งราคาจ าเป็นตอ้งพิจารณาถึงอรรถประโยชน์ของสินคา้นั้น กล่าวคือพิจารณาถึง
คุณสมบติัต่างๆ ของสินคา้โดยพยายามสร้างมลูค่า (Value Added) ใหสู้งข้ึนในสายตาของผูซ้ื้อ จากรูป
ขา้งล่างแสดงความเก่ียวขอ้งระหว่างอรรถประโยชน์  มลูค่า และราคา กล่าวคือ จุดเร่ิมตน้ของการตั้ง
ราคาผลิตภณัฑต์วัใดก็ตาม ตอ้งวิเคราะห์ถึงอรรถประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์( Utility) ซ่ึงก็คือคุณสมบติั
ของผลิตภณัฑน์ั้นท่ีสามารถสนองความพอใจของมนุษยไ์ด ้โดยพิจารณาคุณสมบติัเหล่านั้นว่าจะสร้าง
มลูค่า (Value) เท่าใดในสายตาของลกูคา้ แลว้วดัเป็นมลูค่าออกมาในรูปของสินคา้ต่อหน่วย (Price) 
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ภาพประกอบ 2  แสดงความเก่ียวขอ้งระหว่างอรรถประโยชน์ มลูค่าและราคา 

 ความส าคญัของราคา 

 ความส าคญัของราคาจะแยกพิจารณาเป็น 2 ประเด็นคือ ความส าคญัของราคาท่ีมีต่อธุรกิจ และ
ความส าคญัของราคาท่ีมีต่อระบบเศรษฐกิจ  
 1.  ความส าคญัของราคาต่อธุรกจิ  ราคาเป็นปัจจยัหลกัในการก าหนดความตอ้งการซ้ือของ
มนุษย ์ดงันั้น ราคาท าใหเ้กิดรายไดจ้ากการขาย โดยน าเอาราคามาคูณกบัปริมาณการขายสินคา้นั้น  และ
เม่ือน ารายไดจ้ากการขายสินคา้ลบดว้ยตน้ทุน และค่าใชจ่้ายทั้งส้ินแลว้  ผลลพัธก์็คือก  าไร ราคาจึงมี
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ความส าคญัต่อความอยูร่อดของธุรกิจ นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการแข่งขนั และการไดม้า
ซ่ึงส่วนครองตลาดของธุรกิจดว้ย  
 2.  ความส าคญัของราคาต่อระบบเศรษฐกจิ  ราคาในระบบเศรษฐกิจจะเป็นราคาตลาด  ราคา
ตลาด ( Market Price) ของสินคา้ใดสินคา้หน่ึง  ก  าหนดโดยผูซ้ื้อทั้งส้ินและผูข้ายทั้งส้ินของสินคา้นั้น  
ราคาจึงเป็นตวัก  าหนดพ้ืนฐานของระบบเศรษฐกิจท่ีมีผลต่อการจดัสรรปัจจยัการผลิตและทรับพยก
รต่าง ๆ เช่น แรงงาน ท่ีดิน ทุน ผูป้ระกอบการ ซ่ึง ราคาของปัจจยัการผลิตเหล่าน้ีจะมีผลต่อผูผ้ลิตในการ
ตดัสินใจซ้ือและลงทุนในการผลิตสินคา้ใดๆ ดงันั้น ราคาจึงเป็นกลไกในการก าหนดทิศทางการลงทุน
ของระบบเศรษฐกิจ และการเคล่ือนยา้ยปัจจยัการผลิต  

 วตัถุประสงค์ในการตั้งราคา 

 งานการตลาดทุกอยา่งรวมทั้งการตั้งราคา จ  าเป็นตอ้งมีการก าหนดวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการเอาไว ้
ในท่ีน้ีจะพิจารณาเฉพาะวตัถุประสงคท่ี์ส าคญัในการตั้งราคาดงัรูปท่ี 2  โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  

 
 
ภาพประกอบ 3  แสดงวตัถุประสงคใ์นการตั้งราคา 
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 การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) 

หลงัจากไดศ้ึกษาความตอ้งการของลกูคา้เก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละเมื่อฝ่ายการผลิตไดผ้ลิตสินคา้  
(Product) อยากใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการนั้นแลว้ ธุรกิจตอ้งตั้งราคาสินคา้ (Price) นั้นใหเ้หมาะสม
และจ าเป็นตอ้งน าสินคา้นั้นออกสู่ตลาดเป้าหมาย เรียกว่า การจดัจ  าหน่าย  (Distribution หรือ Place) ซ่ึง
งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายประกอบดว้ย 2 หนา้ท่ี คือ  งานท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ช่องทางการจดัจ  าหน่ายและการกระจายตวัสินคา้  

 ลักษณะการจดัจ าหน่าย 

 การจดัจ าหน่าย (Distribution) หมายถึง “โครงสร้างของช่องทาง (สถาบนั และกิจกรรม) ท่ีใช้
เพื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด”  

จากความหมายจะเห็นว่าลกัษณะการจดัจ  าหน่ายมีดงัน้ี 

(1) เป็นกิจกรรมการน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย 

(2) โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย สถาบนัการตลาด ( Marketing Institution) หรือ Marketing 
Intermediaries) ประกอบดว้ย คนกลาง ธุรกิจการกระจายสินคา้  ธุรกิจใหบ้ริการทางการตลาด รวมทั้ง
สถาบนัทางการเงิน โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 ตวักลางทางการตลาด ( Marketing Intermediaries) เป็นธุรกิจท่ีช่วยส่งเสริมช่วยขายและ
จ าหน่ายสินคา้หรือบริการไปยงัผูซ้ื้อขั้นสุดทา้ยประกอบดว้ย คนกลาง ธุรกิจการกระจายตวัสินคา้ ธุรกิจ
ใหบ้ริการทางการตลาด และธุรกิจการเงิน” 

 คนกลาง (Middleman) หมายถึง “อิสระท่ีด าเนินงานเป็นตวัเช่ือมระหว่างผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค
คนสุดทา้ย หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม” คนกลางสามารถจ าแนกออกไดเ้ป็น 2 ประเภทคือ  

 พ่อค้าคนกลาง ( Merchant Middlemen) หมายถึง  “คนกลางท่ีมีกรรมสิทธ์ิในสินคา้ท่ีเขา
ด าเนินการ” เช่น พ่อคา้ส่ง พ่อคา้ปลีก และพ่อคา้ผูข้ายต่อ เป็นตน้  

 ตวัแทนคนกลาง ( Agent Middlemen) หมายถึง  “คนกลางท่ีไม่มีกรรมสิทธ์ิในสินคา้ท่ีเขา
ด าเนินการ” เช่น ตวัแทนผูผ้ลิต นายหนา้ เป็นตน้  
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 ธุรกจิที่ท าหน้าที่กระจายตวัสินค้า ( Physical Distribution Firm) “เป็นธรุกิจท่ีช่วยเก็บรักษา
สินคา้และเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดหมายปลายทาง ” ดงันั้นจึงประกอบดว้ย
ธุรกิจการขนส่ง ธุรกิจคลงัสินคา้และการบริหารสินคา้คงเหลือ  

 ธุรกจิให้บริการทางการตลาด (Marketing Services Agencies) “เป็นธุรกิจท่ีช่วยในการก าหนด
กลุ่มเป้าหมายและส่งเสริมผลิตภณัฑไ์ปยงัตลาดท่ีเหมาะสม” ไดแ้ก่ ธุรกิจการวิจยัตลาด บริษทั
ตวัแทนโฆษณา ธุรกิจเก่ียวกบัส่ือ ธุรกิจใหค้  าปรึกษาทางการตลาด ฯลฯ  

 สถาบันการเงิน (Financial Institution) คือบริษทัต่างๆ ท่ีช่วยจดัหาเงินและ (หรือ) ประกนัคุณ
ความเส่ียงท่ีเก่ียงขอ้งกบัการขายสินคา้ ไดแ้ก่ ธนาคาร บริษทัเงินทุน บริษทัประกนัภยั ฯลฯ  

 ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 จากลกัษณะของการจดัจ  าหน่ายซ่ึงเป็นการน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย ซ่ึงตอ้งผา่นช่อง
ทางการจดัจ  าหน่าย จึงตอ้งศึกษาลกัษณะของช่องทางการจดัจ  าหน่าย  

 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง “เสน้ทางท่ีผลิตภณัฑแ์ละ (หรือ) 
กรรมสิทธ์ิของผลิตภณัฑเ์คล่ือนยา้ยไปยงัตลาด ช่องทางการจดัจ  าหน่ายอาจประกอบดว้ย ผูผ้ลิต  คน
กลางท่ีเก่ียวขอ้งในช่องทางการจดัจ  าหน่ายและผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  (Consumer or 
Industrial Users) การศึกษาช่องทางการจดัจ  าหน่ายจะมีประเด็นส าคญัท่ีตอ้งพิจารณาดงัน้ี 

 (1) จ  านวนระดบัของช่องทาง 

 (2) ช่องทางการจดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑบ์ริโภคและผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม 

 (3) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการก าหนดจ านวนระดบัของช่องทาง 

 (4) ความหนาแน่นของคนกลางในช่องทาง 

 (5) การคา้ปลีกและประเภทของการคา้ปลีก 

 (6) การคา้ส่งและประเภทของการคา้ส่ง  
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 จ านวนระดับของช่องทางการจดัจ าหน่าย  

 จ านวนระดับของช่องทางการจดัจ าหน่าย  หมายถึง  จ  านวนระดบัคนกลางภายในเสน้ทางท่ี
ผลิตภณัฑแ์ละ (หรือ) กรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑเ์คล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปตลาด ในการขายอาจไม่ตอ้งผา่น
คนกลางถา้ไม่ผา่นคนกลาง เราเรียกว่า ช่องทางการจดัจ  าหน่ายทางตรง หรือช่องทางศนูยร์ะดบั ถา้ตอ้ง
ผา่นคนกลาง เราเรียกว่า ช่องทางการจดัจ  าหน่ายทางออ้ม ช่องทางออ้มประกอบดว้ยหลายวิธี เช่น  ถา้
ผา่นเฉพาะพ่อคา้ปลีก เราเรียกว่า ผา่นคนกลางหน่ึงระดบั  ถา้ผา่นผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีกดว้ย เราเรียกว่า
ผา่นคนกลางสองระดบั เป็นตน้ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  

 1. ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางตรง ( Direct Channel) หรือการขายทางตรง ( Direct Selling) 
หรือการตลาดทางตรง ( Direct Marketing) หรือ การจดัจ  าหน่ายทางตรง ( Direct Distribution) ซ่ึง
หมายถึง  การขายผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมโดยไม่มีคนกลาง  
ช่องทางน้ีผูผ้ลิตตอ้งท าหนา้ท่ีการตลาดเอง ถือว่าเป็นช่องทางท่ีสั้นท่ีสุด  นิยมใชส้ าหรับสินคา้
อุตสาหกรรม แต่อยา่งไรก็ตามมีการน าไปใชส้ าหรับสินคา้บริโภคท่ียา้ยยาก ช่องทางน้ีจะมุ่งความส าคญั
ท่ีการขายโดยใชพ้นกังานขาย ( Personal Selling) กล่าวคือ  ใชพ้นกังานขายติดต่อโดยตรงกบัลกูคา้ 
ช่องทางน้ีจะรวมถึงการขายทางไปรษณีย ์( Direct Mail Selling) และการขายตามบา้น( House to House 
Selling) ดงัรูปท่ี 3  
 
 2. ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางอ้อม (Indirect Channel) หมายถึง เสน้ทางท่ีสินคา้ท่ีเคล่ือนยา้ย
จากผูผ้ลิตโดยตอ้งผา่นคนกลางไปยงัลกูคา้ ซ่ึงคนกลางช่วยท าหนา้ท่ีขายและหนา้ท่ีการตลาดอ่ืนๆ ท า
ใหข้ายส้ินคา้ไดจ้  านวนมากข้ึน และช่วยขยายตลาดไดก้วา้งขวาง  

จากความหมายคนกลางและช่องทางการจดัจ  าหน่าย จะเห็นว่าคนกลางเป็นสถาบนัในช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีช่วยท าใหผ้ลิตภณัฑแ์ละ  (หรือ) กรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑเ์คล่ือนยา้ยหรือเปล่ียนแปลงจาก
ผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ดงัรูปท่ี 2 ถา้ผา่นระดบัผูค้า้ปลีกเรียกว่า ช่องทางการจดัจ  าหน่ายหน่ึงระดบั ถา้ผา่น
ผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีกเรียกว่าช่องทางการจดัจ  าหน่ายสองระดบั และถา้ผา่นตวัแทน  ผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีก
เรียกว่าช่องทางการจดัจ  าหน่ายสามระดบั 
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ภาพประกอบ 4 แสดงตวัอยา่งช่องทางการจดัจ  าหน่ายทางออ้มโดยผา่นคนกลางในระดบัต่าง  ๆ

 
ทั้งน้ีจะเห็นไดว้่าผา่นนอ้ยระดบัเรียกว่าช่องทางการจดัจ  าหน่ายค่อนขา้งสั้น ถา้ผา่นหลายระดบั

เรียกว่าช่องทางการจดัจ  าหน่ายยาว และถา้ไม่ผา่นคนกลางเลยเรียกว่าช่องทางการจดัจ  าหน่ายทางตรง  
หรือช่องทางการจดัจ  าหน่ายท่ีสั้น  

 การกระจายตวัสินค้า  

มีผูใ้หค้วามหมายของการกระจายตวัสินคา้และค าท่ีเก่ียวขอ้งกบัการกระจายตวัสินคา้ไวด้งัน้ี  

 การกระจายตวัสินค้า (Physical Distribution) หมายถึง “กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ย
ตวัสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม” หรืออาจหมายถึง “การขนส่งและการเก็บ
รักษาตวัสินคา้ภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึงและระบบช่องทางการจดัจ  าหน่ายของธุรกิจนั้น ” จาก
ความหมายน้ีจะเห็นว่างานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการกระจายตวัสินคา้ คือ ดงัรูปท่ี 5 
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ภาพประกอบ 5 แสดงงานของการกระจายตวัสินคา้ 

การบริหารการกระจายตวัสินคา้ ( Physical Distribution Management)เป็นการพฒันาและ
ด าเนินงานระบบการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑใ์หม้ีประสิทธิภาพ ” ดงันั้นการเคล่ือนยา้ยสินคา้จึง
ประกอบดว้ย 

(1)  การเคล่ือนยา้ยสินคา้ส าเร็จรูปจากแหล่งผลิตไปยงัลกูคา้ขั้นสุดทา้ย 
(2) การเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบและปัจจยัการผลิตจากแหล่งเสนอขาย มายงัแหล่งการผลิต  องค ์

ประกอบของการกระจายตวัสินคา้มี 5 ระบบยอ่ย ดงัรูปท่ี 6 โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  
 1. ท าเลที่ตั้งคลงัสินค้าและการคลงัสินค้า (Inventory Location and Warehousing) ท าเลท่ีตั้ง
คลงัสินคา้เป็นงานท่ีเก่ีวขอ้งการเลือกสถานท่ีตั้งของคลงัสินคา้ว่าควรจะเก็บสินคา้ไวท่ี้ไหน  ส่วนงานท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการคลงัสินคา้ ( Warehousing) เป็นกิจกรรมของการกระจายตวัสินคา้ท่ีประกอบดว้ยการ
เก็บรักษา การจดัหมวดหมู่ การแบ่งแยกและการเตรียมผลิตภณัฑเ์พื่อการขนส่ง ” ธุรกิจมีทางเลือกท่ีจะ
ด าเนินงานโดยมีคลงัสินคา้ของตนเอง (Private Warehouse) หรือไปใชบ้ริการของคลงัสินคา้สาธารณะ 
(Public Warehouse)  
 2. การจดัการวสัดุ (Material Handing) เป็นการเลือกใชอุ้ปกรณ์เคร่ืองมือท่ีเหมาะสมในการ
จดัการวตัถุดิบและปัจจยัการผลิตเคร่ืองมือ อุปกรณ์ท่ีเหมาะสมสามารถท าใหเ้กิดการสูญเสียท่ีเกิดจาก
การแตกหกั เน่าเสียและขโมยนอ้ยท่ีสุด อุปกรณ์เคร่ืองมือมีประสิทธิภาพสามารถท าใหล้ดตน้ทุนและ
เวลาท่ีตอ้งใชใ้นการจดัการดงักบ่าว อุปกรณ์เคร่ืองมือในการจดัการวสัดุไดแ้ก่ สายพาน รถยก ลอ้เล่ือน 
ลิฟท ์ตูเ้ก็บสินคา้ (Container) เป็นตน้  
 3. การควบคุมสินค้าคงเหลอื ( Inventory Control) หมายถึง  กิจกรรมในการเก็บรักษาสินคา้
คงเหลือใหม้ีขนาดและประเภทของสินคา้ในปริมาณท่ีเหมาะสม  สินคา้คงเหลือส าหรับหลายบริษทัจะ
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แสดงถึงขนาดของการลงทุน เป้าหมายของการควบคุมส้ินคา้คงเหลือคือ การควบคุมการลงทุนและการ
ข้ึนลงของส้ินคา้ใหเ้กิดนอ้ยท่ีสุดโดยสามารถรับค าสัง่ซ้ือของลกูคา้ไดท้นัทีและถกูตอ้ง  
 4.  การด าเนินงานเกีย่วกบัค าส่ังซ้ือ (Order Processing) เป็นขั้นตอนในการจดัการตามใบสัง่
ซ้ือของลกูคา้” ประกอบดว้ยการจดัท าเอกสารการขาย การใหสิ้นเช่ือ การจดัเตรียมในการเก็บสินคา้ การ
เก็บหน้ีท่ีตอ้งช าระ  
 5.  การขนส่ง ( Transportation) เป็นหนา้ท่ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขนยา้ยสินคา้ไปยงัลกูคา  ฝ่าย
บริหารตอ้งตดัสินใจถึงประเภทของการขนส่งและพาหนะท่ีใชใ้นการขนส่ง วิธีการขนส่งหลกัท่ีนิยมใน
ปัจจุบนัมี 5 ประเภท ดงัน้ี  

 5.1 การขนส่งโดยรถบรรทุก (Truck) เป็นการขนส่งทางบกท่ีนิยมใชม้าก  โดยเฉพาะ
การขนส่งภายในประเทศเพราะสะดวก รวดเร็ว มีเวลาใหเ้ลือกมาก 

 5.2 การขนส่งโดยรถไฟ ( Railroads) เหมาะส าหรับการขนส่งสินคา้ท่ีมีน ้ าหนกัมาก  
ขนาดใหญ่มีปริมาณมาก และตอ้งมีการขนส่งระยะทางไกล เพราะค่าใชจ่้ายถกู  ความปลอดภยั
สูง สินคา้ท่ีนิยมใชบ้ริการรถไฟไดแ้ก่ ปูนซีเมนต ์หินทราย น ้ ามนั เป็นตน้ 

 5.3 การขนส่งทางเคร่ืองบิน (Airlines) เป็นการขนส่งทางอากาศท่ีถือว่ารวดเร็วท่ีสุด
และค่าขนส่งสูงท่ีสุด เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีเสียง่าย หรือมีราคาแพง เช่น ดอกไม ้เพชร ฯลฯ 

 5.4 การขนส่งทางเรือ (Water Way) เป็นการขนส่งทางน ้ าท่ีประหยดัค่าขนส่ง  เหมาะ
ส าหรับสินคา้ท่ีคนกลางในช่องทางการจดัจ  าหน่ายหรือคลงัสินคา้ท่ีอยูใ่กลท้างน ้ า  เช่น ซุง 
ขา้วเปลือก แร่ ถ่าน ฯลฯ 

 5.5 การขนส่งทางท่อ ( Pipelines) เป็นการขนส่งสินคา้ท่ีเป็นของเหลวหรือแก๊ส  เช่น 
น ้ ามนั น ้ า แก๊ส 

นอกจาก 5 วิธี อาจมีการขนส่งโดยใชห้ลายวิธีต่างๆ ดงักล่าวขา้งตน้ร่วมกนัดงัน้ี ( 1) พิกก้ีแบ๊ค 
(Piggy Back) เป็นการขนส่งต่อเน่ืองระหว่างรถไฟและรถบรรทุก (2) ฟิชช่ีแบ๊ค ( Fishy Back ) เป็นการ
ขนส่งต่อเน่ืองระหว่างเรือและรถบรรทุก  
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 การส่งเสริมการตลาดและส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด 

 การส่งเสริมการตลาด ( Promotion) เป็นส่วนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix) ตวัหน่ึง
ขององคก์ารท่ีใชเ้พื่อแจง้ข่าวสาร และจูงใจตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการขององคก์าร ” หรือ อาจ
หมายถึง “ขอ้มลูการติดต่อส่ือสารระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อเพ่ือสร้างทศันคติและพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ” 
ค  าท่ีมีความหมายใกลเ้คียงกบัค าว่า การส่งเสริมการตลาดคือค าว่าการขาย ( Selling) ซ่ึงหมายถึง “การ
แจง้ข่าวสารและการจูงใจตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ ” คนจ านวนมากมกัจะเขา้ใจว่าการขาย
เป็นกิจกรรมการเปล่ียนมือโดยพนกังานขายเท่านั้น  แต่ความหมายของการขายอยา่งสมบูรณ์นั้น ปรก
อบดว้ย (1) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) และ (2) การขายโดยใชพ้นกังานขาย ( Non-
personal Selling) ดงันั้น  การขายโดยใชพ้นกังานขายจึงเป็นเพียงเคร่ืองมือหน่ึงของการส่งเสริม
การตลาดเท่านั้น ในการส่งเสริมการตลาดจึงเป็นการติดต่อส่ือสารเพื่อแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาดโดย
อาศยัเคร่ืองมือท่ีใชม้าก 2 ประการ (1) การโฆษณา (2) การขายโดยใชพ้นกังานขาย ส่วนรูปแบบอ่ืนท่ีมี
การใชป้ระกอบคือ 

 ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) หมายถึง เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารทาง
การตลาดเพ่ือแจง้ข่าวสาร จูงใจ สร้างทศันคติ และพฤติกรรมกาซ้ือของตลาด ส่วนประสมการส่งเสริม
การตลาดประกอบดว้ย 4 ประการ คือ (4) การใหข่้าวและการประชาสมัพนัธเ์คร่ืองมือทั้ง 4 ประการ  น้ี
ธุรกิจอาจเลือกใชห้น่ึงเคร่ืองมือหรือหลายเคร่ืองมือประสมกนัก็ได ้ 
 (1) การโฆษณา (Adverting) เป็นรูปแบบการเสนอขาย ความคิด สินคา้หรือบริการ โดยไม่
ใชพ้นกังานขายท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ” การโฆษณาจึงมีลกัษณะคือ เป็นการเสนอขาย
สินคา้บริการ หรือความคิดโดยการใชส่ื้อ และตอ้งการจ่ายเงินค่าส่ือโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 
 (2) การขายโดยใช้พนักงานขายการขายโดยใช้พนักงาน ( Personal Selling) เป็นการ
ติดต่อส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนา้ระหว่างผูข้ายและลกูคา้ท่ีคาดหวงั ”   การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
ถือเป็นการติดส่ือสารแบบสองทาง (Two Way Communication) 
 (3) การส่งเสริมการขาย และการส่องเสริมการขาย ( Sales Promotion) หมายถึง “กิจกรรม
การส่งเสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขายและการประชาสมัพนัธซ่ึ์งสามารถ
กระตุน้ความสนใจ การทดลองใชห้รือการซ้ือของลกูคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง ” หรืออาจ
หมายถึง “กิจกรรมซ่ึงใชช่้วยและเสริมการขายโดยใชพ้นกังานและการโฆษณา ” การส่งเสริมการขาย
ตอ้งใชร่้วมกบัการโฆษณาหรือการขายโดยพนกังานขาย 
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 (4) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ ( Publicity and 
Public Relation) การใหข่้าวเป็นการส่งเสริมการขายโดยไม่ใชบุ้คคลท่ีไม่มีการจ่ายเงินจากองคก์ารท่ี
ไดรั้บผลประโยชน์ทัว่ไป แรงงาน ผูถื้อหุน้และหน่วยราชการ” หรืออาจหมายถึง “ความพยายามท่ีมีการ
วางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง” การใหข่้าวจึงเป็น
กิจกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ ์เพื่อใหเ้ขา้ใจเคร่ืองมือส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดแต่ละ
ประเภทไดดี้ยิง่ข้ึน 
 

4.ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
 คุณลกัษณะและประเภทของผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  
 กองบรรณาธิการ หมอชาวบา้น (2540 :13) ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร (Dietary Supplement) เป็นค า
เฉพาะท่ีส านกังานคณะกรรมการอาหารและยาบญัญติัข้ึน เหตุท่ีเล่ียงไม่ใชค้  าว่าอาหารเสริมก็เพราะไม่
ตอ้งการใหเ้ขา้ใจว่าสินคา้เหล่านั้นมีคุณค่าเท่ียงเท่าอาหารหรือใหค้วามรู้สึกท่ีดีเกินความเป็นจริง (ภรวิ
กา ขนัทเขตต.์ 2540:33) แต่มีคนจ านวนไม่นอ้ยยงัสบัสนว่าผลิตภณัฑเ์สริมอาหารต่าง ๆ ท่ีมีจ  าหน่ายใน
ทอ้งตลาด เป็นอาหารเสริม ซ่ึงเป็นความคิดท่ีคลาดเคล่ือน เพราะอาหารเสริม ( Supplementary Food) 
ในขณะท่ีผลิตภณัฑเ์สริมอาหารใชบ้ริโภค เพื่อเสริมอาหารหลกัท่ีกินตามปกติ ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
จดัเป็นอาหารท่ีมีวตัถุประสงคพ์ิเศษ ตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข ฉบบัท่ี 90 (พ.ศ.2528) ฉะนั้น
ผลิตภณัฑใ์นกลุ่มน้ีจะตอ้งไดรั้บการพิจารณาและอนุญาตโดยส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา
ก่อน จึงจะด าเนินการผลิตหรือสัง่น าเขา้จากต่างประเทศได ้(ส านกังานคณะกรรการอาหารและยา. 
2539) 
 วรนนัท ์ศุภพิพฒัน์ (2538 : 17)  ไดส้รุปคุณลกัษณะพิเศษของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารไวด้งัน้ี 

1. มกัมาจากต่างประเทศ 
2. มีราคาแพง 
3. อา้งว่ามีคุณสมบติัส่งเสริมสุขภาพโดยท่ีอาหารปกติธรรมดาไม่มี 
4. สรรพคุณของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารขณะซ้ือขายในทอ้งตลาดมกัจะเกินความจริง 
5. ฉลากท่ีติดมกัจะอา้งสรรพคุณเกินจริง และตรวจสอบยาก 
6. การซ้ือขายมกัเป็นแบบขายตรง หรือขายทางไปรษณีย ์มิไดว้างขายในร้าคา้ทัว่ไปจึงเป็นส่ิง

ท่ีผูข้ายใชเ้ป็นขอ้อา้งว่า เป็นอาหารท่ีมีคุณค่า ไม่สามรถซ้ือไดต้ามปกติ สรรหามาพิเศษ
ส าหรับบางกลุ่มเท่านั้น 
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 ความหมายของผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร 
 ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร หรือ Supplementary Food หมายความถึงผลิตภณัฑท่ี์ใชรั้บประทาน
โดยตรง นอกเหนือจากรับประทานอาหารหลกัตามปกติ จึงมกัอยูใ่นรูปลกัษณ์ เป็นเมด็แคปซูล ผลเก็ด 
ของเหลว หรือลกัษณะอ่ืน และมีจุดมุ่งหมายส าหรับบุคคลทัว่ไปท่ีมีสุขภาพปกติส าหรับ ผลิตภณัฑซ่ึ์งมี
ลกัษณะเป็นของเหลวนั้น หากบริโภคโดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือใหร้สชาติ กล่ิน รส จะจดัเป็นเคร่ืองด่ืม หาก
เป็นของเหลวท่ีบริโภคไม่มีจุดมุ่งหมายเพ่ือใหร้สชาติ หรือบริโภคในลกัษณะต่างจากเคร่ืองด่ืมทัว่ไป
หรือเป็นของเหลวขน้ส าหรับหยดุใส่น ้ าหรือน ้ าผลไมเ้พ่ือมุ่งหมายใหร้สบางอยา่ง จดัเป็นผลิตภณัฑ์
เสริมอาหาร (ส านกัคณะกรรมการอาหารและยา.2542) 

 ประเภทของผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร 

 ภรวิกา  ขนัทเขตต.์ (2540) ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร อาจแงตามคุณสมบติัและประสิทธิภาพท่ีเด่น 
ๆ ของผลิตภณัฑอ์อกเป็น 4 กลุ่มใหญ่ ๆ ดงัน้ี 
 กลุ่มท่ี 1 ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารบ ารุงสุขภาพร่างกาย บริโภคแลว้สุขภาพดี เช่น โปรตีนแคปซูล 
ซุปไก่สกดั รังนกั วิตามิน และเกลือแร่ต่าง ๆ 
 กลุ่มท่ี 2 ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือป้องกนัและรักษาโรคบางชนิด เช่น น ้ ามนัปลา ป้องการกนั
การอุดตนัของหลอดเลือด เลซิติน เสนอสรรพคุณช่วยลดการดูซึม โคเลสเตอรอลในล าไสเ้ลก็และใน
กระแสโลหิต กระดูกอ่อนปลาฉลามเสนอสรรพคุณในการรักษาโรคมะเร็ง 
 กลุ่มท่ี 3 ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือลดความอว้น ควบคุมน ้ าหนกั ช่วยเพ่ิมปริมาณกากอาหาร
ท าใหท้อ้งไม่ผกู เช่น ใยอาหารจากพืช สารสกดัจากสม้แขก และยงัมีอีกประเภทหน่ึงท่ีเสนอสรรพคุณ
ว่าช่วยลดการดูดซึมของไขมนัจากอาหารท่ีบริโภค เช่น สารสกดัจากเปลือกสตัวท์ะเล (Chitosan)  
 กลุ่มท่ี 4 ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือความงาม เสนอสรรพคุณในการบ ารุงผวิพรรณ ลดร้ิวรอย
เห่ียวยน่ ช่วยชะลอความแก่ 
กลุ่มเป้าหมายหลกัของผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร กลุ่มท่ี 1 และ กลุ่มท่ี 2 คือคนท่ีอยูใ่นวยัท างานและวยัชรา 
ส่วนกลุ่มเป้าหมายของผลิตภณัฑก์ลุ่มท่ี 3 และ กลุ่มท่ี 4 มกัเป็นผูห้ญิงทุกวยั 
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ตาราง 3 แสดงประเภทของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงาม (Beauty Aids Dietary Supplement) 
Trade Name Ingredients  Form 

กลุ่มท่ี 1 ผลิตภณัฑผ์สมโปรตีนปลาทะเล 
1. Imedeen - Fish protein 

- Vitamin C 
- Zinc 

 Capsule 

2. Glow - Fish Protein 
- Horsetail Extract  
- Green Tea Extract 
- Hydrolized 
- Collagen 
- Vitamin C 

100 mg 
71 mg 
50 mg 
30 mg 
30 mg 

Capsule 

3. Femidan - Fish Protein 
- Vitamin C 
- Vitamin E 
- Zinc 

 Capsule 

4. Q marine 
 
 
 
 
 
 

- Fish Protein 
- Horsetail Extract  
- Green Tea 
- Extract 
- Hydrolized 
- Collagen 
- Vitamin C 

 
 
 
 
 
 
 

Tablet 
 
 
 
 
 
 

5. Q marine extravite 
 
 
 
 

-L-Glutathione 
-Marine fish Collagen 
-French pine bark Extract 
-Vitamin C 
-Tomato Extract 

150 mg 
-130mg 
-60mg 
-60mg 
-60mg 

Tablet 
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ตาราง 3(ต่อ) แสดงประเภทของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงาม (Beauty Aids Dietary Supplement) 
Trade Name Ingredients  Form 

 
 

-L-arginine 
-Vitamin E 50% 

-50mg 
-30 IU 

 

6.Femagold Hivite 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

-Marine Collagen 
-L-Glutathione 
-Soy Germ Flour 
-Zinc Chelate 20% 
(Providing Zinc 10 mg) 
-French Maritime Pine bark 
Extract 
-Ester C Calcium Ascorbate 
-Licopene 5% 
(Providing Licopene 0.5 mg) 
-Coenzyme Q10 
-Vitamin E 
-Biotin 
 

-200mg 
-125mg 
-100mg 
-50mg 
 
-40mg 
 
-30mg 
-10mg 
 
-10mg 
-10mg 
-0.15mg 
 

Capsule 

7.Femacare Radiance - Marine Collagen 
-Zinc Chelate 20% 
(Providing Zinc 10 mg) 
-French Maritime Pine bark 
Extract 
-Ester C Calcium Ascorbate 
-Licopene 5% 
(Providing Licopene 0.5 mg) 
-Coenzyme Q10 
-Vitamin E 
-Ceramide 

-300mg 
-65mg 
 
-60mg 
 
-75mg 
-50mg 
 
-29mg 
-10mg 
-5mg 

Capsule 
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ตาราง 3(ต่อ) แสดงประเภทของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงาม (Beauty Aids Dietary Supplement) 
Trade Name Ingredients  Form 

 -Chromium Picolinate 12% -1mg  

ผลิตภณัฑผ์สมโปรตีนจากสตัวท์ะเลอ่ืน ๆ 
8. Sincera - Protein from sea leech 

- Horsetail herb extract 
-180 mg 
-10.5 mg 
 

Tablet 

กลุ่มท่ี 2 ผลิตภณัฑผ์สมสาร โคเอนไซมคิ์วเทน 
9. Isis - Co enzyme Q 10 

- Pine Bark Extract 
- Grape Seed Extract 
- Vitamin C 
- Vitamin E 
 

-10 mg 
-25 mg 
-25 mg 
-10 mg 
-10 IU 

Tablet 

10.Genista plus - Co enzyme Q 10 
- Grape Seed Extract 
- Isolated Soy Protein 
- Selenium 
 

-14 mg 
-40 mg 
-100 mg 
-35 mcg 

Tablet 

11. Ubinon - Co enzyme Q 10  Tablet 
12.Femacare I-Brite -Co enzyme Q 10 

-Glutathione 
-Ester C (Calcium Ascorbate) 
-Lutene Ester 
-Pignogenol (French 
Maritime Extract) 
-Vitamin E 
 

-15mg 
-240mg 
-75mg 
-66mg 
-30mg 
 
-10mg 

Capsule 
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ตาราง 3(ต่อ) แสดงประเภทของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงาม (Beauty Aids Dietary Supplement) 
Trade Name Ingredients  Form 

กลุ่มท่ี 3 ผลิตภณัฑผ์สมสารสกดัจากเปลือกสนฝร่ังเศส 
13. Pynocare Actisome - French Maritime  

- Pine Bark Extract 
- Lecithin 
-Vitamin C 
 

40 mg 
416 mg 
416 mg 
60 mg 

Capsule 

15. Nuvanta - French Maritime 50 mg Tablet 
กลุ่มท่ี 4 กลุ่มวิตามิน เกลือแร่ กรดไขมนัจ าเป็น และสารสกดัสมุนไพร 
16. Cellucare 
 
 
 
 
 
 
 

- Horse tail 
- Chesnut Extract 
- EPO 
- Lecithin 
- Fish Oil 
- Grape seed 
- Ginkgo Extract 
 

125 mg 
 
100 mg 
100 mg 
50 mg 
20 mg 
20 mg 
 

Capsule 

17.Femagold Plus -Milk Calcium 25% 
-Soy Germ Flour 
-Zinc Chelate  20% 
(Providing Zinc 7.5 mg) 
-Ginkgo Leaves 
-Ginseng Extract 
-Selenium Chelate 1% 
-Vitamin B6 
-Vitamin B1 
-Chromium Picolinate 12% 
 

-350mg 
-275mg 
-37.5mg 
 
-20.0mg 
-20.0mg 
-3.5mg 
-1.0mg 
-0.75mg 
-0.5mg 
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ตาราง 3(ต่อ) แสดงประเภทของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความงาม (Beauty Aids Dietary Supplement) 
Trade Name Ingredients  Form 

 
 

(Providing Chromium 60 
mcg) 
-Vitamin B12 
-Folic acid 
-Calciferol 

 
 
-0.1mg 
-0.1mg 
-0.0012mg 

 
 

18. Evening Primrose 
Oil(EPO) 

- EPO 500 mg Capsule 

19. Vitamin C - Vitamin C 1000 mg Tablet 
20. Vitamin E - Vitamin E 250 mg Capsule 
ท่ีมา :  การส ารวจผลิตภณัฑเ์สริมอาหารในเขตกรุงเทพมหานครของบริษทั แบลคมอร์ส จ ากดั พ.ศ. 
2545  

 การแบ่งประเภทของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเ สริมบ ารุงผวิพรรณ  (Beauty Aids 
Dietary Supplement) 
 กลุ่มท่ี 1 ผลิตภณัฑผ์สมโปรตีนปลาทะเล  
 คีฟเฟอร์ ( Kieffer et el. 1998) ผลิตภณัฑผ์สมโปรตีนปลาทะเลเป็นผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ี
ผสมสารสกดัโปรตีนจากปลาทะเลน ้ าลึกและเสริมดว้ยกลุ่มวิตามินและเกลือแร่ เพ่ือใหเ้กิดผลในการ
สร้างคอลลาเจนท่ีชั้นใตผ้วิหนงัโดยการน ากรดอะมิโนท่ีมาจากโปรตีนปลาทะเลไปสร้างโดยมีวิตามิน
และเกลือแร่ช่วยในปฏฺกิริยาชีวภาพ (Metabolism) เพ่ือใหร่้างกายสงัเคราะห์คอลลาเจนท าใหร้ิ้วรอยใต้
ผวิหนงัต้ืนข้ึน 
 กลุ่มท่ี 2 ผลิตภณัฑผ์สมสารโคเอนไซมคิ์วเทน  
 เอิร์ล มินเดล (Earl Mindell : 1999) ผลิตภณัฑผ์สมสารโคเอนไซมคิ์วเทนเป็นสารตา้นอนุมลู
อิสระท่ีร่างกายไดรั้บจากแสงแดด อาหาร และการเผาผลาญพลงังานของร่างกายเอง โคเอนไซมคิ์วเทน
เป็นสารตา้นอนุมลูอิสระลดการถกูท าลายของผวิหนงัจากอนุมลูอิสระท าใหผ้วิหนงัช่วยชลอความชรา
ก่อนวยัของผวิ 
ประโยชน์ -ช่วยเพ่ิมประมาณ Oxygen ใหแ้ก่เซลล ์เน้ือเยือ่ต่างๆเป็น Co-factor ในกระบวนการหายใจ
ระดบัเซลล ์ท าใหมี้พลงังานเพ่ิมข้ึน (ATP) ท าลายสารอนุมลูอิสระท่ีเกิดข้ึน ป้องกนัการเส่ือมสภาพของ
เซลล ์โดยเฉพาะเซลลก์ลา้มเน้ือหวัใจ 
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 กลุ่มท่ี 3 ผลิตภณัฑผ์สมสารสกดัจากเปลือกสนฝร่ังเศส :  
 เชลดอน เฮนดเ์ลอร์ (Sheldon Hendler : 1991) สารสกดัจากเปลือกสนฝร่ังเศสเป็นสารตา้น
อนุมลูอิสระชนิดหน่ึงช่วยตา้นอนุมลูอิสระท่ีเกิดจากแสงแดดไดดี้ ผลิตภณัฑจ์ากเปลือกสนฝร่ังเศสมี
จุดประสงคเ์พ่ือลดการเกิดฝ้าและการเกิดผวิคล ้าและท าใหผ้วินุ่มนวล 
สารสกดัคือ Pycnogenol มีคุณสมบติัป้องกนัการเส่ือมสภาพหรือเซลลถ์กูท าลายจากอนุมลูอิสระ 
ประโยชน์ - ช่วยเพ่ิมความยดืหยุน่ของโปรตีนคอลลาเจน (Collagen) และ Elastin บ ารุงผวิพรรณ 
  - ป้องกนัการเกิดฝ้าบนใบหนา้ ตา้นอนุมลูอิสระ 
 
 กลุ่มท่ี 4 กลุ่มวิตามิน เกลือแร่ กรดไขมนัจ าเป็น และสารสกดัสมุนไพรท่ีมีฤทธ์ิตา้นอนุมลู
อิสระ  
  4.1 วิตามิน ยกตวัอยา่งเช่น 
   4.1.1 วิตามิน ซี : เป็นสารท่ีจ  าเป็นต่อร่างกายหลายดา้นในการใชเ้พื่อเสริม
ความงาม วิตามินซี มีความส าคญัต่อการสร้างคอลลาเจนใตผ้วิหนงัและอวยัวะอ่ืน ๆ อีกมากและวิตามิน 
ซี ยงัเป็นสารตา้นอนุมลูอิสระท่ีแรงตวัหน่ึงดว้ย (Earl Mindell., 1999) 
   4.1.2 วิตามิน อี : เป็นสารตา้นอนุมลูอิสระท่ีละลายในไขมนัมีคุณสมบติัตา้น
ร้ิวรอยและแผลเป็น ช่วยสมานแผลและท าใหผ้วิขาวข้ึน (Earl Mindell., 1999) 
   4.1.3 เบตา้แคโรทีน : เป็นสารตา้นอนุมลูอิสระท่ีเป็นอนุพนัธข์องวิตามิน เอ 
ไดม้าจากพืช ผกั ผลไม ้ช่วยท าใหผ้วิหนงัมีสุขภาพสมบูรณ์ ลดปฏิกิริยาจากแสงแดด 
  4.2 เกลือแร่  
   4.2.1 สงักะสี : เป็นแร่ธาตุท่ีจ  าเป็นต่อการสงัเคราะห์โปรตีนของอวยัวะต่าง ๆ 
ของร่างกาย เช่น ผวิหนงั ผม และเลบ็ รวมถึง ฮอร์โมนต่าง ๆ สงักะสีช่วยรักษาสิว ป้องกนัผมร่าง เลบ็
เปราะ 
   4.2.2 เซเลเนียม :  เป็นแร่ธาตุท่ีเป็นสารตา้นอนุมลูอิสระ ออกฤทธ์ิร่วมกบั
วิตามิน อี ช่วยลดร้ิวรอยรักษาแผลเป็น ป้องกนัผวิจากอนุมลูอิสระจากแสงแดด 
  4.3 กรดไขมนัจ าเป็น  
   4.3.1 น ้ ามนัดอกอีฟน่ิงพริมโรส (EPO) : เป็นกรดไขมนัจ าเป็นพวกโอเมกา้ 6 
ซ่ึงเป็นองคป์ระกอบส่วนใหญ่ของผวิหนงักว่า 60% มีส่วนช่วยใหผ้วิหนงัชุ่มช้ืน ดูเปล่งปลัง่ เน่ืองจาก
น ้ ามนัดอกอีฟน่ิงพริมโรสมีส่วนช่วยในการสร้างฮอร์โมนเพศหญิงดว้ย 
 ประโยชน์  - ลดอาการปวดประจ าเดือน 
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   - ช่วยบ ารุงผวิพรรณ ชุ่มช้ืน 
 รับประทาน - ขนาด 1,000มก. วนัละ 1-3 เมด็ 
  4.4 สมุนไพรท่ีมีฤทธ์ิตา้นอนุมลูอิสระ : 
   4.4.1 สารสกดัจากเมลด็องุ่น : เป็นสารสกดัธรรมชาติท่ีไดจ้ากเมลด็องุ่นซ่ึง
เป็นสารท่ีมีฤทธ์ิตา้นอนุมลูอิสระท่ีแรงกว่าวิตามิน อี ถึง 50 เท่า ใชใ้นการลดร้ิวรอยและป้องกนัอนุมลู
อิสระท่ีเกิดจากแสงแดด สารออกฤทธ์ิ คือ  oligomeric proanthocyanidin (OPCs) 
 ประโยชน์ - ป้องกนัการเส่ือมหรือถกูท าลายของเซลลต่์างๆ ในร่างกายจากอนุมลูอิสระ 

- ช่วยเพ่ิมการไหลเวียนของเลือดผา่นเสน้เลือดฝอยทัว่ร่างกาย 
 

 หลักเกณฑ์ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร 
1. หากรับประทานอาหารท่ีมีคุณค่าสูง และผลิตภณัฑเ์สริมอาหารแลว้ จะตอ้งหลีกเล่ียงการ

ด่ืมเหลา้ หรือเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลใ์หน้านพอ เป็นระยะเวลาหน่ึงหลงัจากรับประทานอาหารหรือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร เพราะเหลา้จะท าลายสารอาหารท่ีตอ้งการไปหมด 

2.  เล่ียงการด่ืมชาและกาแฟหลงัอาหารในขณะใชผ้ลิตภณัฑเ์สริมอาหาร เพราะชาและกาแฟมี
ผลเช่นเดียวกบัแอลกอฮอล ์ซ่ึงจะไปท าลายคุณค่าทางอาหาร 

3. ถา้ไม่สามารถหยดุบุหร่ีได ้ไม่ควรสูบบุหร่ีหลงัอาหาร ใหร้อ 30 นาทีข้ึนไป หรือถา้จะ
รับประทานผลิตภณัฑเ์สริมอาหารก็ตอ้งรออีก 30 นาทีค่อยสูบบุหร่ี เพราะควนับุหร่ีจะท าลายสารตา้น
อนุมลูอิสระในผลิตภณัฑเ์สริมอาหารจนหมด 

4. ขณะรับประทานอาหาร ควรรับประทานชา้ๆ เพื่อไม่ใหเ้กิดความเครียดขณะร่างกายก าลงั
ยอ่ยอาหาร เมื่อใดเครียดจดั การดูดซึมอาหารจะท าไดไ้ม่เต็มท่ี 

5. ส าหรับวิตามินท่ีละลายในไขมนั ควรรับประทานกบัอาหารท่ีมีไขมนัปนอยูด่ว้ย เพื่อท่ี
ไขมนัจะไดเ้ป็นตวัพาเขา้สู่ร่างกาย แต่ไม่จ  าเป็นตอ้งอา้งการรับประทานไขมนัสูงๆ เพ่ือประโยชน์ขอ้น้ี 
โดยทัว่ไปการรับประทานขา้งกลอ้งเป็นประจ า และถัว่ ร่างกายก็ไดไ้ขมนัมาท าหนา้ท่ีน้ีแลว้ 
 

 ข้อควรระวงัการรับประทานผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร  
 ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารมีขอ้ดี และเกือบทุกชนิดมีขอ้เสียอนัเป็นผลขา้งเคียง หรือมีอนัตรายใน
การใช ้ดงันั้น หากตอ้งการใชผ้ลิตภณัฑเ์สริมอาหารไม่ว่าชนิดไหน ควรศึกษารายละเอียดเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑน์ั้นใหรู้้แจง้เสียก่อน 
 ส าหรับขอ้ระวงัโดยทัว่ๆ ไปมีดงัน้ี 
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1. อยา่รับประทานผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีมีเกลือแร่ในขณะทอ้งว่าง เพราะอาจท าใหเ้กิด
อาการคล่ืนไสอ้าเจียนได ้

2. อยา่ใชผ้ลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีเป็นชนิดเดียวโดดๆ โดยไม่ไดรั้บค าแนะน าจากผูเ้ช่ียวชาญ 
เพราะปฏิกิริยาในร่างการจะเสียสมดุลไดง่้าย 

3. หากรับประทานผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเป็นเวลานาน ไม่ควรหยดุรับประทานทนัที ให้
ค่อยๆ ลดลงทีละนอ้ย แลว้ค่อยหยดุไป เพื่อท่ีร่างกายจะไดป้รับตวัทนั 

 

 นโยบายและบทบาทของภาครัฐต่อผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร 
 ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารจดัเป็นสินคา้ฟุ่ มเฟือย รัฐมีนโยบายในการควบคุมก ากบัดูแลโดย
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรง ไดแ้ก่ ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา หรือ อ.ย. มีบทบาทหนา้ท่ี
ในการก ากบัดูแลเก่ียวกบัคุณภาพมาตรฐานของอาหาร และความปลอดภยัต่อสุขภาพ หากมีการบริโภค
อยา่งไม่ถกูตอ้ง ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยาจึงไดม้ีการตรวจสอบ และดูแลผลิตภณัฑเ์สริม
อาหาร เช่น ส่วนประกอบ คุณภาพมาตรฐาน ความปลอดภยั ขอ้ความบนฉลาก รวมทั้งขอ้แนะน าหรือ
ค าเตือนส าหรับผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร เมื่อผา่นการตรวจนอบแลว้จะตอ้งมีเคร่ืองหมาย อ.ย. แสดงไวบ้น
ฉลากเพื่อใหผู้บ้ริโภคทราบ และครอบคลุมถึงขอ้ความท่ีโฆษณาท่ีน าไปเผยแพร่ทางส่ือประเภทต่างๆ 
ทางส านกังานคณะกรรมการอาหารและยาจะตอ้งมีหมายเลขทะเบียนก ากบัขออนุญาตโฆษณาต่างๆ 
ดว้ย 
 ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารมีจ  าหน่ายแพร่หลาย อา้งสรรพคุณเกินความจริง ส านกังาน
คณะกรรมการอาหารและยามีนโยบายใหผู้บ้ริโภคไดท้ราบขอ้มลูท่ีถกูตอ้งก่อนตดัสินใจบริโภคอาหาร
เหล่าน้ี โดยการประชาสมัพนัธท์างเอกสารเผยแพร่ต่างๆ เพ่ือเป็นขอ้คิดส าหรับผูท่ี้ตอ้งการจะบริโภค
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ไม่ใหต้ดัสินใจซ้ือตามค าโฆษณา ควรพิจารณาการโฆษณานั้นอยา่งรอบคอบ
เปรียบเทียบขอ้มลูท่ีอยูบ่นฉลากขา้งกล่องหรือขวด ดูค  าเตือนใหค้รบถว้นก่อน และหากพบกรณีท่ีน่า
สงสยัว่าเป็นผลิตภณัฑท่ี์ไม่ถกูตอ้ง หรือมีการโฆษณาเกินจริงควรแจง้ใหส้ านกังานคณะกรรมการ
อาหารและยาตรวจสอบทนัที โดยร้องเรียนท่ีสายด่วนผูบ้ริโภค1556 
 

 ข้อก าหนดและหลักเกณฑ์ของภาครัฐในการก ากับดูแลผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร  
 การผลิตหรือน าเขา้ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร จะตอ้งไดรั้บการพิจารณาและอนุญาตโดยส านกังาน
คณะกรรมการอาหารและยา เพื่อความปลอดภยัของผูบ้ริโภค ซ่ึงไดก้  าหนดหลกัเกณฑใ์นการขอ
อนุญาต ผลิตหรือน าเขา้ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารและการใชฉ้ลากอาหาร 
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1. ขั้นตอนการขออนุญาตผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 
2. เอกสารประกอบการขออนุญาตใชฉ้ลากอาหาร 
3. ในกรณีท่ีฉลากมีขอ้ความภาษาอ่ืนท่ีมิใช่ภาษาไทยหรือภาษาองักฤษ ใหส่้งค าแปลดว้ย 
4. การพิจารณาค าขออนุญาตใหฉ้ลากอาหาร 

  4.1 พิจารณาขอ้มลูเก่ียวกบัวตัถุดิบ กรรมวิธีการผลิต คุณภาพมาตรฐาน ในเร่ือง
เก่ียวกบัความปลอดภยัและผลขา้งเคียงท่ีอาจเกิดข้ึน เป็นส าคญั 
  4.2 พิจารณาขอ้มลูท่ีแสดงบนฉลาก รวมทั้งค  าเตือนและค ากล่าวอา้งต่างๆ ซ่ึง
จะตอ้งเป็นขอ้มลูท่ีเป็นจริง และไม่ก่อใหเ้กิดความเขา้ใจผดิในสาระส าคญั 
   4.2.1 ผลิตภณัฑเ์สริมท่ีมีความคาบเก่ียวระหว่างการเป็นอาหารและยา  
   4.2.2 ผลิตภณัฑท่ี์มีสูตรส่วนประกอบเป็นวิตามินและเกลือแร่ ทั้งในรูปเด่ียว
และผสมจะตอ้งมีปริมาณวิตามินและเกลือแร่แต่ละชนิดไม่เกินค่าปริมาณสารอาหารท่ีแนะน าให้
บริโภคประจ าวนัส าหรับคนไทยอายตุั้งแต่ 6 ปีข้ึนไป (This Recommended Daily Intake – Thai RD) 
 5. การพิจารณาค าขออนุญาตโฆษณาผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  
   5.1 ตอ้งไม่โฆษณาโดยท าใหเ้ขา้ใจว่า การรับประทานผลิตภณัฑน์ั้นเพียงอยา่งเดียว
จะท าใหร่้างกายมีสุขภาพท่ีดีข้ึนได ้แต่ตอ้งใหข้อ้มลูเพ่ิมเติมว่าจะตอ้งบริโภคอาหารหลกัใหค้รบส่วน 
รวมทั้งการออกก าลงักายและการพกัผอ่นท่ีเพียงพอ 
   5.2 ไม่อนุญาตใหม้ีการกล่าวอา้งหรือรับรองคุณภาพ คุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์
โดยบุคคล องคก์ารหรือ หน่วยงานใด  ๆ
   5.3 ตอ้งไม่ส่ือความหมายใหผู้บ้ริโภคเขา้ใจว่าอาหารนั้นสามารถบ าบดั บรรเทา
รักษา หรือป้องกนัโรคหรือความเจ็บปวดได ้เพราะจะท าใหส้ าคญัผดิว่าผลิตภณัฑน์ั้นเป็นยา 
   5.4 การโฆษณาโดยการแจกแจงคุณประโยชน์ของสารอาหารแต่ละชนิดท่ีเป็น
ส่วนประกอบของผลิตภณัฑน์ั้น สามารถกระท าไดก้็ต่อเม่ือสามารถพิสูจน์ไดว้่าคุณประโยชน์ตามท่ี
กล่าวอา้งเป็นจริง 
   5.5 การแสดงขอ้มลูกล่าวอา้งทางโภชนาการ รวมทั้งการโฆษณาท่ีใชข้อ้มลูการ
โภชนาการส่งเสริมการขายตอ้งปฏิบติัตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข ฉบบัท่ี 182 พ.ศ. 2541 เร่ือง
ฉลากโภชนาการ 
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 ปัจจยัที่ส่งเสริมการขยายตวัของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารได้แก่ 
 1. ปัญหามลพิษ และส่ิงแวดลอ้ม ส่งผลกระทบต่อสุขภาพของประชาชนโดยผูบ้ริโภคท่ีมี
ก  าลงัซ้ือเร่ิมบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือเสริมใหมี้สุขภาพแข็งแรง 
 2. การขยายตลาดของผูผ้ลิตในต่างประเภท เลง็เห็นว่าการตลาดในประเภทไทยงัมีโอกาส
ขยายไดอี้กมาก จึงตอ้งการเขา้มากระตุน้การขยายตลาดดว้ยการเผยแพร่ความรู้ และประโยชน์ของ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารแก่ผูบ้ริโภค เพ่ือใหเ้กิดความตอ้งการใชแ้ละการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด 
 3. การเติบโตของช่องทางการจดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อบ ารุงสุขภาพ โดย
กลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ กลุ่มผูมี้ฐานะปานกลางข้ึนไป ซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายเดียวกนักบัผลิตภณัฑเ์สริม
อาหาร นอกจากน้ียงัมีการจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์พ่ือสุขภาพและความงามเพ่ิมมากข้ึนดว้ย ท าใหช่้องว่าง
การจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารขยายตวัตามไปดว้ย 
 บริษทัต่างๆ เตรียมน าผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเขา้ตลาด มีการสร้างจุดขายโดยใหแ้พทยแ์ละ
ผูเ้ช่ียวชาญเป็นผูแ้นะน าสินคา้ ท าใหผ้ลิตภณัฑเ์สริมอาหารมีการแข่งขนัค่อนขา้งรุนแรงข้ึน ปัจจุบนัมี
การขยายตวัและเติบโตของการจดัจ  าหน่ายแบบขายตรงหลายบริษทัมากยิง่ข้ึน หากผูป้ระกอบธุรกิจบาง
รายขาดความรับผดิชอบ และไร้จรรยาบรรณในการจ าหน่ายและการโฆษณา ก็จะส่งผลกระทบต่อ
ผูบ้ริโภคโดยตรง 

5.งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 ชนกนาถ ชูพยคัฆ.์ (2542). ไดท้  างานวิจยัเร่ือง ความคิดเห็นต่อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร. กรุงเทพฯ : มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์. 
 จากการวิจยัพบว่าจากการส ารวจพฤติกรรมลกัษณะพ้ืนฐานของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
ในเขตกรุงเทพมหานคร จ  านวน 462 คน พบว่า เป็นเพศหญิง บริโภคผลิตภณัฑม์ากกว่าเพศชายมีอายุ
ประมาณ 31-40 ปี และมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีมีความนิยมมากท่ีสุด คือ
น ้ ามนัปลา และในล าดบัรองลงมาจะมีสดัส่วนใกลเ้คียงกนั คือ กระเทียมสงัเคราะห์ อีฟน่ิงพริมโรส 
และเลซิติน เหตุผลของการบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร อนัดบัแรกคือเพื่อบ ารุงร่างกาย รองลงมาคือ
เพื่อป้องกนัโรค และมีผูแ้นะน าใหบ้ริโภค ตามล าดบัความบ่อยในการบริโภคจะเป็น 1 คร้ังต่อวนั 
ระยะเวลาการบริโภค คือ  1 ปี หรือนอ้ยกว่า ในกลุ่มผูท่ี้บริโภคหรือเคยบริโภคผลิตภณัฑ ์พบว่าจะมี
บุคคลในครอบครัวร่วมบริโภคดว้ยมากท่ีสุด ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคพิจารณาก่อนซ้ือผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ ฉลาก 
ราคา ยีห่อ้ ลกัษณะบรรจุภณัฑ ์ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผูแ้ทนจ าหน่ายในระบบขายตรงเป็น
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อนัดบัหน่ึง รองลงมาเป็นหา้งสรรพสินคา้ และร้านขายยาตามล าดบั ค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารคร้ังละ 500 – 1,000 บาท ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะเคยไดรั้บขอ้มลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
และแหล่งความรู้จะมาจากเพ่ือน โดยมีสดัส่วนใกลเ้คียงกบับทความในนิตยสาร วารสาร และส่ิงพิมพ ์
ส่วนเหตุผลของผูท่ี้เคยบริโภคผลิตภณัฑแ์ละเลิกบริโภคแลว้ เน่ืองจากบริโภคแลว้ไม่เห็นผล เป็นอนัดบั
หน่ึงและมีราคาแพงข้ึน เป็นอนัดบัต่อมา และเหตุผลของผูท่ี้ไม่บริโภคผลิตภณัฑเ์ลยเพราะเห็นว่า
บริโภคอาหารประจ าวนัเพียงพอแลว้ รองลงมาคือไม่มีความจ าเป็น จะมีสดัส่วนใกลเ้คียงกบัราคาแพง
เกินไป ส าหรับในอนาคตผูท่ี้ไม่เคยบริโภคอาจจะมีโอกาส ทดลองบริโภคหากมีผูอ่ื้นซ้ือให ้
 
 บุญเลิศ เชิญศิริด  ารงค ์และคณะ . (2543). ไดเ้ขียนแผนธุรกิจเร่ือง เลซิตินและผลิตภัณฑ์เสริม
อาหาร. กรุงเทพฯ : มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์. 
 จากการวิเคราะห์โดยใช ้  FIVE FORCES MODEL พบว่า อุปสรรคท่ีส าคญัประการหน่ึงในการ
ท าการตลาดของผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร คือความเช่ือของผูบ้ริโภคท่ีว่าการรับประทานอาหารครบ 5 หมู่ 
ก็จะท าใหร่้างกายแข็งแรงได ้แนวทางการท าตลาดจึงตอ้งพยายามเปล่ียนความคิดเห็นเหล่าน้ี และ
แนวโนม้ใหผู้บ้ริโภคยอมรับผลิตภณัฑเ์สริมอาหารไดม้ากข้ึน โดยการสร้างความเขา้ใจผูบ้ริโภคว่า การ
รับประทานผลิตภณัฑเ์สริมอาหารควบคู่ไปกบัการรับประทานอาหารหลกันั้นจะช่วยใหร่้างกายดูดซึม
สารอาหารไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน และหากมองในระยะยาวแลว้จะช่วยใหร่้างกายมีสุขภาพ
แข็งแรงสมบูรณ์ ช่วยประหยดัในแง่ของค่าใชจ่้ายในการรักษาพยาบาลดว้ย ส าหรับแนวคิดการไม่เสริม
อาหาร เช่น แนวคิดการบริโภคอาหารตามแนวทางชีวจิต ซ่ึงมีความนิยมสูงข้ึนในปัจจุบนั นบัเป็นกลุ่ม
ท่ีจะตอ้งท าการโนม้นา้วดว้ยการใหข้อ้มลูเก่ียวกบัการเสริมอหารเพื่อทดแทนส่วนคุณประโยชน์บาง
ประการท่ีการบริโภคอาหารตามแนวทางชีวจิตไม่สามารถครอบคลุมได ้เช่น การเสริมสร้างเซลลส์มอง 
และการช่วยในเร่ืองความจ า เป็นตน้ การท าการตลาดส าหรับผูบ้ริโภคในกลุ่มดงักล่าวนบัว่ามีความ
เป็นไปไดพ้อสมควร เพราะผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีความห่วงใยในสุขภาพเป็นพ้ืนฐานอยูแ่ลว้ จะเห็นไดว้่าใน
อุตสาหกรรมน้ีจะมีผูป้ระกอบการมากราย  แต่ยงัมีโอกาสเติบโตไดอี้กมากหากมีการท าการตลาดกนั
อยา่งจริงจงั นอกจากน้ีการขายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารหลายชนิดเป็นส่ิงท่ีน่าพิจารณาเน่ืองจากสามารถ
สร้าง Economy of scale ใหก้บัธุรกิจได ้ประกอบกบัลกัษณะผูบ้ริโภคท่ีมี Brand loyalty อยูใ่นระดบั
ปานกลาง หากมีผลิตภณัฑห์ลายหลายชนิด และผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ เขา้มารองรับความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคก็จะช่วยใหผู้บ้ริโภคมีความยดึมัน่ในตรายีห่อ้ต่อไป 
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 ศศพินทุ ์ปิณฑะดิษ และ สิรภาพ สุจริต . (2544).ไดท้ างานวิจยัเร่ือง ทัศนคติและพฤติกรรมการ
บริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร. กรุงเทพฯ : มหาวิทยาลยัเทคโนโลยมีหานคร. 
  จากการศึกษาทศันคติและพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ซ่ึงกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษามีจ  านวน 321 คน เก็บรวบรวมขอ้มลูโดยการออกแบบสอบถามเพื่อทราบถึง
ความรู้สึก ความคิดเห็น ทศันคติ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกบริโภค
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจุบนัผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกบริโภคเสริมอาหารประเภท
น ้ ามนัปลา มีเหตุผลในการบริโภคเพ่ือการบ ารุงร่างกาย สถานท่ีในการเลือกซ้ือเป็นหา้งสรรพสินคา้ ตรา
ยีห่อ้ท่ีซ้ือบริโภคมากท่ีสุดคือแบรนดค่์าใชจ่้ายในการบริโภคแต่ละคร้ังประมาณ 500 – 1,000 บาท ส่วน
ใหญ่เป็นผูบ้ริโภคท่ีไม่เกิน 1 ปี และจะไดรั้บขอ้มลูความรู้ของผลิตภณัฑก่์อนการตดัสินใจเลือกบริโภค 
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัไดแ้ก่ คุณค่า คุณประโยชน์ และการรับรองคุณภาพจากสถาบนัหรือ
หน่วยงานท่ีน่าเช่ือถือ ส่วนในการทดสอบสมมุติฐานในเร่ืองของ เพศ อาย ุอาชีพ และรายไดต่้อเดือน มี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร เก่ียวกบัประเภทของผลิตภณัฑเ์สริม
อาหาร เหตุผลในการบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร และสถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร โดยใชส้ถิติ
ไคสแควร์ ผลการศึกษาท่ีพบว่า ปฏิเสธสมมุติฐานทั้งหมด ณ.ระดบันยัส าคญั 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภค
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีมี เพศ อาย ุอาชีพ และรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัจะมีความสมัพนัธก์บัการ
เลือกประเภทผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร เหตุผลในการเลือกบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารและสถานท่ีซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีแตกต่างกนั 
 
 สมชาย มาลาไพฑูรยทิ์พย ์และคณะ . (2544) . ไดท้  างานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร.กรุงเทพฯ 
  ผลการวิจยัสรุปไดว้่า รายได ้ประเภทของผลิตภณัฑ ์มาตรฐานผลิตภณัฑ ์ลกัษณะภาชนะ 
บรรจุ หีบห่อ ราคา และช่องทางการจ าหน่ายมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม
อาหาร เพศ อาย ุและการส่งเสริมการขายไม่มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม
อาหาร ผูว้ิจยัเสนอแนะว่าผูผ้ลิตควรใหค้วามส าคญักบัคุณภาพและมาตรฐาน มีจรรยาบรรณในการ
โฆษณาส่งเสริมการขาย รวมทั้งก  าหนดราคาใหมี้ความสมเหตุสมผล 
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  พรพา ชยัหิรัญวฒันา (2540 : บทคดัยอ่) ศึกษาวิจยัเร่ือง “การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมสุขภาพประเภทวิตามินของคนกรุงเทพมหานคร” สรุปไดว้่า 
  ดา้นลกัษณะประชากร ผลการศึกษาแสดงใหเ้ห็นว่า เป็นเพศชายและหญิงพอ ๆ กนั 
โดยมีอายเุฉล่ียอยูใ่นช่วง 26 – 35 ปี ระดบัการศึกษาค่อนขา้งสูง ส่วนใหญ่จบปริญญาตรี มีระดบัรายได้
อยูใ่นช่วง 10,000 – 20,000 บาท  ดา้นความคิดเห็น พบว่า ปัจจยัดา้นการไดรั้บฉลาก อ.ย. และ
ประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ ์รวมถึงค าแนะน าจากแพทยเ์ป็นส่ิงส าคญัสูงสุด 3 อนัดบัแรกท่ีมีผลในการ
เลือกซ้ือเพ่ือบริโภค  ดา้นความเป็นไปไดใ้นการบริโภควิตามิน และการเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ในการบริโภควิตามินมีดงัน้ี เม่ือพิจารณาปัจจยัดา้นสถานภาพประชากร พบว่า ผูท่ี้มีรายไดสู้งมีโอกาส
ในการบริโภควิตามินสูงกว่าผูท่ี้มีรายไดต้  ่ากว่า ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาสูงกว่ามีโอกาสในการบริโภค
วิตามินสูงกว่าผูท่ี้มีระดบัการศึกษาต ่ากว่า อยา่งมีนยัส าคญั  ผูท่ี้เป็นโสดมีสดัส่วนและโอกาสบริโภค
วิตามินสูงกว่าผูท่ี้แต่งงานแลว้ และผูท่ี้มีปัญหาดา้นสุขภาพมีสดัส่วนและโอกาสบริโภควิตามินสูงกว่าผู ้
ท่ีไม่มีปัญหาสุขภาพ และปัจจยัดา้นความคิดเห็น พบว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาและ
ราคาคู่แข่งซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีทดแทนกนัไดน้อ้ย แต่ใหค้วามส าคญัดา้นประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ ์ความมี
ช่ือเสียงของบริษทัและความเป็นผลิตภณัฑธ์รรมชาติมากกว่า 
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บทที ่3 
วธิีด าเนินการศึกษาค้นคว้า 

  
 เพ่ือใหก้ารวิจยัเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมการบริโภค
อาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นไปตามความมุ่งหมายท่ีก  าหนดไว ้ผูว้ิจยัได้
ด  าเนินการวิจยัตามล าดบัสาระส าคญัดงัน้ี  

1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคน้ควา้ 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มลู 
4. การจดัท าและการวิเคราะห์ขอ้มลู 
5. สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มลู 

 

1.การก าหนดประชากรและการเลือกสุ่มตัวอย่าง 
              ประชากรที่ใช้ในการวจิยั 
                ประชาการท่ีใชใ้นการวิจยั ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือ และเคยรับประทานอาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ  

กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยั 
             กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นงานวิจยัไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุงผวิพรรณใน

ร้านขายยา และร้านสะดวกซ้ือต่างๆ ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือ อาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณท่ีแน่นอน ดงันั้นผูว้ิจยัจึงเลือกสุ่มตวัอยา่งจากการค านวณสูตรแบบไม่ทราบประชากร (กลัยา 
วานิชยบ์ญัชา 2546 : 14) ค่าความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีระดบั ±5% 

 
   n = P(1-P)Z2 

                                                                  e2 
                             

    เมื่อ n แทน จ านวนสมาชิกกลุ่มตวัอยา่ง  
    P แทน สดัส่วนของประชากรท่ีจะสุ่ม  
    Z แทน ระดบัความมัน่ใจท่ีผูว้ิจยัก  าหนดไว ้ Z มีค่า 1.96 
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      ท่ีระดบัความมัน่ใจ 95% (ระดบั 0.05) 
    e    แทน สดัส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได้  

 
ส าหรับการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัก  าหนดสดัส่วนของประชากร เท่ากบั 0.50 ซ่ึงมีค่าสูงสุดเมื่อ 

P=0.50 สูตร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2546 : 14) ตอ้งการระดบัความมัน่ใจ 95% และยอมใหค้ลาดเคล่ือน
ได±้5% 

 
 โดย P = 0.50 
  Z = ณ ระดบัความมัน่ใจ 95% ดงันั้น Z=1.96 
  e = ความคลาดเคล่ือนท่ีพอจะอนุโลมได ้5% ดงันั้น e = 0.05 

 
  ดงันั้น 
   n = (0.05)×(1-0.5)×(1.96)2 
                                                                        (0.05)2 
   n = 385 
 ดงันั้น ในการวิจยัคร้ังน้ีขนาดของกลุ่มตวัอยา่งมีจ  านวน 385 คนดงันั้นผูว้ิจยัจึงขอเพ่ิมเป็น  400 
คน ใชว้ิธีสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multistage) ดงัน้ี 
  ขั้นท่ี 1 จบัสลากเลือกเขตตวัอยา่งจากเขตในกรุงเทพมหานครทั้งหมด 50 เขต 
  ขั้นท่ี 2 ก  าหนดโควตา้ (Quota Sampling)โดยก าหนดใหเ้ลือกเก็บตวัอยา่งจากทั้ง 5 เขตไดแ้ก่ 
ถนนเพชรบุรี สุขุมวิท อโศก สยามแสควร์ และเอกมยั จากประชากร 400 คน 5 เขต แบ่งเป็นเขตละ 
400/5 = 80 คน 
 ขั้นท่ี 3 ใหก้ลุ่มตวัอยา่งตอบแบบสอบถามโดยเลือกเก็บตวัอยา่งตามความสะดวก 
(Convenience Sampling) ในแต่ละเขต โดยการใหก้ลุ่มตวัอยา่งกรอกค าตอบใบแบบสอบถามเอง( Self 
Administered Questionaire) 
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2.การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาค้นคว้า 
   

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถามชนิดปลายเปิด และปลายปิด โดยท่ีผูว้ิจยัใช้
แบบสอบถาม(Questionaire) ท่ีสร้างข้ึนเองจากการเก็บรวบรวมขอ้มลูท่ีไดจ้ากทฤษฏีและงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง และน ามาประยกุตเ์ป็นลกัษณะและขอ้ค าถามใบแบบสอบถาม โดยแบ่งเน้ือหาของ
แบบสอบถามออกเป็น  3 ตอน คือ 

ตอนที่ 1 เป็นแบบสอบถามขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงมีลกัษณะของค าถามเป็น
แบบสอบถามหลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Question) ประกอบดว้ยค าถามท่ีเก่ียวกบั เพศ 
อาย ุระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ ระดบัรายไดต่้อเดือน มีรายละเอียด ดงัน้ี  
 ขอ้ 1 เพศ ระดบัการวดัขอ้มลูเป็นประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale)  
 ขอ้ 2 อาย ุระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale)  
 ขอ้ 3 ระดบัการศึกษาสูงสุด ระดบัการวดัขอ้มลูเป็นประเภทนามบญัญติั (Ordinal Scale)  
   ขอ้ 4 อาชีพ ระดบัการวดัขอ้มลูเป็นประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale)  
 ขอ้ 5 รายไดต่้อเดือน ระดบัการวดัขอ้มลูเป็นประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale)  

ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณ เป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ  มีตวัแปร
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ,์ราคา,ช่องทางการจดัจ  าหน่าย,และการส่งเสริมการตลาด มีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด 
แบบเลือกเพียงค าตอบเดียวจากค าตอบท่ีมีใหเ้ลือกมากกว่าสองแบบข้ึนไปและเป็นเสกลแบบการจดั
ประเภท โดยเป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประเมินค่าตอบ (Linkert Scale Question)(ศิริวรรณ เสรีรัตน์
และคณะ.2540 : 153) จ  านวน 39 ขอ้ ซ่ึงจดัล  าดบัการวดัขอ้มลูประเภทอตัรภาคชั้น (Interval Scale) ซ่ึงมี 
5 ระดบั 

 ระดบั      ค่าคะแนน 
 ความส าคญัมากท่ีสุด         5 
 ความส าคญัมาก         4 
 ความส าคญัปานกลาง         3 
 ความส าคญันอ้ย         2 
 ความส าคญันอ้ยท่ีสุด         1 
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 ในการประเมินผลจะใชว้ิธีการแบ่งการแปรผลตามหลกัของการแบ่งอนัตรภาคชั้น 
(Class Interval) โดยใชสู้ตรค านวณช่วงกวา้งของชั้น (มลัลิกา บุนนาค. 2537 : 29) ดงัต่อไปน้ี 

 
 Interval = Range(R) 
    Class(C)  
   = 5-1 
     5 
   = 0.80 
 
แสดงเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนเฉล่ียในแบบสอบถาม ดงัน้ี 
 คะแนนเฉล่ียระหว่าง  ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  1.00-1.80    นอ้ยท่ีสุด 
  1.81-2.60    นอ้ย 
  2.61-3.40    ปานกลาง 
  3.41-4.20     มาก 
  4.21-5.00     มากท่ีสุด 
 
ตอนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุง

ผวิพรรณ มีตวัแปรไดแ้ก่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ   
ขอ้ท่ี 1-3 มีลกัษณะของค าถามเป็นค าถามปลายเปิด แบบใหต้อบตามความเป็นจริง เป็นการวดั

ระดบัขอ้มลูประเภทวดัมาตราวดัอตัราส่วน (Ratio Scale) 
ขอ้ท่ี 4-10 เป็นค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ลกัษณะเป็น

ค าถามปลายปิดแบบใหเ้ลือกตอบเพียงค าตอบเดียวจากค าตอบท่ีมีใหเ้ลือกหลายค าตอบ เป็นการวดั
ขอ้มลูประเภทนามบญัญติั (Norminal Scale) 
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ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือ 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ แบบสอบถาม (Questionaire) ซ่ึงประกอบไปดว้ย
ค าถามปลายเปิด (Opened-Ended) และค าถามปลายปิด(Closed-Ended) ซ่ึงแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 5 
ขั้นตอน จะอธิบายอยูใ่นขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือในการวิจยัดงัต่อไปน้ี 
 ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการสร้างเคร่ืองมือตามล าดบัดงัน้ี  
 1.ศึกษาและคน้ควา้จากต าราเรียน เอกสาร ทฤษฏี หลกัการและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อ
ก  าหนดขอบเขตของการวิจยัและสร้างเคร่ืองมือในการวิจยัใหค้รอบคลุมตามความมุ่งหมายการวิจยั 
 2.ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร เพ่ือก  าหนดขอบเขตและเน้ือหา
แบบสอบถามเพื่อใหม้ีความชดัเจนตามความมุ่งหมายการวิจยั 
 3.น าขอ้มลูท่ีไดไ้ปสร้างแบบสอบถามเป็นค าถามทั้งหมด 3 ตอน ไดแ้ก่ 

          ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
            ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีความส าคญัในการเลือกซ้ืออาหารเสริม

บ ารุงผวิพรรณ 
             ตอนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุง

ผวิพรรณ 
   4.น าแบบสอบถามเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ ์เพื่อพิจารณาตรวจสอบความถกูตอ้ง

และเสนอแนะเพ่ิมเติม 
    5.น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ขแลว้ ไปใหผู้เ้ช่ียวชาญตรวจสอบความเท่ียงตรงของ

เน้ือหาจากนั้นจึงน ามาปรับปรุงใหมี้ความถกูตอ้ง ก่อนน าไปทดลองใช ้
    6.น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) กบั)ประชากรท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง

จ านวน 50 ตวัอยา่ง แลว้น าผลท่ีไดม้าท าการหาความเช่ือถือไดข้องเคร่ืองมือ (Reliability of the test) 
โดยใชว้ิธีหาค่าครอนบคัแอลฟา (Chronbach’s alpha) ซ่ึงค่าอลัฟาท่ีทดสอบไดเ้ท่ากบั 0.932 จะแสดงถึง
ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยจะมีค่าระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1 ค่าท่ีใกลเ้คียงกบั 1 มาก แสดงว่ามีความ
เช่ือถือมาก 
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3.การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 แหล่งขอ้มลู (Source of data) ในการวิจยัคร้ังน้ีมีการเก็บรวบรวมขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลู
ดงัน้ี 
 1.แหล่งขอ้มลูทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้ จากขอ้มลูท่ีมีผูร้วบรวม
ไวท้ั้งหน่วยงานของรัฐและเอกชนดงัน้ี 
  1.1 ศึกษาต ารา เอกสาร บทความ ทฤษฏี หลกัการและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
  1.2 หนงัสือทางวิชาการและรายงานอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง 
  1.3 ขอ้มลูจากอินเตอร์เน็ต 
 2.แหล่งขอ้มลูปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มลูจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง จากผูบ้ริโภคท่ีเคยใชอ้าหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ จ านวน 400 ตวัอยา่ง 

 
4.การจัดท าและการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ขอ้มลูท่ีไดจ้ากการสมัภาษณ์ จะน ามาด าเนินการวิเคราะห์ดงัน้ี  
 1.น าไปวิเคราะห์ขอ้มลูดว้ยวิธีการทางสถิติโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS (Statistical 
Package For The Social ) 
 2.น าขอ้มลูท่ีไดม้าจ าแนกตามหมวดหมู่และแจงนบัความถ่ี 
 3.วิเคราะห์ขอ้มลูลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามในดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 
เพศ , อายุ , การศึกษา  , อาชีพ , รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยหา ค่าความถ่ี (Fequency)และร้อยละ (Valid  
Percent) 

 4.วิเคราะห์ขอ้มลูปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อในการเลือกซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณ โดยหาค่าเฉล่ีย(Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) 
 5.วิเคราะห์ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรม ในการ
เลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ โดยใชส้ถิติ Pearson Correlation Coefficient 
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5.สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
   

สถิตใิช้ตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 
 ค่าความเช่ือถือได้ของเคร่ืองมอื ( Reliabillity of the test) โดยใชว้ิธีหาค่าครอนบคัแอลฟ่า 
(Alpha-Coefficient Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2548 : 445) 
 
 

Cronbach’s alpha  = 
k covariance / variance 

 
 

 1 + (k-1) covariance / variance  
 
  เมื่อ k    แทน  จ  านวนค าถาม 
   Convariance  แทน  ค่าเฉล่ียของค่าแปรปรวนร่วมระหว่างค าถามต่างๆ  
   Variance    แทน  ค่าเฉล่ียของค่าแปรปรวนของค าถาม 
 
การวิเคราะห์ขอ้มลูนั้น ผูว้ิจยัท าการศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตามโดยใชส้ถิติ 
2 ประเภท ดงัน้ี  

1. สถิตเิชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  
1.1 ค่าร้อยละ (Percentage)   (ชูศรี วงรัตนะ, 2541:35-40)  

 
ค่าร้อยละ =      จ  านวนค าตอบ      ×   100 
    จ  านวนผูต้อบทั้งหมด  
การหาอตัราส่วนร้อยละ (Percentage) 
เพ่ือใชใ้นการอธิบายลกัษณะขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามโดยใชสู้ตรดงัน้ี 

(อภินนัท ์จนัตะนี. 2538 :75) 
P = f × 100 

         n 
  เมื่อ P = ค่าร้อยละ หรือ เปอร์เซ็นต ์
   f =  ความถ่ีท่ีตอ้งการเปล่ียนแปลงใหเ้ป็นร้อยละ  
   n = จ  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
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1.2  ค่าเฉลีย่ (Mean)   (ชูศรี วงรัตนะ, 2541:35-40)  

  x   =   
n

x  

       
เมื่อ  x  แทน ค่าคะแนนเฉล่ียของขอ้มลูทั้งหมด  
   x  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด  
    n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  
1.3 ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  (ชูศรี วงรัตนะ, 2541:35-40)  
 

S  =  
 

22

1

 
nn

xxn  

 
เมื่อ S = แทน   ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง  

  X = แทน   คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง  
  n     = แทน   จ  านวนสมาชิกในกลุ่มตวัอยา่ง 
    n - 1  = แทน   จ  านวนตวัแปรอิสระ  
            2 x  =  แทน    ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกก าลงัสอง  
              2x  = แทน      ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 

  

2. สถิตเิชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  
เป็นสถิติท่ีใชท้ดสอบสมมติฐานในการวิจยั  เพื่อสรุปผลอา้งอิงไปยงัประชากรของการศึกษา

คร้ังน้ีจะตั้งระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยสถิติท่ีน ามาใชป้ระกอบสมมติฐานมีดงัต่อไปน้ี 
 2.1  t-test  เพือ่ทดสอบสมมตฐิาน โดยทดสอบความแตกต่างระหว่าง ค่าเฉลีย่ของกลุ่ม
ตวัอย่าง 2 กลุ่มที่เป็นอสิระกนั โดยใช้สถิต ิ t-test (กลัยา วานิชย์บัญชา.  2544 : 135) โดยใช้สูตรดังนี้  

กรณีความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งเท่ากนั (S2
1 = S2

2)   
 

     t = 
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   กรณี ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งไม่เท่ากนั (S2
1  S2

2)  
 

 t  =        













nn
S

XX

21
p

2

21

11
 

ใช ้Degrees of Freedom เป็น 
 

         df  =      
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โดยที่   df        แทน    ชั้นความเป็นอิสระ 
   t     แทนค่า ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน  t-distribution 

X1 , X2      แทนค่า ค่าเฉล่ียของกลุ่มท่ี 1 และกลุ่มท่ี 2 ตามล าดบั 

            S1
2 , S2

2    แทนค่า ค่าความแปรปรวนของคะแนนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1และ กลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 
ตามล าดบั 

                      n1  ,   n2     แทนค่า  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในกลุ่มท่ี 1และกลุ่มท่ี 2 ตามล าดบั  

 
2.2 การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) ใชส้ าหรับ

ทดสอบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมากกว่า 2 กลุ่ม (วิเชียร เกตุสิงห์, 
2541:80)  

  F =  
w

b

S

S



  

  
โดยมี Bdf  =  1k  
 wdf  = 1tn   
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เมื่อ F แทน   ค่าสถิติท่ีจะใชเ้ปรียบเทียบกบัค่าวิกฤตจากการแจกแจง  
              แบบ F   เพื่อทราบนยัส าคญั 
           bS         แทน    ค่าประมาณความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
               (Mean Square Between Group)  
           wS         แทน    ค่าประมาณความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
    (Mean Square Within Group) 
  k แทน     จ  านวนกลุ่ม 
              tn  แทน     จ  านวนสมาชิกในกลุ่มรวมทั้งหมด  
             Bdf  แทน      ชั้นความเป็นอิสระของความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม  
            wdf  แทน ชั้นความเป็นอิสระของความแปรปรวนภายในกลุ่ม   
กรณีพบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติจะท าการตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ท่ี

ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หรือท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 % โดยใชสู้ตรตามวิธี Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียประชากร (กลัยา    วานิชยบ์ญัชา, 2544:333)  

 LSD = 
2

2
;1

in

MSE
knt 

 

โดยท่ี  in   jn  
 r        = n – k 
เมื่อ  LSD แทน ค่าผลต่างนยัส าคญัท่ีค  านวณไดจ้ากประชากรกลุ่มท่ี i และ j MSE
 แทน ค่า Mean Square Error จากตารางวิเคราะห์ความแปรปรวน 
 k แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชท้ดสอบ  
 n  แทน  จ  านวนกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด  
  แทน ค่าความเช่ือมัน่  

       ni       แทน จ านวนขอ้มลูของกลุ่ม i 
      nj แทน จ านวนขอ้มลูของกลุ่ม j 
 2.3 การหาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสองตวัที่เป็นอสิระต่อกนั  โดยใชส้ถิติสหสมัพนัธ์
อยา่งง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ในการหาความสมัพนัธ์
ระหว่างตวัแปร โดยใชสู้ตรดงัน้ี (บุญชม ศรีสะอาด. 2538 : 107) 
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rxy  = 
nxy – (x)( y) 

[nx2 – (x) 2][ ny2 – (y) 2] 
 
           เมื่อ  rxy = สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์  
   x = ผลรวมคะแนนรายขอ้ของกลุ่มตวัอยา่ง  
   y = ผลรวมคะแนนรวมของทั้งกลุ่ม 
   x2 = ผลรวมคะแนนชุด x แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
   y2 = ผลรวมคะแนนชุด y แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
    xy = ผลรวมของผลคูณระหว่าง x และ y 
   N = จ  านวนคนหรือกลุ่มตวัอยา่ง 
 โดยท่ีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์จะมีค่าระหว่าง -1 < r < 1 ความหมายของค่า r (กลัยา วา
นิชยบ์ญัชา. 2544 : 437) คือ 

1) ค่า r เป็นลบ แสดงว่า x และ y มีความสมัพนัธใ์นทิศทางตรงกนัขา้ม 
2) ค่า r เป็นบวก แสดงว่า x และ y มีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนั 
3) ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้ 1 แสดงว่า x และ y มีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนั และมี

ความสมัพนัธก์นัมาก 
4) ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้ -1 แสดงว่า x และ y มีความสมัพนัธใ์นทิศทางตรงกนัขา้ม และมี

ความสมัพนัธก์นัมาก 
5) ถา้ r = 0 แสดงว่า x และ y ไม่มีความสมัพนัธก์นั 
6) ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้0 แสดงว่า x และ y มีความสมัพนัธก์นันอ้ย 

เกณฑก์ารแปลความหมายค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2541 : 316)  
1) ถา้ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธเ์ขา้ใกล ้ 1 (ประมาณ 0.70 ถึง  0.90) ถือว่ามี

ความสมัพนัธก์นัอยูใ่นระดบัสูง (ถา้สูงกว่า 0.90 ถือว่าอยูใ่นระดบัสูงมาก)  
2) ถา้ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธเ์ขา้ใกล ้ 0.5 (ประมาณ 0.30 ถึง  0.70) ถือว่ามี

ความสมัพนัธก์นัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
3) ถา้ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธเ์ขา้ใกล ้ 0 (ประมาณ 0.30 และต ่ากว่า ) ถือว่ามี

ความสมัพนัธก์นัอยูใ่นระดบัต ่า 
4) ถา้ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธเ์ป็น 0 แสดงว่าไม่มีความสมัพนัธก์นัเชิงเสน้ตรง 
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            การทดสอบสมมุตฐิาน 
 ขอ้ท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ีย 
ท่ีแตกต่างกนั มีผลท าใหพ้ฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณแตกต่างกนั 
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของ ค่าเฉล่ีย 2 กลุ่มใช ้ t-test และการเปรียบเทียบ ค่าเฉล่ียท่ี
มากกว่า 2 กลุ่มข้ึนไป โดยใชว้ิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One way ANOVA) เพื่อทดสอบ
สมมติฐานขอ้ 1  
 ขอ้ 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
อาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
 การวิเคราะห์โดยใชส้ถิติสหสมัพนัธอ์ยา่งง่ายของ เพียร์สนั (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) เพื่ออธิบายการหาความสมัพนัธร์ะหว่าง ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสมัพนัธต่์อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ  ในดา้น ความถ่ีของการซ้ือ ,
ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง และ ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังของสินคา้อาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมการบริโภค
อาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณในเขตกรุงเทพมหานคร ใชส้ญัลกัษณ์โดยยอ่ดงัต่อไปน้ี 

  
 สัญลักษณ์ที่ใช้ในการวจิยั 
 n แทน จ านวนตวัอยา่งทั้งหมด  
 X  แทน ค่าคะแนนเฉล่ีย  
 S.D. แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตราฐา น 
 F-Ratio แทน ค่าท่ีใชพ้ิจารณา F – Distribution 
 F-prob แทน ค่า ความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ (ในตาราง  F-test) 
 M.S.   แทน ค่าเฉล่ียผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Square) 

 SS  แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Sum of Squares) 
 df แทน ชั้นของความเป็นอิสระ (degree of freedom) 
 t แทน ค่าท่ีใชพ้ิจารณา t-Distribution 
 P แทน ค่าความน่าจะเป็น (probability) ส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
 LSD  แทน ผลต่างนยัส าคญัท่ีค  านวณไดส้ าหรับกลุ่ม ตวัอยา่ง กลุ่มท่ี  i และ j 
 MSE แทน ค่า Mean Square Error จากตารางวิเคราะห์ความแปรปรวน 
 r แทน ค่า สมัประสิทธ์ิ 
 Xi , Yi แทน คะแนน  2 ชุด 
 * แทน มีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 ** แทน มีนยัส าคญัทางสถิติ 0.01 

 
การเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ในการน าเสนอผลการวิจยัขอ้มลูและการแปลผลการวิเคราะห์ขอ้มลูของการวิจยั คร้ังน้ี ผูว้ิจยั 
ไดว้ิเคราะห์และน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มลูในรูปแบบของตารางประกอบค าอธิบายโดยเรียงล าดบั
หวัขอ้เป็น 3 ตอน ตามล าดบั ดงัน้ี 
  ตอนท่ี  1  ขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
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  ตอนท่ี 2 ระดบัความส าคญัดา้นปัจจยัต่อท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกซ้ืออาหารเสริม 
   บ ารุงผวิพรรณ  
  ตอนท่ี 3 ขอ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
 

ตอนที่ 1. การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตาราง4 แสดงจ านวนและค่าร้อยละ ของขอ้มลูปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 

ขอ้มลู จ  านวน(คน) ร้อยละ 
1.เพศ 
         หญิง        
         ชาย 

 
282 
118 

 
70.5 
29.5 

รวม 400 100.0 
2.อาย ุ
          23-40 ปี 
          ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 22 ปี  
           ตั้งแต่ 41 ปีข้ึนไป 

 
243 
85 
72 

 
60.8 
21.3 
18.0 

รวม 400 100.0 
3.ระดบัการศึกษา 
           ปริญญาตรี 
           ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 
           สูงกวา่ปริญญาตรี 

 
291 
59 
50 

 
72.8 
14.8 
12.5 

รวม 400 400 
4.อาชีพ 
           พนกังานบริษทัเอกชน 
           คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 
           นกัเรียน/นกัศึกษา 
           ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
           รับจา้ง 

 
186 
85 
73 
35 
21 

 
46.5 
21.3 
18.3 
8.8 
5.3 

รวม 400 400 
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ตาราง4 (ต่อ)แสดงจ านวนและค่าร้อยละ ของขอ้มลูปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 
ขอ้มลู จ  านวน(คน) ร้อยละ 

5.รายไดต่้อเดือน 
        10,000-29,999 บาท 
        นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 
         ตั้งแต่ 30,000 บาทข้ึนไป 

 
186 
108 
106 

 
46.5 
27.0 
26.5 

รวม 400 100.0 
จากตาราง4 แสดงจ านวน ความถ่ี และร้อยละ ขอ้มลูทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

เพศ พบว่าผูบ้ริโภคซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คือมีจ  านวน 282 คน 
ซ่ึงมากกว่า ผูบ้ริโภคเพศชายซ่ึงมีจ  านวน 118 คน   

อายุ พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง  23-40 ปี มีจ  านวน 
243 คน รองลงมาคืออายตุ  ่ากว่าหรือเท่ากบั 22 ปี มีจ  านวน 85 คน นอ้ยท่ีสุดคือ ช่วงอายุตั้งแต่  41 ปี ข้ึน
ไป มีจ  านวน 72 คน  ตามล าดบั 

ระดับการศึกษา  พบว่าผูบ้ริโภคท่ี ซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรีมากท่ีสุด  มีจ  านวน 291 คน  รองลงมามีการศึกษาระดบั ต ่ากว่าปริญญาตรี  มีจ  านวน 59 คน 
และนอ้ยท่ีสุดคือ สูงกว่าปริญญาตรี มีจ  านวน 50 คน  ตามล าดบั 
 อาชีพ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ี ซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ มีอาชีพพนกังานเอกชน มาก
ท่ีสุด มีจ  านวน 186 คน รองลงมาเป็นคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั มีจ  านวน 85 คน ,ถดัมาคือ นกัเรียน/นกัศึกษา 
มีจ  านวน 73 คน , และ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ มีจ  านวน 35 คน และจ านวนนอ้ยท่ีสุดคือรับจา้ง 
มีจ  านวน21 คน และอาชีพอ่ืนๆ ไม่มีผูต้อบ  ตามล าดบั 
 รายได้ต่อเดือน พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณส่วนใหญ่มีระดบัรายได้  10,000 
-29,999 บาท มีจ  านวน 186 คน รองลงมามีรายได้ นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั  10,000 บาท มีจ  านวน 108 คน 
และจ านวนนอ้ยท่ีสุด คือ ระดบัรายได ้ตั้งแต่ 30,000 บาทข้ึนไป มีจ  านวน 106 คน ตามล าดบั  
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ตอนที่ 2. ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความส าคญัด้านปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 
 ตาราง 5 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานตามระดบัความส าคญั ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตาม

ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม ท่ีมีต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณ 

ด้านส่วนประสมทางการตลาด 
X  SD. มคีวามส าคญั 

ปัจจยัดา้นราคา 4.09 0.632 มาก 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.84 0.503 มาก 

ปัจจยัการส่งเสริมการตลาด 3.67 0.457 มาก 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย 3.58 0.651 มาก 

รวม 3.80 0.424 มาก 
 

จากตาราง 5 แสดงว่าปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ทั้งดา้นปัจจยัโดยรวมและรายดา้น อยูใ่นระดบัมาก  
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ตาราง 6 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานตามระดบัความส าคญั ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตาม
ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์ 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ X  SD. มคีวามส าคญั 
ประสิทธิภาพในการบ ารุงผวิอยา่งเห็นผล 4.29 0.758 มากท่ีสุด 
ส่วนประกอบของอาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณมีการเพ่ิมส่วนผสมใหมี้
ประสิทธิผลในการรักษาผวิพรรณมากข้ึน 

4.10 0.758 มาก 

คุณสมบติัทางกายภาพของสินคา้ เช่น สี
,กล่ิน,ส่วนผสม 

4.03 0.808 มาก 

ช่ือเสียงของผูผ้ลิต/ผูจ้ดัจ  าหน่าย 3.96 0.752 มาก 
ตราสินคา้/ยีห่อ้ท่ีเป็นท่ีนิยม 3.95 0.809 มาก 
รับประทานง่าย 3.86 0.900 มาก 
เก็บรักษาง่าย 3.74 0.918 มาก 
ลกัษณะหีบห่อบรรจุสวยงามน่าซ้ือ 3.69 0.876 มาก 
หีบห่อพกพาสะดวก 3.57 0.939 มาก 
ผลิตจากต่างประเทศ 3.22 0.957 ปานกลาง 
รวม 3.84 0.503 มาก 

 
จากตาราง  6 แสดงว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวม มีระดบัความส าคญัในระดบัมาก เมื่อ

พิจารณารายขอ้ผูบ้รโิภคใหร้ะดบัความส าคญัมากทีสุ่ดคอื ประสทิธภิาพในการบ ารุงผวิอยา่งเหน็ผล  
มคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด ขอ้ทีอ่ยูใ่นระดบัปานกลาง คอื ผลติจากต่างประเทศ  ส่วนขอ้ดา้นอื่นๆ มี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
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ตาราง 7 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานตามระดบัความส าคญั ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตาม
ปัจจยัทางราคา 

ปัจจยัด้านราคา X  SD. มคีวามส าคญั 
ความคุม้ค่าเมื่อเปรยีบเทยีบกบัราคา 4.15 0.725 มาก 
ราคาสินคา้ควรมีป้ายบอกราคาท่ีชดัเจน 4.04 0.760 

 
มาก 

 
รวม 4.09 0.632 มาก 

 
 จากตาราง 7  แสดงว่าปัจจยัทางดา้นราคาโดยรวม มีความส าคญัในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบวา่ค่าเฉลีย่ของผูบ้รโิภคใหร้ะดบัความส าคญัมากทัง้สองขอ้ 
 
ตาราง 8 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ตามระดบัความส าคญั  ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตาม

ปัจจยัทางช่องทางการจดัจ  าหน่าย 
ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย X  SD. มคีวามส าคญั 
สามารถกระจายสนิคา้ไดท้ ัว่ถงึท าให้
สามารถหาซือ้ไดส้ะดวกเนื่องจากมกีารวาง
จ าหน่ายในรา้นคา้ 

3.96 0.685 มาก 

รา้นคา้ทีจ่ าหน่ายมยีีห่อ้ใหเ้ลอืก
หลากหลาย 

3.83 0.776 มาก 

การจดัเรยีงสนิคา้เป็นหมวดหมู่คน้หาง่าย 3.62 0.972 มาก 
ความสะดวกของสถานท่ีจอดรถ 3.33 1.064 ปานกลาง 
มบีรกิารส่งสนิคา้ใหถ้งึที ่ 3.20 0.966 ปานกลาง 
รวม 3.58 0.651 มาก 

  
 จากตาราง 8 แสดงว่า ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายโดยรวม มีความส าคญัอยูใ่นระดบั
มาก   เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าผูบ้รโิภคใหร้ะดบั ปานกลาง คือ ความสะดวกของท่ีจอดรถและมี
บริการส่งสินคา้ใหถึ้งท่ี  ส่วนขอ้อื่นๆ มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก   
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ตาราง 9 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ตามระดบัความส าคญั  ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตาม
ปัจจยัทางการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัด้านการส่ือสารทางการตลาด    
โทรทศัน ์ 4.10 0.862 มาก 
พนกังานขายหรอืบุคลากร    
มกีารใหข้อ้มลูทีช่ดัเจนและถูกตอ้ง 4.07 0.744 มาก 
ยิม้แยม้แจ่มใส  4.01 0.824 มาก 

มีบุคลิกภาพเหมาะสม 3.99 0.761 มาก 
มีการบริการท่ีดี 3.94 0.795 มาก 
การลดราคา ณ จุดขาย 3.91 0.861 มาก 
พนกังานแต่งกายเหมาะสม 3.81 0.891 มาก 
มกีารโฆษณาผ่านสื่อต่อไปนี ้    
มีการแจกของสมนาคุณ 3.77 0.824 มาก 
มีการแจกผลิตภณัฑต์วัอยา่ง 3.74 0.914 มาก 
มีการจดัโชวสิ์นคา้ในร้านคา้ใหม้องเห็น
ชดัเจน 

3.67 0.827 มาก 

ส่ิงพิมพ/์ใบปลิวโฆษณา 3.58 0.944 มาก 
การประชาสมัพนัธ ์ณ.จุดขาย 3.57 0.890 มาก 
การแนะน าจากคนใกลชิ้ด 3.56 0.987 มาก 
วิทย ุ 3.50 0.963 มาก 
มีคูปองสมนาคุณ 3.50 0.965 มาก 
หนงัสือพิมพ/์นิตยสาร 3.42 0.742 มาก 
มีการจดัโปรโมชัน่คู่กบัสินคา้อ่ืนๆ 3.42 0.938 มาก 
ไดท้ราบขอ้มลูขา่วสารจากการออก
นิทรรศการของหน่วยงาน 
ราชการและเอกชน  

3.24 1.018 ปานกลาง 

ป้ายโฆษณากลางแจง้ 2.99 0.977 ปานกลาง 
รวม 3.67 0.457 มาก 
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  จากตาราง 9 แสดงว่า ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบั
มาก   เมื่อพิจารณารายขอ้  พบวา่ขอ้ทีผู่บ้รโิภคใหร้ะดบัความส าคญั ปานกลาง  คอื ไดท้ราบขอ้มลู
ขา่วสารจากการออกนิทรรศการของหน่วยงานราชการและเอกชน และการโฆษณากลางแจง้  ส่วน
ขอ้อื่นๆ มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก  
  

ตอนที3่. ข้อมูลเกี่ยวกับพฤตกิรรมในการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
ตาราง 10 แสดงพฤติกรรมในการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณของผูต้อบแบบสอบถาม โดยแสดง

จ านวนตวัอยา่ง ค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐาน 
ขอ้มลู n ค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด X  SD. 

ความถ่ีในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง 
ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง 

400 
400 
400 

1 
1 

200 

18 
5 

6750 

5.67 
1.64 

1588.76 

4.228 
0.828 

1041.839 
จากตาราง 10 สามารถอธิบายไดด้งัน้ีคือ 
 จากผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม จ านวน 400คน มีความถ่ีในการซ้ือ อาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณเฉล่ีย 5.67 สปัดาห์ต่อคร้ัง หรือประมาณ 2 สปัดาห์ต่อคร้ัง  โดยมีความถ่ีในการซ้ือต ่าสุดท่ี 1 
สปัดาห์ต่อคร้ัง และสูงสุด 18 สปัดาห์ต่อคร้ัง ตามล าดบั 

จากผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน มีปริมาณการซ้ือ ต่อคร้ังเฉล่ีย  1.64 หน่วย 
โดยมีปริมาณในการซ้ือต่อคร้ังต ่าสุดท่ี 1หน่วย และ สูงสุดท่ี 5 หน่วย ตามล าดบั 

จากผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน มีค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังเฉล่ีย 1588.76 บาท 
โดยมีค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง ต  ่าสุดท่ี 200 บาท และสูงสุดท่ี 6,750บาท ตามล าดบั 
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ตาราง 11  แสดงพฤติกรรมในการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณของผูต้อบแบบสอบถาม โดยแสดง
จ านวน และร้อยละของตราสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด 

ตราสินค้าที่ซ้ือบ่อยที่สุด จ านวน ร้อยละ 
แบรนดค์อลลาเจน 
บร้ิงค ์
อ่ืนๆ 
อีมิดีน 
คิวมารีน 
เจนิสตา้ พลสั 
นูไวท ์
โปรฟีมิน 
ไพโนแคร์ 
โกลว์ 
ฟีมาแคร์ 
ไอซีส 
ฟีมิแดน 
เซลลแูคร์ 

76 
67 
50 
42 
21 
19 
18 
18 
17 
17 
16 
15 
15 
9 

19.0 
16.8 
12.5 
10.5 
10.5 
4.8 
4.5 
4.5 
4.3 
4.3 
4.0 
3.8 
3.8 
2.3 

รวม 400 100.0 

 
จากตาราง  11  แสดงพฤติกรรมในการ ซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ  โดยแสดงจ านวน และ

ร้อยละของตราสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด พบว่าอาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณท่ีผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่ ซ้ือ คือยีห่อ้ 
แบรนดค์อลลาเจน  และ เซลลแูคร์ มีผูต้อบนอ้ยท่ีสุด 
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ตาราง 12 แสดงพฤติกรรมในการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณของผูต้อบแบบสอบถาม โดยแสดง
จ านวน และร้อยละ ของส่ิงท่ีมีผลต่อการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 

ส่ิงที่มผีลต่อการซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณ 

จ านวน ร้อยละ 

แพทย/์เภสชักร 
เพื่อน 
พนกังานขาย 
โฆษณา 
ตนเอง 
ญาต ิ
แผ่นพบั 

140 
109 
69 
28 
22 
22 
10 

35.0 
27.3 
17.3 
7.0 
5.5 
5.5 
2.5 

รวม 400 100.0 

 
จากตาราง 12 แสดงพฤติกรรมในการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ โดยแสดงจ านวน และร้อย

ละของส่ิงท่ีมีผลต่อการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ   พบว่าส่ิงท่ีมีผลต่อการซ้ืออาการเสริมบ ารุง
ผวิพรรณของผูบ้ริโภคท่ีมีผลมากท่ีสุดคือ แพทย์ /เภสชักร และส่ิงท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคท่ีมีผลนอ้ยท่ีสุด คือ แผน่พบั 
 
ตาราง 13 แสดงพฤติกรรมในการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณของผูต้อบแบบสอบถาม โดยแสดง

จ านวน และร้อยละของแหล่งท่ีซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
แหล่งที่ซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ จ านวน ร้อยละ 

ร้าน Boots/Watson 173 43.3 
ร้านขายยาทัว่ไป 161 40.3 
สถานเสริมความงาม 38 9.5 
จากการขายตรง 17 4.3 
สั่งซ้ือทางอินเทอร์เน็ต 7 1.8 
สั่งซ้ือทางไปรษณีย ์ 4 1.0 
รวม 400 100.0 
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จากตาราง 13 แสดงพฤติกรรมในการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ โดยแสดงจ านวน และร้อย
ละของแหล่งท่ีซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ พบว่าแหล่งท่ีซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ
มากท่ีสุดคือ ร้าน Boots/Watson และแหล่งท่ีผูบ้ริโภคซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรรณ นอ้ยท่ีสุดคือ 
สัง่ซ้ือทางไปรษณีย ์ 
 
ตาราง 14 แสดงพฤติกรรมในการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณของผูต้อบแบบสอบถาม โดยแสดง

จ านวน และร้อยละของสาเหตุท่ีซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
สาเหตุที่ซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ จ านวน ร้อยละ 

ตอ้งการใหผ้วิพรรณขาว/สดใส 
ลดร้ิวรอย 
ชะลอความชรา 
อ่ืนๆ 

206 
132 
48 
14 

51.5 
33.0 
12.0 
3.5 

รวม 400 100.0 

 
จากตาราง  14  แสดงพฤติกรรมในการ ซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ  โดยแสดงจ านวน และ

ร้อยละของสาเหตุท่ีซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ  พบว่า สาเหตุท่ีซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณท่ีพบ
มากท่ีสุดคือ ตอ้งการใหผ้วิพรรณขาว /ใส และ สาเหตุท่ีผูบ้ริโภคซ ืืื้ออาหาเสริมบ ารุงผวิพรรณท่ี
ผูบ้ริโภคซ้ือนอ้ยท่ีสุดคือ สาเหตุอ่ืนๆ โดยใหเ้หตุผลแตกต่างออกไปดงัน้ีคือ เพ่ือใหผ้วิสุขภาพแข็งแรง  , 
เพื่อใหผ้วิไม่แพง่้าย และใหผ้วิสุขภาพดี  

 
ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมุติฐาน 

  

สมมุตฐิานที่ 1 ผูบ้ริโภคท่ีเพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ
ต่างกนั 

Ho: ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณไม่
แตกต่างกนั 

Ha: ผูบ้ริโภคท่ีเพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณแตกต่างกนั 
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ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ จะใชก้ารทดสอบค่าโดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งทั้งสองกลุ่มเป็น
อิสระกนั (Independent Sample t-test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(Ho) ก็ต่อเมื่อ 2-tailed Prop. (p) มีค่านอ้ยกว่า  0.05 ซ่ึงสามารถแสดงผลการทดสอบสมมติฐานได้
ดงัต่อไปน้ี ตามตาราง 15 

 

ตาราง 15 แสดงความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณในดา้นความถ่ีใน
การซ้ือ,ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง และ ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง จ  าแนกโดยเพศ 
พฤตกิรรมการเลอืกซ้ืออาหาร

เสริมบ ารุงผวิพรรณ 
ชาย หญิง t. P 

X  S.D. X  S.D.   
ความถ่ีในการซ้ือ 5.48 4.28 5.87 4.21 0.83 0.41 
ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง 1.74 0.92 1.60 0.79 1.48 0.14 
ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง 1731.81 1076.49 1528.90 1023.01 1.78 0.08 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตาราง 15 แสดงว่าเพศหญิงและเพศชายมีพฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณดา้น
ความถ่ีในการซ้ือ , ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง ,และค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง  ไม่แตกต่างกนั 

 
สมมุตฐิานที่ 2 ผูบ้ริโภคท่ีอายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ
ต่างกนั 
 Ho: ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณไม่
แตกต่างกนั 
 Ha: ผูบ้ริโภคท่ีมอีายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณแตกต่าง
กนั 

ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance : One – Way ANOVA)  โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ดงันั้น
จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) ก็ต่อเมื่อ ค่า F-Prop. (Sig.) มีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า มีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีถา้สมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) 
จะสามารถสรุปไดว้่า มีค่าเฉล่ียอยา่งนอ้ย 1 คู่ ท่ีแตกต่างกนั  จึงน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple 
Comparison) โดยใชก้ารทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ี
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แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซ่ึงสามารถแสดงผลการทดสอบสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี ตามตาราง 
16 

 
ตาราง 16 แสดงความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณโดยจ าแนกตามอาย ุ 

พฤตกิรรมการ
เลอืกซ้ืออาหาร
เสริมบ ารุง
ผวิพรรณ  

 

 
 

X  S.D. 
แหล่งความ 
แปรปรวน SS df MS 

F-
Ratio F-Prob 

ความถ่ีในการซ้ือ 

5.79 
5.77 
6.39 
5.76 

3.56 
4.31 
4.63 
4.23 

ระหว่าง
กลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

56.26 
7075.73 
7131.99 

2 
397 
399 

28.13 
17.82 

 

1.58 
 
 

0.21 
 
 

ปริมาณการซ้ือ
ต่อคร้ัง 

1.44 
1.70 
1.69 
1.64 

0.72 
0.85 
0.85 
0.83 

ระหว่าง
กลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

4.64 
269.24 
273.88 

2 
397 
399 

2.32 
0.68 

 

3.42 
 
 

0.03* 
 
 

ค่าใชจ่้ายในแต่
ละคร้ัง 

1246.53 
1683.89 
1671.72 
1041.84 

779.60 
1101.42 
1033.30 
1041.84 

ระหว่าง
กลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

12649937 
4.2E+008 
4.3E+008 

2 
397 
399 

6324968.67 
1059033.25 

 

5.97 
 
 

0.00** 
 
 

*มีระดบัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
**มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 
จากตาราง 16 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง

ผวิพรรณโดยจ าแนกตามอาย ุโดยทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One Qay 
Analysis of Varience : One Way ANOVA) พบว่า 

พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ดา้นความถ่ีในการซ้ือ มีค่า F-Prob เท่ากบั 
0.21 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายความว่าผูบ้ริโภคท่ีมอีายแุตกต่างกนั มพีฤติกรรมการเลือกซ้ือในดา้นความถ่ี
ในการซ้ือไม่แตกต่างกนั 
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พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ดา้นปริมาณการซ้ือและค่าใชจ่้ายในแต่ละ
คร้ัง มีค่า F-Prob เท่ากบั 0.03 และ 0.00 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่าผูบ้ริโภคท่ีมอีายแุตกต่างกนั มี
พฤติกรรมการเลือกซ้ือ ในดา้นปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง และค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังแตกต่างกนั ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ผูว้ิจยัจึงน าไดน้ าผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น ( Multiple Comparison) โดยใช้
วิธีการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาค่าเฉล่ียว่าคู่ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 ตามล าดบัดงัน้ี 

 
ตาราง 17 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริม

บ ารุงผวิพรรณ ในดา้นปริมาณการซ้ือต่อคร้ังดว้ยวิธีการ LSD จ าแนกตามอาย ุ

อาย ุ X  ต า่กว่าหรือ
เท่ากบั 22 ปี 

1.44 

23-40 ปี 
 

1.70 

ตั้งแต่ 41ปี ขึน้
ไป 

1.69 
ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 22 ปี 1.44 - 0.26** 

(0.01) 
0.26* 
(0.05) 

23-40 ปี 1.70  - 0.00 
(0.96) 

ตั้งแต่ 41ปี ข้ึนไป 1.69   - 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05           
**มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01            

จากผลการวิเคราะห์ตาราง 17 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียรายคู่ของ
พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ในดา้นปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ23-40 ปี  มีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
อาย ุต ่ากว่าหรือเท่ากบั 22 ปี โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.26  และผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุั้งแต่ 41 ปีข้ึน
ไป มีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุต  ่ากว่าหรือเท่ากบั 22 
ปี โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.26 
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ตาราง 18 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณ ในดา้นค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังดว้ยวิธีการ LSD จ าแนกตามอาย ุ

อาย ุ X  ต า่กว่าหรือ
เท่ากบั 22 ปี 

1246.53 

23-40 ปี 
 

1683.89 

ตั้งแต่ 41ปี ขึน้
ไป 

1671.72 
ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 22 ปี 1246.53 - 437.36** 

(0.00) 
425.19** 

(0.01) 
23-40 ปี 1683.89  - 12.17 

(0.93) 
ตั้งแต่ 41ปี ข้ึนไป 1671.72   - 

**มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากผลการวิเคราะห์ตาราง 18 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียรายคู่ของ
พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ในดา้นค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ
23-40 ปี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุต  ่ากว่าหรือ
เท่ากบั 22 ปี โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 437.36 และผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุั้งแต่ 41 ปีข้ึนไป มีพฤติกรรม
การเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุต  ่ากว่าหรือเท่ากบั 22 ปี โดยมีผลต่าง
ของค่าเฉล่ียเท่ากบั 425.19 
 

สมมตฐิานที่ 3 ผูบ้ริโภคท่ีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณต่างกนั 

Ho : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรม การเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณไม่แตกต่างกนั 

Ha : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมี พฤติกรรม การเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณแตกต่างกนั 

ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance : One – Way ANOVA)  โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ดงันั้น
จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) ก็ต่อเมื่อ ค่า F-Prop. (Sig.) มีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า มีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีถา้สมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) 



 78 

จะสามารถสรุปไดว้่า มีค่าเฉล่ียอยา่งนอ้ย 1 คู่ ท่ีแตกต่างกนั  จึงน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น  (Multiple 
Comparison) โดยใชก้ารทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ี
แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซ่ึงสามารถแสดงผลการทดสอบสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี ตามตาราง 
19 
 
ตาราง 19 แสดงความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือโดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
**มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 
จากตาราง 19 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง

ผวิพรรณโดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา โดยทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 
(One Qay Analysis of Varience : One Way ANOVA) พบว่า 
พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ดา้นความถ่ีในการซ้ือ และค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง มี 

พฤตกิรรมการเลอืก
ซ้ืออาหารเสริมบ ารุง

ผวิพรรณ  

 

 

X  S.D. 
แหล่งความ 
แปรปรวน SS df MS F-Ratio F-Prob 

ความถ่ีในการซ้ือ 

5.39 
5.56 
7.32 
5.76 

3.76 
4.03 
5.47 
4.23 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

141.38 
6990.61 
7131.99 

2 
397 
399 

70.69 
17.61 

 

4.01 
 
 

0.02* 
 
 

ปริมาณการซ้ือต่อ
คร้ัง 

1.41 
1.69 
1.41 
1.64 

0.81 
0.85 
0.66 
0.83 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

3.88 
270.00 
273.88 

2 
397 
399 

1.94 
0.68 

 

2.85 
 
 

0.06 
 
 

ค่าใชจ่้ายในแต่ละ
คร้ัง 

1167.85 
1678.47 
1563.30 
1588.76 

563.90 
1097.71 
1033.88 
1041.84 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

12827440 
4.2E+008 
4.3E+008 

2 
397 
399 

6413720.14 
1058586.14 

 

60.06 
 
 

0.00** 
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ค่า F-Prob เท่ากบั 0.019 และ 0.00 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05  หมายความว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่าง
กนั มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือดา้นความถ่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ดา้นปริมาณการซ้ือ มีค่า F-Prob เท่ากบั 
0.059 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายความว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ดา้นปริมาณการซ้ือต่อคร้ังไม่แตกต่างกนั 

ผูว้ิจยัจึงน าไดน้ าผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น ( Multiple Comparison) โดยใช้
วิธีการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD)เพื่อหาค่าเฉล่ียว่าคู่ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 ตามล าดบัดงัน้ี 

 
ตาราง 20 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริม

บ ารุงผวิพรรณ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือ ดว้ยวิธีการ LSD จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา X  ต า่กว่าปริญญา
ตรี 

5.39 

ปริญญาตรี 
 

5.56 

สูงกว่าปริญญา
ตรี 

7.32 
ต ่ากว่าปริญญาตรี 5.39 - 0.17 

(0.78) 
1.93* 
(0.02) 

ปริญญาตรี 5.56  - 1.76** 
(0.01) 

สูงกว่าปริญญาตรี 7.32   - 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
**มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
  
 จากผลการวิเคราะห์ตาราง 20 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียรายคู่ของ
พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดย
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.93 และ
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.76 
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ตาราง 21 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณ ในดา้นค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังดว้ยวิธีการ LSD จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
ระดับการศึกษา X  ต า่กว่าปริญญา

ตรี 
1167.85 

ปริญญาตรี 
 

1678.47 

สูงกว่าปริญญา
ตรี 

1563.30 
ต ่ากว่าปริญญาตรี 1167.85 - 510.63** 

(0.00) 
395.45* 
(0.05) 

ปริญญาตรี 1678.47  - 115.17 
(0.47) 

สูงกว่าปริญญาตรี 1563.30   - 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
**มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
  
 การวิเคราะห์ตาราง 21  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียรายคู่ของพฤติกรรมการ
เลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ในดา้นค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ี
มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
ระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 510.63 และผูบ้ริโภคท่ีมีระดบั
การศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
ระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 395.45 
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สมมุตฐิานที่ 4 ผูบ้ริโภคท่ีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ
ต่างกนั 

Ho: ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณไม่
แตกต่างกนั 
 Ha: ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณแตกต่าง
กนั 

ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance : One – Way ANOVA)  โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ดงันั้น
จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) ก็ต่อเมื่อ ค่า F-Prop. (Sig.) มีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า มีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีถา้สมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) 
จะสามารถสรุปไดว้่า มีค่าเฉล่ียอยา่งนอ้ย 1 คู่ ท่ีแตกต่างกนั  จึงน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple 
Comparison) โดยใชก้ารทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ี
แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซ่ึงสามารถแสดงผลการทดสอบสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี ตามตาราง 
22 
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ตาราง 22 แสดงความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณโดยจ าแนกตาม
อาชีพ  

พฤตกิรรมการเลอืก
ซ้ืออาหารเสริมบ ารุง

ผวิพรรณ  

 

 

X  

 
 

S.D. 
แหล่งความ 
แปรปรวน SS df MS F-Ratio F-Prob 

ความถ่ีในการซ้ือ 

5.09 
5.91 
5.68 
6.19 
5.64 
5.76 

2.36 
4.81 
3.91 
5.11 
3.38 
4.23 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

25.40 
7106.59 
7131.99 

4 
397 
399 

6.35 
17.99 

 

0.35 
 
 

0.84 
 
 

ปริมาณการซ้ือต่อ
คร้ัง 

1.86 
1.58 
1.80 
1.71 
1.51 
1.64 

0.97 
0.76 
0.95 
1.01 
0.67 
0.83 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

6.01 
267.86 
273.88 

4 
397 
399 

1.50 
0.68 

 

2.22 
 
 

0.07 
 
 

ค่าใชจ่้ายในแต่ละ
คร้ัง 

1536.80 
1491.03 
2019.93 
1466.33 
1395.86 
1588.76 

660.56 
986.07 
1373.25 
773.69 
810.38 
1041.84 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

20704252 
4.1E+008 
4.3E+008 

4 
397 
399 

5176062.90 
1044004.78 

 

4.96 
 
 

0.00** 
 
 

**มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 
จากตาราง 22  ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง

ผวิพรรณโดยจ าแนกตามอาชีพโดยทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One Qay 
Analysis of Varience : One Way ANOVA) พบว่า 
พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ดา้นความถ่ีในการซ้ือ และปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง มี 
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ค่า F-Prob เท่ากบั 0.84 และ 0.07 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายความว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มี
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือดา้นความถ่ีในการซ้ือและปริมาณการซ้ือต่อคร้ังไม่แตกต่างกนั 

พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ดา้นค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง มีค่า F-Prob 
เท่ากบั 0.00 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่าผูโ้ภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ดา้นค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01  

ผูว้ิจยัจึงน าไดน้ าผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น ( Multiple Comparison) โดยใช้
วิธีการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD)เพื่อหาค่าเฉล่ียว่าคู่ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 ตามล าดบัดงัน้ี 
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ตาราง 23 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณ ในดา้นค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังดว้ยวิธีการ LSD จ าแนกตามอาชีพ 
ระดับการศึกษา X  ข้าราชกา

ร/
พนักงาน
รัฐวสิาหกิ

จ 
1536.80 

พนักงาน
บริษัทเอก

ชน 
 
 

1491.03 

ค้าขาย/
ธุรกจิ
ส่วนตวั 

 
 

2019.93 

รับจ้าง 
 
 
 
 

1466.33 

นักเรียน/
นักศึกษา 

 
 
 

1395.86 
ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

1536.80 - 45.77 
(0.81) 

483.13* 
(0.02) 

70.47 
(0.80) 

140.94 
(0.50) 

พนกังานบริษทัเอกชน 1491.03  - 528.90** 
(0.00) 

24.69 
(0.92) 

95.16 
(0.50) 

คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 2019.93   - 553.59* 
(0.03) 

624.07** 
(0.00) 

รับจา้ง 1466.33    - 70.47 
(0.78) 

นกัเรียน/นกัศึกษา 1395.86     - 
*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
**มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 
การวิเคราะห์ตาราง  23  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียรายคู่ของพฤติกรรม

การเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ในดา้นค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง  ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดย
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพคา้ขาย /ธุรกิจส่วนตวั มีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ มากกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ ขา้ราชการ /พนกังานรัฐวิสาหกิจ โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั  483.13  และ
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพคา้ขาย /ธุรกิจส่วนตวั มีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ มากกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชนโดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั  528.90 และผูบ้ริโภคท่ีมี
อาชีพคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั มีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
อาชีพ รับจา้งโดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั  553.59 และผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพคา้ขาย /ธุรกิจส่วนตวั มี
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พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณในดา้นค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษาโดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั  624.07 

 
สมมตฐิานที่ 5 ผูบ้ริโภคท่ีรายไดแ้ตกต่างกนั มผีลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณต่างกนั 
 Ho : ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณไม่แตกต่างกนั 
 Ha : ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณไม่แตกต่างกนั 

ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance : One – Way ANOVA)  โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ดงันั้น
จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) ก็ต่อเมื่อ ค่า F-Prop. (Sig.) มีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า มีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีถา้สมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (Ha) 
จะสามารถสรุปไดว้่า มีค่าเฉล่ียอยา่งนอ้ย 1 คู่ ท่ีแตกต่างกนั  จึงน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น  (Multiple 
Comparison) โดยใชก้ารทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ี
แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซ่ึงสามารถแสดงผลการทดสอบสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี ตามตาราง 
24 
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ตาราง 24 แสดงความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณโดยจ าแนกตาม
รายได ้ 

พฤติกรรมการเลือก
ซ้ืออาหารเสริมบ ารุง

ผวิพรรณ  

 

 

X  

 
 

S.D. 
แหล่งความ 
แปรปรวน SS df MS F-Ratio F-Prob 

ความถ่ีในการซ้ือ 

5.56 
5.29 
6.77 
5.76 

3.24 
4.16 
5.03 
4.23 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

154.44 
6977.56 
7131.99 

2 
397 
399 

77.22 
17.58 

 

4.39 
 
 

0.01* 
 
 

ปริมาณการซ้ือต่อ
คร้ัง 

1.63 
1.62 
1.70 
1.64 

0.82 
0.83 
0.84 
0.83 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

0.46 
273.42 
273.88 

2 
397 
399 

0.23 
0.69 

 

0.33 
 
 

0.72 
 
 

ค่าใชจ่้ายในแต่ละ
คร้ัง 

1569.67 
1545.24 
1684.58 
1588.76 

911.15 
1118.81 
1029.65 
1041.84 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

1365045.6 
4.3E+008 
4.3E+008 

2 
397 
399 

682522.82 
1087458.67 

 

0.63 
 
 

0.53 
 
 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 

จากตาราง 24 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณโดยจ าแนกตามรายไดโ้ดยทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One Qay 
Analysis of Varience : One Way ANOVA) พบว่า 

พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ดา้นความถ่ีในการซ้ือ มีค่า F-Prob  
เท่ากบั 0.01 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มพีฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ดา้นความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ดา้นปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง และ ค่าใชจ่้ายใน
แต่ละคร้ัง มีค่า F-Prob เท่ากบั 0.72 และ 0.53 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายความว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่าง
กนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือดา้นปริมาณการซ้ือต่อคร้ังและค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังไม่แตกต่างกนั 
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ผูว้ิจยัจึงน าไดน้ าผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น ( Multiple Comparison) โดยใช้
วิธีการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD)เพื่อหาค่าเฉล่ียว่าคู่ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 ตามล าดบัดงัน้ี 
 
ตาราง 25 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียรายคู่ของพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริม

บ ารุงผวิพรรณ ในดา้น ความถ่ีในการซ้ือดว้ยวิธีการ LSD จ าแนกตามรายได ้
รายได ้ X  นอ้ยกว่าหรือ

เท่ากบั 10,000 
บาท 
5.56 

10,001-
29,999 บาท 

 
5.29 

ตั้งแต่ 30,000 
บาทข้ึนไป 

 
6.77 

นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 
บาท 

5.56 - 0.26 
(0.60) 

1.22* 
(0.03) 

10,001-29,999 บาท 5.29  - 1.48** 
(0.00) 

ตั้งแต่ 30,000 บาทข้ึนไป 6.77   - 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
**มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 
การวิเคราะห์ตาราง 25  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียรายคู่ของพฤติกรรมการ

เลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีมี มี
พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณระดบัรายไดต้ั้งแต่ 30,000 บาทข้ึนไป มากกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดน้อ้ยกว่าหรือเท่ากบั  10,000 บาท โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.22 และ
ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณระดบัรายไดต้ั้งแต่ 30,000 บาทข้ึนไป 
มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายได1้0,001-29,999 บาทโดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.48 
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สมมตฐิานที่ 6 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณ 
 Ho : ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑไ์ม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณ 
 Ha : ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
  

ส าหรับสถิติท่ีใชว้ิเคราะห์ จะใชส้ถิติสมัประสิทธส์หสมัพนัธอ์ยา่งง่ายของเพียร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient)และการทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้น
จะปฎิเสธสมมติฐานหลกั(Ho) ก็ต่อเมื่อค่า Sig (2-tailed)นอ้ยกว่า 0.01 ผลการวิเคราะห์แสดงดงัตาราง
ต่อไปน้ี 
ตารางท่ี 26 แสดงความสมัพนัธร์ะหว่างพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณกบัปัจจยั

ทางดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวม 
พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหาร

เสริมบ ารุงผวิพรรณ 
 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
Pearson 

Correlation 
Sig.(2-tailed) ระดบั

ความสมัพนัธ ์
ทิศทาง 

ความถ่ีในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง 
ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง 

-0.19** 
0.21** 
0.14** 

0.00 
0.00 
0.01 

ต ่า 
ต  ่า 
ต  ่า 

ตรงกนัขา้ม 
เดียวกนั 
เดียวกนั 

**มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
จากตารางท่ี 26 ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมกบั

พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคโดยใชก้ารวิเคราะห์สถิติสหสมัพนัธ์
อยา่งง่ายของเพียร์สนั(Pearson  Product Moment Correlaton Coefficient)   

ในขอ้ความถ่ีในการซ้ือ พบว่าค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0. 00 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.0 1  หมายความว่า 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวม มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ อยา่ง
มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 โดยท่ีค่าสมัประสิทธส์หสมัพนัธ ์(r)  มีค่าเท่ากบั -0.19 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสอง
มีความสมัพนัธก์นัในระดบัต ่า และมีความสมัพนัธใ์นทิศทางตรงกนัขา้ม  กล่าวคือ ถา้มีปัจจยัทางดา้น
ผลิตภณัฑโ์ดยรวมดี จะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือนอ้ยลง 
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ในขอ้ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังและค่าใชจ่้ายในการซ้ือ พบว่าค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.0 0 และ 
0.01 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.0 1 หมายความว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวม  มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการ
เลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.0 1 โดยท่ีค่าสมัประสิทธส์หสมัพนัธ ์ (r)  
มีค่าเท่ากบั 0.21 และ 0.14  แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสมัพนัธก์นัในระดบัต ่า และมีความสมัพนัธ์
ในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถา้มีปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมดี จะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ในดา้น
ปริมาณการซ้ือและค่าใชจ่้ายในการซ้ือมากข้ึน 
 

สมมตฐิานที ่7 ปัจจยัดา้นราคา มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
 Ho: ปัจจยัดา้นราคา ไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
 Ha: ปัจจยัดา้นราคา มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 

 
ส าหรับสถิติท่ีใชว้ิเคราะห์ จะใชส้ถิติสมัประสิทธส์หสมัพนัธอ์ยา่งง่ายของเพียร์สนั (Pearson 

Product Moment Correlation Coefficient)และการทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้น
จะปฎิเสธสมมติฐานหลกั(Ho) ก็ต่อเมื่อค่า Sig (2-tailed)นอ้ยกว่า 0.05 ผลการวิเคราะห์แสดงดงัตาราง
ต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 27 แสดงความสมัพนัธร์ะหว่างพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณกบัปัจจยั

ทางดา้นราคาโดยรวม 
พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหาร

เสริมบ ารุงผวิพรรณ 
 

ปัจจยัทางดา้นราคา 
Pearson 

Correlation 
Sig.(2-tailed) ระดบั

ความสมัพนัธ ์
ทิศทาง 

ความถ่ีในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง 
ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง 

-0.06 
0.08 
0.12* 

0.22 
0.12 
0.02 

ไม่มี 
ไม่มี  
ต  ่า 

- 
- 

เดียวกนั 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 
จากตารางท่ี 27 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัราคาโดยรวมกบัพฤติกรรมการ

เลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคโดยใชก้ารวิเคราะห์สถิติสหสมัพนัธอ์ยา่งง่ายของเพียร์
สนั(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) สามารถวิเคราะห์ไดด้งัต่อไปน้ี 
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  ปัจจยัดา้นราคาโดยรวมกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ในขอ้ความถ่ีใน
การซ้ือและปริมาณการซ้ือต่อคร้ังพบว่าค่า  Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0. 22 และ 0.12  ซ่ึงมากกว่า 0.05 
หมายความว่า ตวัแปรขา้งตน้ไม่มีความสมัพนัธก์นั 
  

ในขอ้ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง พบว่าค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.0 2 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 หมายความ
ว่า ปัจจยัทางดา้นราคาโดยรวมมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีค่าสมัประสิทธส์หสมัพนัธ ์(r)  มีค่าเท่ากบั 0.12 แสดงว่า ตวัแปรทั้ง
สองมีความสมัพนัธก์นัในระดบัต ่าและมีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถา้มีปัจจยัทางดา้น
ราคาโดยรวมดี จะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ในดา้นค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังมากข้ึน 
 

สมมตฐิานที่ 8 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหาร
เสริมบ ารุงผวิพรรณ 

 Ho : ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหาร
เสริมบ ารุงผวิพรรณ 
 Ha : ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณ 
 

ส าหรับสถิติท่ีใชว้ิเคราะห์ จะใชส้ถิติสมัประสิทธส์หสมัพนัธอ์ยา่งง่ายของเพียร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient)และการทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้น
จะปฎิเสธสมมติฐานหลกั(Ho)  ก็ต่อเมื่อค่า Sig (2-tailed)นอ้ยกว่า 0.01 ผลการวิเคราะห์แสดงดงัตาราง
ต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 28 แสดงความสมัพนัธร์ะหว่างพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณโดยรวมกบั
ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายโดยรวม 

พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหาร
เสริมบ ารุงผวิพรรณ 

 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย 
Pearson 

Correlation 
Sig.(2-tailed) ระดบั

ความสมัพนัธ ์
ทิศทาง 

ความถ่ีในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง 
ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง 

-0.16** 
0.29** 
0.19** 

0.00 
0.00 
0.00 

ต ่า 
ต  ่า 
ต  ่า 

ตรงกนัขา้ม 
เดียวกนั 
เดียวกนั 

**มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
จากตารางท่ี 28 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย

โดยรวมกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคโดยใชก้ารวิเคราะห์สถิติ
สหสมัพนัธอ์ยา่งง่ายของเพียร์สนั(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) สามารถวิเคราะห์
ไดด้งัต่อไปน้ี 
 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายโดยรวมกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณ ในขอ้ความถ่ีในการซ้ือ พบว่าค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.00 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.0 1  หมายความว่า 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายโดยรวม มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณ อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 โดยท่ีค่าสมัประสิทธส์หสมัพนัธ ์(r)  มีค่าเท่ากบั -0.1 6 แสดงว่า 
ตวัแปรทั้งสองมีความสมัพนัธก์นัในระดบัต ่าและมีความสมัพนัธใ์นทิศทางตรงกนัขา้ม  กล่าวคือ ถา้มี
ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายโดยรวมดี จะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือ
นอ้ยลง 
 ในขอ้ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังและค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง พบว่าค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.00 และ 
0.00 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.0 1 หมายความว่า ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายโดยรวม มีความสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ  อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.0 1 โดยท่ีค่าสมัประสิทธ์
สหสมัพนัธ ์(r)  มีค่าเท่ากบั 0.29 และ 0.19 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสมัพนัธก์นัในระดบัต ่าและมี
ความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถา้มีปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายโดยรวมดี จะมี
พฤติกรรมการเลือกซ้ือ ในดา้นปริมาณการซ้ือและค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังมากข้ึน 
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สมมตฐิานที่ 9 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณ 
 Ho : ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณ 
 Ha : ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณ 

ส าหรับสถิติท่ีใชว้ิเคราะห์ จะใชส้ถิติสมัประสิทธส์หสมัพนัธอ์ยา่งง่ายของเพียร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient)และการทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้น
จะปฎิเสธสมมติฐานหลกั(Ho) ก็ต่อเมื่อค่า Sig (2-tailed)นอ้ยกว่า 0.01 ผลการวิเคราะห์แสดงดงัตาราง
ต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 29 แสดงความสมัพนัธร์ะหว่างพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณกบัปัจจยั

ทางดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวม 
พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหาร

เสริมบ ารุงผวิพรรณ 
 

ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด 
Pearson 

Correlation 
Sig.(2-tailed) ระดบั

ความสมัพนัธ ์
ทิศทาง 

ความถ่ีในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง 
ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง 

-0.12** 
0.26** 
0.09 

0.01 
0.00 
0.07 

ต ่า 
ต  ่า 
ไม่มี 

ตรงกนัขา้ม 
เดียวกนั 

- 
**มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  

 
จากตารางท่ี 29 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด

กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณของผูบ้ริโภคโดยใชก้ารวิเคราะห์สถิติสหสมัพนัธ์
อยา่งง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) สามารถวิเคราะห์ได้
ดงัต่อไปน้ี 
 ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวม กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณ ในขอ้ความถ่ีในการซ้ือ พบว่าค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.0 1 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.0 1  หมายความว่า 
ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวม มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณ  อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีค่าสมัประสิทธส์หสมัพนัธ ์ (r)  มีค่าเท่ากบั -0.1 2 
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แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสมัพนัธก์นัในระดบัต ่าและมีความสมัพนัธใ์นทิศทางตรงกนัขา้ม 
กล่าวคือ ถา้มีปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมดี จะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ในดา้นความถ่ี
ในการซ้ือนอ้ยลง 
 ในขอ้ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง พบว่าค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0. 00 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.0 1 หมายความ
ว่า ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณ  อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.0 1 โดยท่ีค่าสมัประสิทธส์หสมัพนัธ ์ (r)  มีค่าเท่ากบั 0. 26 
แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสมัพนัธก์นัในระดบัต ่าและมีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ 
ถา้มีปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมดี จะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ในดา้นปริมาณการซ้ือ
มากข้ึน 

ในขอ้ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังพบว่าค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.071 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายความ
ว่า ตวัแปรขา้งตน้ไม่มีความสมัพนัธก์นั 
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บทที ่5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

สังเขป ความมุ่งหมาย สมมตฐิาน และวธีิด าเนินการศึกษาค้นคว้า 
การวิจยัมุ่งศึกษา ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหาร

เสริมบ ารุงผวิพรรณ ของผูบ้ริโภค  ในเขตกรุงเทพมหานคร  เพื่อใชข้อ้มลูในการพฒันา ปรับปรุงการ
ด าเนินงาน และช่วยในการวางแผลกลยทุธต่์างๆ ใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน และน าไปประยกุตใ์ชก้บั
การตลาดใหป้ระสบความส าเร็จในธุรกิจไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
 ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดต้ั้งความมุ่งหมายไวเ้พ่ือศึกษา ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจ
ซ้ือและพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ของผูบ้ริโภค  ในเขตกรุงเทพมหานคร  
ดงัต่อไปน้ี 
 1. เพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณในดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ,ราคา,ช่องทางการจดัจ  าหน่าย ,
การส่งเสริมการตลาด 
 2.เพ่ือศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณของผูบ้ริโภค 
 3. เพ่ือเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณใน
ดา้นความถ่ีในการซ้ือ , ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง , และค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง จ  าแนกตามขอ้มลูส่วน
บุคคล 
 4.ศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรม การซ้ือของ
ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือ,ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง
,และค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง 

 
สมมุติฐานในการวิจัย 
 1. ผูบ้ริโภคท่ีเพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณต่างกนั 
 2. ผูบ้ริโภคท่ีอายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณต่างกนั 
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 3. ผูบ้ริโภคท่ีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณต่างกนั 
 4. ผูบ้ริโภคท่ีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณต่างกนั 
 5. ผูบ้ริโภคท่ีรายไดแ้ตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณต่างกนั 

6. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
7. ปัจจยัดา้นราคา มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
8. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริม

บ ารุงผวิพรรณ 
9. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง

ผวิพรรณ 

 

วิธีการด าเนินศึกษาค้นคว้า 
ประชากรที่ใช้ในการวจิยั 

                ประชาการท่ีใชใ้นการวิจยั ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือ และเคยรับประทานอาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 

กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยั 
             กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นงานวิจยัไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุงผวิพรรณใน

ร้านขายยา และร้านสะดวกซ้ือต่างๆ ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือ อาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณท่ีแน่นอน ดงันั้นผูว้ิจยัจึงเลือกสุ่มตวัอยา่งจากการค านวณสูตรแบบไม่ทราบประชากร (กลัยา 
วานิชยบ์ญัชา 2546 : 14) ค่าความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีระดบั ±5% 

 
   n = P(1-P)Z2 

                                                                  e2 
                             

    เมื่อ n แทน จ านวนสมาชิกกลุ่มตวัอยา่ง  
    P แทน สดัส่วนของประชากรท่ีจะสุ่ม  
    Z แทน ระดบัความมัน่ใจท่ีผูว้ิจยัก  าหนดไว ้ Z มีค่า 1.96 
      ท่ีระดบัความมัน่ใจ 95% (ระดบั 0.05) 
    e    แทน สดัส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได้  
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ส าหรับการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัก  าหนดสดัส่วนของประชากร เท่ากบั 0.50 ซ่ึงมีค่าสูงสุดเมื่อ 

P=0.50 สูตร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2546 : 14) ตอ้งการระดบัความมัน่ใจ 95% และยอมใหค้ลาดเคล่ือน
ได±้5% 

 
 โดย P = 0.50 
  Z = ณ ระดบัความมัน่ใจ 95% ดงันั้น Z=1.96 
  e = ความคลาดเคล่ือนท่ีพอจะอนุโลมได ้5% ดงันั้น e = 0.05 

 
  ดงันั้น 
   n = (0.05)×(1-0.5)×(1.96)2 
                                                                        (0.05)2 
   n = 385 
 ดงันั้น ในการวิจยัคร้ังน้ีขนาดของกลุ่มตวัอยา่งมีจ  านวน 385 คนดงันั้นผูว้ิจยัจึงขอเพ่ิมเป็น  400 
คน ใชว้ิธีสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multistage) ดงัน้ี 
  ขั้นท่ี 1 จบัสลากเลือกกลุ่มตวัอยา่งจากเขตในกรุงเทพมหานครทั้งหมด 50 เขต 
  ขั้นท่ี 2 ก  าหนดโควตา้ (Quota Sampling)โดยก าหนดใหเ้ลือกเก็บตวัอยา่งจากทั้ง 5 เขตไดแ้ก่ 
ถนนเพชรบุรี สุขุมวิท อโศก สยามแสควร์ และเอกมยั จากประชากร 400 คน 5 เขต แบ่งเป็นเขตละ 
400/5 = 80 คน 
 ขั้นท่ี 3 ใหก้ลุ่มตวัอยา่งตอบแบบสอบถามโดยเลือกเก็บตวัอยา่งตามความสะดวก 
(Convenience Sampling) ในแต่ละเขต โดยการใหก้ลุ่มตวัอยา่งกรอกค าตอบใบแบบสอบถามเอง( Self 
Administered Questionaire) 

 
 ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือในการวจิยั 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ แบบสอบถาม (Questionaire) ซ่ึงประกอบไปดว้ย
ค าถามปลายเปิด (Opened-Ended) และค าถามปลายปิด(Closed-Ended) ซ่ึงแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 5 
ขั้นตอน จะอธิบายอยูใ่นขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือในการวิจยัดงัต่อไปน้ี 
 ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการสร้างเคร่ืองมือตามล าดบัดงัน้ี  
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 1.ศึกษาและคน้ควา้จากต าราเรียน เอกสาร ทฤษฏี หลกัการและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อ
ก  าหนดขอบเขตของการวิจยัและสร้างเคร่ืองมือในการวิจยัใหค้รอบคลุมตามความมุ่งหมายการวิจยั 
 2.ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร เพ่ือก  าหนดขอบเขตและเน้ือหา
แบบสอบถามเพื่อใหม้ีความชดัเจนตามความมุ่งหมายการวิจยั 
 3.น าขอ้มลูท่ีไดไ้ปสร้างแบบสอบถามเป็นค าถามทั้งหมด 3 ตอน ไดแ้ก่ 

           ตอนท่ี1 เป็นแบบสอบถามขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
            ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อในการเลือกซ้ืออาหารเสริม

บ ารุงผวิพรรณ 
             ตอนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุง

ผวิพรรณ 
   4.น าแบบสอบถามเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ ์เพื่อพิจารณาตรวจสอบความถกูตอ้ง

และเสนอแนะเพ่ิมเติม 
    5.น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ขแลว้ ไปใหผู้เ้ช่ียวชาญตรวจสอบความเท่ียงตรงของ

เน้ือหาจากนั้นจึงน ามาปรับปรุงใหมี้ความถกูตอ้ง ก่อนน าไปทดลองใช ้
    6.น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) กบัประชากรท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง

จ านวน 50 ตวัอยา่ง  แลว้น าผลท่ีไดม้าท าการหาความเช่ือถือไดข้องเคร่ืองมือ (Reliability of the test) 
โดยใชว้ิธีหาค่าครอนบคัแอลฟา (Chronbach’s alpha) ซ่ึงค่าอลัฟาท่ีทดสอบไดเ้ท่ากบั 0.932 ซ่ึงจะแสดง
ถึงความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยจะมีค่าระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1 ค่าท่ีใกลเ้คียงกบั 1 มาก แสดงว่ามี
ความเช่ือถือมาก 

 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 แหล่งขอ้มลู (Source of data) ในการวิจยัคร้ังน้ีมีการเก็บรวบรวมขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลู
ดงัน้ี 
 1.แหล่งขอ้มลูทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้ จากขอ้มลูท่ีมีผูร้วบรวม
ไวท้ั้งหน่วยงานของรัฐและเอกชนดงัน้ี 
  1.1 ศึกษาต ารา เอกสาร บทความ ทฤษฏี หลกัการและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
  1.2 หนงัสือทางวิชาการและรายงานอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง 
  1.3 ขอ้มลูจากอินเตอร์เน็ต 
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 2.แหล่งขอ้มลูปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มลูจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง จากผูบ้ริโภคท่ีเคยใชอ้าหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ จ านวน 400 ตวัอยา่ง 
การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ี ผูว้ิจยัท าการประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรม SPSS/PC (Statistical Package for the 
Social Science) เพื่อค  านวณค่าทางสถิติของขอ้มลูและทดสอบสมมติฐาน โดยน าขอ้มลูท่ีไดจ้ากการ
ตอบแบบสอบถามมาวิเคราะห์ 
การวิเคราะห์สมมติฐานดงัน้ี 
สมมตฐิานที่ 1. ผูบ้ริโภคท่ีเพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ
ต่างกนั: สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบคือ Independent T-Test 
สมมตฐิานที่ 2. ผูบ้ริโภคท่ีอายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ
ต่างกนั: สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบคือ One Way ANOVA 

สมมตฐิานที่ 3. ผูบ้ริโภคท่ีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณต่างกนั: สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบคือ One Way ANOVA 
สมมตฐิานที่ 4. ผูบ้ริโภคท่ีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ
ต่างกนั: สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบคือ One Way ANOVA 
สมมตฐิานที่ 5. ผูบ้ริโภคท่ีรายไดแ้ตกต่างกนั มี ผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณต่างกนั: สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบคือ One Way ANOVA 
สมมตฐิานที่ 6. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณ: สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ คือ Pearson Product – Moment Correlation 
สมมตฐิานที่ 7. ปัจจยัดา้นราคา มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ  : 
สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ คือ Pearson Product – Moment Correlation 
สมมตฐิานที่ 8. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหาร
เสริมบ ารุงผวิพรรณ: สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ คือ Pearson Product – Moment Correlation 
สมมตฐิานที่ 9. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณ : สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ คือ Pearson Product – Moment Correlation 
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สรุปผลการศึกษาค้นคว้า 
ผลจากการศึกษาปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปผลไดด้งัน้ี 
 

1. การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากการวิจยัคร้ังน้ีผลการวิเคราะห์ ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี เป็นเพศหญิงมากกว่า เพศชาย ส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง  23-40 ปี และนอ้ย
ท่ีสุดคือช่วงอายุ ตั้งแต่  41 ปี ข้ึนไป   มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มากท่ีสุด และนอ้ยท่ีสุดคือ สูงกว่า
ปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานเอกชนมากท่ีสุด และรับจา้งมีจ  านวนนอ้ยท่ีสุด และมีระดบัรายได้  10,000 -
29,999 บาท และระดบัรายได ้ตั้งแต่ 30,000 บาทข้ึนไปนอ้ยท่ีสุด  
 

2. ข้อมูลเกี่ยวกับความส าคญัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดกับพฤตกิรรมในการ
ซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 

การวิเคราะห์ขอ้ระดบัความส าคญัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยั
ทางดา้นผลิตภณัฑ,์ปัจจยัทางดา้นราคา,ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย,ปัจจยัทางดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด พบว่าทุกดา้นของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีระดบัความส าคญัมาก ซ่ึง
สามารถอธิบายเป็นรายดา้นไดด้งัน้ี  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวม มีระดบัความส าคญัในระดบัมาก เมื่อพิจารณารายขอ้ สิง่ที่
ผูบ้รโิภคใหค้ะแนนระดบัความส าคญัมากทีสุ่ดคอื ประสทิธภิาพในการบ ารุงผวิอยา่งเหน็ผล  

ปัจจยัทางดา้นราคาโดยรวม มีระดบัความส าคญัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ส่ิงท่ี ผูบ้รโิภคให้
คะแนนความส าคญัมากในขอ้ความคุม้ค่าเมื่อเทียบกบัราคา 

ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายโดยรวมมีระดบัความส าคญัมาก   เมื่อพิจารณารายขอ้ สิง่
ทีผู่บ้รโิภคใหค้ะแนนระดบัความส าคญัมาก คอื สามารถกระจายสนิคา้ไดท้ ัว่ถงึท าใหส้ามารถหาซือ้
ไดส้ะดวกเนื่องจากมกีารวางจ าหน่ายในรา้นคา้  
  ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมมีระดบัความส าคญัมาก   เม่ือพิจารณารายขอ้ส่ิงท่ี
ผูบ้รโิภคใหค้ะแนนระดบัความส าคญัมาก คอื มกีารโฆษณาผ่านสื่อโทรทศัน์ 
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 3. ข้อมูลเกี่ยวกับพฤตกิรรมในการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 

ความถี่ในการซ้ือ มีความถ่ีในการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณเฉล่ีย 5.67 สปัดาห์ต่อคร้ัง  โดย
มีความถ่ีในการซ้ือต ่าสุดและสูงสุดท่ี 1 และ 18 สปัดาห์ต่อคร้ัง ตามล าดบั จ  านวนร้อยละของความถ่ีใน
การซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือ 8 สปัดาห์ต่อ
คร้ัง โดยเฉล่ียแลว้จะมีความถ่ีในการซ้ือประมาณ 6 สปัดาห์ต่อคร้ัง 

ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง มีปริมาณการซ้ือต่อคร้ังเฉล่ีย 1.64 หน่วย โดยมีปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง
ต ่าสุดและสูงสุดท่ี  1 และ 5 หน่วย ตามล าดบั จ  านวนและค่าร้อยละของปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง (รวมทุก
ผลิตภณัฑทุ์กชนิดท่ีบ ารุงผวิพรรณ) โดยเฉล่ียจะมีปริมาณการซ้ือต่อคร้ังประมาณ  2 ช้ินต่อคร้ัง 

ค่าใช้จ่ายในแต่ละคร้ังเฉลีย่ มีค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 1,588.76 บาท โดยมีค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง ต  ่าสุด
และสูงสุดท่ี 200 และ 6,750บาท ตามล าดบั  จ  านวนร้อยละของค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังของอาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังมากท่ีสุดประมาณ 2,000 
บาท โดยเฉล่ียแลว้ในแต่ละคร้ังมีค่าใชจ่้าย  ประมาณ 1590 บาท 

ตราสินค้าที่ซ้ือบ่อยที่สุด ส่วนใหญ่คือยีห่อ้ แบรนดค์อลลาเจน รองลงมาคือ  บร้ิงค์  จ  านวน 67 
คน และถดัมา คือ ยีห่อ้อ่ืนๆ ซ่ึงยีห่อ้อ่ืนๆมีดงัน้ี Vit. E  , EPO , Blackmore ACE  , Nutrilite , กิฟฟารีน  
และไม่ระบุยีห่อ้ 6 คน และตราสินคา้ท่ีมีจ  านวนผูซ้ื้อนอ้ยท่ีสุดคือ เซลลแูคร์  

ส่ิงที่มผีลต่อการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ พบว่าส่ิงท่ีมีผลมากท่ีสุดคือ แพทย์ /เภสชักร 
และส่ิงท่ีมีผลนอ้ยท่ีสุดคือแผน่พบั  

แหล่งที่ซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ พบว่าแหล่งท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ ร้าน Boots/Watson 
รองลงมาคือ ร้านขายยาทัว่ไป   และแหล่งท่ีผูบ้ริโภคซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณนอ้ยท่ีสุด คือ สัง่ซ้ือ
ทางไปรษณีย ์

สาเหตุที่ซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ พบมากท่ีสุดคือ ตอ้งการใหผ้วิพรรณขาว /ใส มีจ  านวน  
และ นอ้ยท่ีสุด คือ สาเหตุอ่ืนๆ โดยใหเ้หตุผลดงัน้ี คือ เพ่ือใหผ้วิสุขภาพแข็งแรง เพ่ือใหผ้วิไม่แพง่้าย
และเพื่อใหผ้วิสุขภาพดี  
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 ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมุติฐาน 
 การทดสอบสมมุติฐานผูว้ิจยัไดพิ้จารณาปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือและ
พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือใชท้ดสอบ
สมมุติฐานดงัน้ี 

 สมมุตฐิานที่ 1 ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤตกิรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณต่างกัน 

ดา้นความถ่ีในการซ้ือ ,  ดา้นปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง  , ดา้นค่าใชจ่้ายในแต่ละ  ผูบ้ริโภคท่ีตอบ
แบบสอบถามทั้งเพศชายและเพศหญิงมีพฤติกรรม การเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณไม่ แตกต่าง
กนั 
 

 สมมุตฐิานที่ 2 ผู้บริโภคที่อายุแตกต่างกัน มีพฤตกิรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณต่างกัน 
  

จากการวิเคราะห์ขอ้มลู เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่ามีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณในดา้นปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง และค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  ส่วนในดา้นความถ่ีไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาความแตกต่างเป็นรายคู่พบว่าผูท่ี้มี
อาย2ุ3-40ปี มีการซ้ือมากกว่าผูท่ี้มีอายตุ  ่ากว่าหรือเท่ากบั22 ปี และผูท่ี้มีอายมุากกว่า 41 ปีข้ึนไป มีการ
ซ้ือมากกว่า ผูท่ี้มีอายตุ  ่ากว่าหรือเท่ากบั22 ปี ในดา้นปริมาณการซ้ือ และในดา้นค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง
พบว่าผูท่ี้มีอายมุากกว่าจะมีค่าใชจ่้ายในการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณมากกว่าผูท่ี้มีอายนุอ้ยกว่า 
 

 สมมตฐิานที่ 3 ผู้บริโภคที่ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤตกิรรมการตดัสินใจซ้ือ
อาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณต่างกัน 
  จากการวิเคราะห์ขอ้มลูเม่ือพิจารณารายดา้น พบว่ามีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหาร
เสริมบ ารุงผวิพรรณในดา้นความถ่ีในการซ้ือ (สปัดาห์ /คร้ัง) และค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังแตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนในดา้นปริมาณการซ้ือไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาความ
แตกต่างเป็นรายคู่พบว่า ผูท่ี้มีการศึกษาสูงกว่าจะมีความถ่ีในการซ้ือ และค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังสูงกว่า ผู ้
ท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่า  
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 สมมุตฐิานที่ 4 ผู้บริโภคที่อาชีพแตกต่างกัน มีพฤตกิรรมการตดัสินใจซ้ืออาหาร
เสริมบ ารุงผวิพรรณต่างกัน 

จากการวิเคราะห์ขอ้มลู เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่ามีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณในดา้นค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วน
ความถ่ีในการซ้ือ และปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง ไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายคู่พบว่า ผูท่ี้มีอาชีพ
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย จะมีพฤติกรรมการซ้ือมากกว่าอาชีพ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ , พนกังาน
บริษทัเอกชน , อาชีพรับจา้ง และนกัเรียน/นกัศึกษา ในดา้นค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง 

 
สมมตฐิานที่ 5 ผู้บริโภคที่รายได้แตกต่างกัน มี ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสินใจซ้ือ

อาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณต่างกัน 
จากการวิเคราะห์ขอ้มลู เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่ามีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม

บ ารุงผวิพรรณในดา้นความถ่ีในการซ้ือ (สปัดาห์ /คร้ังแตกต่างกนั) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ส่วนในดา้นปริมาณการซ้ือ และค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังไม่แตกต่างกนั เมื่อพิจารณาเป็นรายคู่พบว่า 
ผูท่ี้มีรายได ้มากกว่า 30,000 บาทข้ึนไปมีความถ่ีในการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณมากกว่าผูท่ี้มี
รายไดน้อ้ยกว่า  

 

 สมมตฐิานที่ 6 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กับพฤตกิรรมการ ตดัสินใจ ซ้ือ
อาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 

 ในขอ้ความถ่ีในการซ้ือ พบว่าค่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวม  มีความสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ  กล่าวคือ ถา้มีปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมดี จะ
มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือนอ้ยลง 

ในขอ้ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังและค่าใชจ่้ายในการซ้ือ พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวม  มี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ กล่าวคือ ถา้มีปัจจยัทางดา้น
ผลิตภณัฑโ์ดยรวมดี จะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ในดา้นปริมาณการซ้ือและค่าใชจ่้ายในการซ้ือมากข้ึน 
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 สมมตฐิานที่  7 ปัจจยัด้านราคา มีความสัมพนัธ์กับพฤตกิรรมการเลือกซ้ืออาหาร
เสริมบ ารุงผวิพรรณ 
 ปัจจยัดา้นราคาโดยรวมกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ในขอ้ความถ่ีใน
การซ้ือและปริมาณการซ้ือต่อคร้ังพบว่าไม่มีความสมัพนัธก์นั 

ในขอ้ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง พบว่า ปัจจยัทางดา้นราคาโดยรวมมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรม
การเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ กล่าวคือ ถา้มีปัจจยัทางดา้นราคาโดยรวมดี จะมีพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือ ในดา้นค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังมากข้ึน 

  

 สมมตฐิานที่ 8 ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กับพฤตกิรรมการ
เลือกซ้ืออาหารเสริม 
 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายโดยรวมกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณ ในขอ้ความถ่ีในการซ้ือ พบว่าปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายโดยรวม มีความสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ  กล่าวคือ ถา้มีปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย
โดยรวมดี จะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือนอ้ยลง 
 ในขอ้ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังและค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย
โดยรวม มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ  กล่าวคือ ถา้มีปัจจยั
ทางดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายโดยรวมดี จะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ในดา้นปริมาณการซ้ือและ
ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังมากข้ึน 

  

 สมมตฐิานที่ 9 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กับพฤตกิรรมการ
เลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
 ทางดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวม กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
ในขอ้ความถ่ีในการซ้ือ พบว่า ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวม มีความสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ  กล่าวคือ ถา้มีปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด
โดยรวมดี จะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือนอ้ยลง 
 ในขอ้ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง พบว่า ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมมี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ  กล่าวคือ ถา้มีปัจจยัทางดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดโดยรวมดี จะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ในดา้นปริมาณการซ้ือมากข้ึน 

ในขอ้ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังพบว่า ตวัแปรขา้งตน้ไม่มีความสมัพนัธก์นั 
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การอภิปรายผล 
 1.การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล 
 ผลจากการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือและพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลดงัน้ี 
 ผลจากการส ารวจในดา้นปัจจยัส่วนบุคคลพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศ
ชาย อายปุระมาณ 23-40 ปี ซ่ึงอยูใ่นวยัท างาน และส่วนใหญ่ มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี    และเป็น
พนกังานบริษทัเอกชน ซ่ึงมีเงินเดือนอยูใ่นช่วง 10,001-29,999 บาท ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจดัเป็นกลุ่ม
ผูบ้ริโภคหลกัของผูท่ี้บริโภคอาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 

 
 
2.พฤตกิรรมการเลอืกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 

 พบว่าผูบ้ริโภคเลือกซ้ือตราสินคา้แบรนด ์คอลลาเจน มากท่ีสุด รองลงมาคือ บร๊ิงค ์ซ่ึงตรา
สินคา้เหล่าน้ีเป็นตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภครู้จกัและคุน้เคยเป็นอยา่งดี เน่ืองจากมีกิจกรรมส่งเสริมการตลาด
อยา่งต่อเน่ือง และส่ิงท่ีมีผลต่อการซ้ือคือ แพทยแ์ละเภสชักร และแหล่งท่ีซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
มากท่ีสุด คือ ซ้ือจากร้าน Boots/Watson มากท่ีสุด รองลงมาคือ ร้านขายยาทัว่ไป จะเห็นว่าผูบ้ริโภคมี
พฤติกรรมการหาซ้ือสินคา้จากร้านท่ีมีผูท่ี้สามารถใหข้อ้มลูไดอ้ยา่งน่าเช่ือถือ ซ่ึงร้าน Boots/Watson 
และร้านขายยาเป็นร้านท่ีมีเภสชักรอยูป่ระจ า ผูบ้ริโภคจึงเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณจากแหล่งน้ี
มากท่ีสุด ซ่ึงสาเหตุท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณมากท่ีสุด คือ ตอ้งการใหผ้วิพรรณขาว 
/ สดใส จากขอ้มลูการส ารวจท่ีไดม้ามีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของศศพินทุ ์ปิณฑะดิษ และสิรภาพ 
สุจริต (2544.) ท่ีว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกบริโภคเสริมอาหารประเภทน ้ ามนัปลา มีเหตุผลในการ
บริโภคเพ่ือการบ ารุงร่างกาย สถานท่ีในการเลือกซ้ือเป็นหา้งสรรพสินคา้ ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือบริโภคมากท่ีสุด
คือแบรนด ์และจะไดรั้บขอ้มลูของผลิตภณัฑก่์อนการตดัสินใจซ้ือ ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญั ไดแ้ก่ 
คุณค่า คุณประโยชน์ และการรับรองคุณภาพจากสถาบนัหรือหน่วยงานท่ีน่าเช่ือถือ 

3.ระดับความส าคญัทางด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมที่มต่ีอการตดัสินใจซ้ือ
อาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
 ทุกดา้นของปัจจยัดา้นการส่วนประสมทางการตลาด จากการส ารวจมีระดบัความส าคญัมากทั้ง 
4 ดา้น  
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ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ค่าเฉลีย่ของผูบ้รโิภคใหร้ะดบัความส าคญัมาก ในขอ้ป ระสทิธภิาพใน
การบ ารุงผวิอยา่งเหน็ผล   

 ปัจจยัทางดา้นราคา ค่าเฉลีย่ของผูบ้รโิภคใหร้ะดบัความส าคญัมาก ในขอ้ ความคุม้ค่าเมื่อ
เทียบกบัราคา   

ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย ค่าเฉลีย่ของผูบ้รโิภคใหร้ะดบัความส าคญัมาก  ในขอ้
สามารถกระจายสนิคา้ไดท้ ัว่ถงึท าใหส้ามารถหาซือ้ไดส้ะดวกเนื่องจากมกีารวางจ าหน่ายทัว่ไปใน
รา้นคา้     

ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลีย่ของผูบ้รโิภคใหร้ะดบัความส าคญัมาก ในขอ้ มี
การโฆษณาผ่านสื่อโทรทศัน์   

จะเห็นว่าปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบั 
ประสิทธิภาพของการบ ารุงผวิอยา่งเห็นผล ซ่ึงตอ้งคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัราคา และควรจะหาซ้ือไดส้ะดวก
เน่ืองจากมีการกระจายสินคา้ในร้านคา้ต่างๆ ส่วนการใชส่ื้อโฆษณา ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัการ
โฆษณาทางโทรทศัน์  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ . 2541 : 128-130) 
ท่ีกล่าวว่า จุดเร่ิมตน้ของโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค อยูท่ี่ส่ิงกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการก่อน แลว้ท าให้
เกิดการตอบสนอง ซ่ึงส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้ภายนอก นกัการตลาด
จะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก เพ่ือใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ส่ิงกระตุน้ถือว่า 
เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ ส่ิงกระตุน้ไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ,ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์
เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงาม เพ่ือกระตุน้ความตอ้งการใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ เป็นตน้    
  4.การเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤตกิรรม จ าแนกโดยอายุ , ระดับการศึกษา , อาชีพ และ
รายได้ 
 เม่ือน ามาศึกษาความแตกต่างเป็นรายคู่พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุั้งแต่ 41 ปีข้ึนไป มีพฤติกรรม
การเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ มากกว่า ผูท่ี้มีอายตุ  ่ากว่าหรือเท่ากบั 22 ปี และ อาย ุ23-40 ปี  จะ
เห็นว่า เม่ืออายมุากข้ึนผูบ้ริโภคจะใหค้วามส าคญัในเร่ืองการบ ารุงผวิพรรณมากข้ึน เพราะเป็นช่วงท่ี
ผวิพรรณตอ้งการการดูแลมากเป็นพิเศษ ผูบ้ริโภควยัน้ีจึงมีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณมากกว่าช่วงวยัอ่ืน  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของเอมอร บุญสมัพนัธ ์( 2547 : 138) ท่ีกล่าวว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนัมีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือการควบคุมน ้ าหนกัในเร่ือง
เหตุผลการบริโภคดา้นความห่วงใยสุขภาพ ความตอ้งการมีรูปร่างเหมาะสมบุคลิกภาพท่ีดี และความ
มัน่ใจในการพบปะผูค้นแตกต่างกนั 
 ระดบัการศึกษาท่ีสูงกว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
มากกว่า ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และต ่ากว่าปริญญาตรี จะเห็นว่า เม่ือระดบัการศึกษาสูงข้ึนจะ
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ท าใหมี้ผลต่อการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณมากข้ึน  เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความสามารถในการ
หาขอ้มลูจากแหล่งต่างๆไดม้ากข้ึน และมีการศึกษาเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑก่์อนการซ้ือ จึง
สามารถรับทราบถึงคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์ท าใหมี้พฤติกรรมการซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ
มากข้ึนดว้ย 
  

อาชีพคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั มีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ มากกว่า อาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน  และ ขา้ราชการ /รัฐวิสาหกิจ  และ อาชีพรับจา้ง และ นกัเรียน/นกัศึกษา 
เน่ืองจากอาชีพคา้ขาย /ธุรกิจส่วนตวัในปัจจุบนั ตอ้งมีการพบปะผูค้นมาก จึงตอ้งมีการดูแลผวิพรรณ
มากเป็นพิเศษ ตอ้งบ ารุงผวิพรรณใหดี้ใหเ้ป็นท่ีน่ามอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของเอมอร บุญสมัพนัธ์
(2547  : 138)  ท่ีว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีเหตุผลการบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมอาหารควบคุม
น ้ าหนกัดา้นความห่วงใยสุขภาพบุคลิกภาพท่ีดี ความมัน่ใจในการพบปะผูค้น ความจ าเป็นจากหนา้ท่ี
การงาน แตกต่างกนั 

จากการวิจยัพบว่ารายไดท่ี้แตกต่างกนั พบว่ามีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณแตกต่างกนัโดยผูบ้ริโภคท่ีมี มีพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณระดบัรายได้
ตั้งแต่ 30,000 บาทข้ึนไป มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดน้อ้ยกว่าหรือเท่ากบั  10,000 บาท และ
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายได1้0,001-29,999 บาท จะเห็นว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกว่าจะมีพฤติกรรมการ
ซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณมากกว่าผูท่ี้มีระดบัรายไดน้อ้ยกว่า 

5.ความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัด้าน กบัพฤตกิรรมการเลอืกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ  ใน
เขตกรุงเทพมหานคร   
 ในดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อคร้ัง พบว่าผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์ซ่ึง
ถา้หากผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัทางดา้นผลิตภณัฑดี์ก็จะท าใหมี้ความถ่ีในการซ้ือนอ้ยลง 
  ในดา้นปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง และค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง  พบว่าถา้มีคุณสมบติัทางดา้น
ผลิตภณัฑดี์ก็จะท าใหมี้ปริมาณการซ้ือและค่าใชจ่้ายในการซ้ือมากข้ึน จะเห็นว่ามีความสมัพนัธก์นั เม่ือ
มีปริมาณการซ้ือมากข้ึนจะท าใหมี้ความถ่ีในการซ้ือนอ้ยลง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการบริหารการคลาดยคุ
ใหม่ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. 2541) ท่ีกล่าวว่า ผลิตภณัฑม์ีองคป์ระกอบท่ีส าคญั คือ ผลิตภณัฑ์
หลกั (Core Product) เป็นการพิจารณาถึงคุณสมบติัของผลิตภณัฑใ์นดา้นของประโยชน์พ้ืนฐาน ท่ี
ผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือสินคา้โดยตรง มี 2 ลกัษณะคือ ประโยชน์ใชส้อยของตวัผลิตภณัฑ ์และ
ประโยชน์ใชส้อยทางดา้นอารมณ์  และองคป์ระกอบท่ีเก่ียวกบัรูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์  (Tangible Product) 
ซ่ึงไดแ้ก่ คุณภาพ ,รูปร่างลกัษณะ , รูปแบบ , การบรรจุหีบห่อ เป็นตน้  
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6.ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านราคากบัพฤตกิรรมการเลอืกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ  
ในเขตกรุงเทพมหานคร   

จากการวิเคราะห์ความสมัพนัธ ์พบว่าผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในดา้นค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง ซ่ึง
ตอ้งมีป้ายบอกราคาท่ีชดัเจน จะเห็นว่ามีความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัดา้นราคากบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
อาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ  ซ่ึงสอดคลอ้งกบั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. 2546) ท่ีกล่าวว่า ราคาเป็น
ส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินคา้ ฉะนั้นราคาผลิตภณัฑใ์ดผลิตภณัฑห์น่ึง หมายถึงมลูค่าของผลิตภณัฑ์
นั้น หน่ึงหน่วยในรูปของตวัเงิน 
 7. ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายกบัพฤตกิรรมการเลอืกซ้ืออาหาร
เสริมบ ารุงผวิพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร   
 ในดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อคร้ัง พบว่าถา้หากผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัทางปัจจยัทางดา้นช่องทาง
การจดัจ  าหน่ายดีก็จะท าใหมี้ความถ่ีในการซ้ือนอ้ยลง  ในดา้นปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง และค่าใชจ่้ายในแต่
ละคร้ัง ซ่ึงจะเห็นว่าคุณสมบติัทางดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายดีก็จะท าใหมี้ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังและ
ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังมากข้ึน  ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการส่ิงอ  านวยความสะดวก จึงท าใหย้อมจ่ายแพงข้ึน 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. 2546) ท่ีกล่าวว่า  ถา้สินคา้เราไม่มีความแตกต่างจาก
สินคา้อ่ืน ผูบ้ริโภคยอ่มตดัสินใจล าบาก แต่ถา้สินคา้เรามีความเด่นชดั มีลกัษณะเฉพาะตวัไม่เหมือนใคร 
การตดัสินใจก็จะเร็วข้ึน เช่น ถา้หากผูบ้ริโภคตอ้งเลือกระหว่างโรงแรมท่ีอยูบ่นเขากบัโรงแรมท่ีอยูบ่น
พ้ืนท่ีพทัยา การเลือกจะง่ายข้ึน แต่ถา้ตอ้งเลือกระหว่างโรงแรม 2 โรงแรมท่ีอยูติ่ดชายฝ่ังทะเล และอยู่
ติดบนเขาเหมือนกนั การเลือกอยา่งนั้นก็จะยากข้ึน เน่ืองจากว่าโรงแรมทั้ง 2 โรงแรมนั้นคลา้ยคลึงกนั 
ดงันั้น หนา้ท่ีของนกัาการตลาดก็คือ ท าใหสิ้นคา้ของตวัเองแตกต่างจากคู่แข่งขนัไดช้ดัเจน ถา้เราสร้าง
ความแตกต่างไดช้ดัเจนเท่าไหร่ โอกาสในการท่ีจะเร่งรัดการตดัสินใจจะดีข้ึนเท่านั้น 
 8.ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดกบัพฤตกิรรมการเลอืกซ้ืออาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร   
 จากการวิเคราะห์ความสมัพนัธข์องปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรมการเลือก
ซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่าในดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อคร้ัง ,ปริมาณการ
ซ้ือต่อคร้ังและค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณ กล่าวคือ ถา้หากมีปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาดดีก็จะท าใหมี้ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังและ
ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังมากข้ึน แต่จะมีความถ่ีในการซ้ือนอ้ยลง 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบั (ธงชยั สนัติวงษ.์  2545 : 156) ท่ีกล่าวว่า การส่งเสริมการขายหมายถึง 
กิจกรรมทางดา้นการตลาดทั้งปวงนอกเหนือจากการใชพ้นกังานขายหรือใชว้ิธีการโฆษณาและการท า
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ชุมชนสมัพนัธ ์กิจกรรมทางการตลาดท่ีใชส่้งเสริมการขายน้ี จะกระท าเพ่ือพยายามกระตุน้การซ้ือของ
ผูบ้ริโภค กล่าวคือ ถา้ลกูคา้พบเห็นปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้ จะท าใหม้ี
ปริมาณการซ้ือต่อคร้ังและค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังท่ีมากข้ึน 
 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจัย 
จากผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหาร

เสริมบ ารุงผวิพรรณ ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
1. ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอตัราส่วนเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีช่วงอายอุยูใ่นช่วง 23-40ปี 

และมีการศึกษาปริญญาตรี และส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชนท่ีมีเงินเดือนระหว่าง 10,001-
29,999 บาท จากขอ้มลูท่ีไดม้าน้ี ลกัษณะตามปัจจยัส่วนบุคคลเหล่าน้ีจดัว่าเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัจึง
น่าจะเป็นประโยชน์กบับริษทัท่ีจะสามารถวางแผนด าเนินการจดัการส่งเสริมการขายหรือท ากิจกรรม
ทางการตลาดต่างๆ  ซ่ึงควรค านึงถึงลกูคา้กลุ่มน้ีเป็นหลกั  เพ่ือใหเ้กิดประโยชน์กบับริษทัและลกูคา้ 
เพราะจะไดท้ าการส่ือสารทางการตลาดใหต้รงหรือใกลเ้คียงกบักลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด 

2.ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกัและคุน้เคยเป็นอยา่งดี และควรมีการจดั
กรรมส่งเสริมการตลาดอยา่งต่อเน่ือง และส่ิงท่ีมีผลต่อการซ้ือส่วนใหญ่มกัจะเป็นผูท่ี้มีความน่าเช่ือถือ 
หรือเป็นผูม้ีความรู้เร่ืองสินคา้และสามารถใหค้  าแนะน าไดเ้ป็นอยา่งดี เช่นแพทย์ /เภสชักร และแหล่งท่ี
ซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ท่ีผูบ้ริโภคมกัจะซ้ือสินคา้มกัจะเป็นร้านท่ีมีเภสชักรอยูป่ระจ า และ
สาเหตุท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณมากท่ีสุด คือ ตอ้งการใหผ้วิพรรณขาว / สดใส 
ดงันั้นอาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณจึงควรมีคุณสมบติัในการแกไ้ขปัญหาสภาพผวิพรรณไดเ้ป็นอยา่งดี 

3.ทุกดา้นของปัจจยัดา้นการส่วนประสมทางการตลาด ควรใหค้วามส าคญัทั้ง ดา้นปัจจยัทาดา้น
ผลิตภณัฑ,์ ปัจจยัทางดา้นราคา , ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย, และปัจจยัทางดา้นส่วนประสม
ทางการตลาด เมื่อพิจารณาปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมเห็นว่าผูบ้ริโภคให้
ความส าคญักบั ประสิทธิภาพของการบ ารุงผวิอยา่งเห็นผลซ่ึงตอ้งคุม้ค่าเมื่อเทียบกบัราคา และควรจะหา
ซ้ือไดส้ะดวกเน่ืองจากมีการกระจายสินคา้ในร้านคา้ต่างๆ ส่วนการใชส่ื้อโฆษณา ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญักบัการโฆษณาทางโทรทศัน์  จากขอ้มลูท่ีได ้จะเห็นว่า มีส่วนในการท าใหม้ีการสร้างการ
รับรู้เก่ียวกบัคุณสมบติัของสินคา้ , การใหข้อ้มลูสินคา้  ความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ และ สร้าง
การจดจ าไดข้องสินคา้ ซ่ึงถา้หากใหค้วามส าคญัในขอ้เหล่าน้ีก็จะเป็นส่ิงส าคญัท่ีจะมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภค 
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4. เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายในปัจจุบนัมีการศึกษามากข้ึนจึงท าใหผู้บ้ริโภคมีการหาขอ้มลูก่อน
การบริโภคมากข้ึน ดงันั้นจึงควรมีการเผยแพร่ขอ้มลูทางดา้นคุณสมบติัของส่วนประกอบของอาหาร
เสริมบ ารุงผวิพรรณว่ามีคุณสมบติัในการบ ารุงอยา่งไรดว้ย  หรืออาจจะใหค้วามรู้เก่ียวกบัการดูแล
ผวิพรรณร่วมดว้ย โดยผา่นทางการส่ือสารทางการตลาดอาจจะเป็นการจดัทวัร์ตรวจสุขภาพผวิพรรณ 
หรือจดักิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการดูแลสุขภาพผวิ เป็นตน้ เพราะเมื่อผูบ้ริโภคมีความรู้เร่ืองผวิพรรณมาก
ข้ึนก็จะใหค้วามส าคญัในการดูแลผวิพรรณของตนเองมากข้ึนดว้ย 

5. ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณ ในดา้นปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง ในขอ้ประสิทธิภาพในการบ ารุงผวิอยา่งเห็นผล ถา้หากผูผ้ลิต
เนน้คุณสมบติัของผลิตภณัฑด์งัท่ีกล่าวมาน้ีโดยเฉพาะในขอ้ประสิทธิภาพการบ ารุงผวิอยา่งเห็นผล จะ
ท าใหผู้บ้ริโภคมีปริมาณการซ้ือและมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือมากข้ึน 
 6.ปัจจยัดา้นราคา ควรมีป้ายบอกราคาท่ีชดัเจน เพราะจะท าใหผู้บ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือไดง่้าย
ข้ึนหลงัจากมีการเปรียบเทียบคุณสมบติัของสินคา้ท่ีอาจจะเหมือนหรือมีคุณสมบติัใกลเ้คียงกบัคู่แข่ง 
และพบว่ามีความสมัพนัธก์บัค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังท่ีเพ่ิมข้ึน ดงันั้นทางบริษทัจึงควรพิมพป้์ายบอกราคา
ไวข้า้งกล่องของผลิตภณัฑทุ์กกล่องอยา่งชดัเจน  
 7.ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย จะเห็นว่า ผูบ้ริโภคไดใ้หค้วามส าคญักบัการอ านวย
ความสะดวกมากข้ึนในปัจจุบนั เน่ืองจากความเร่งรีบของชีวิตประจ าวนั ดงันั้นความสะดวกเน่ืองจากมี
สินคา้วางจ าหน่ายในร้านคา้ , ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายมียีห่อ้ใหเ้ลือกหลากหลาย , มีบริการส่งสินคา้ใหถึ้งท่ี , 
ความสะดวกของสถานท่ีจอดรถ , การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่คน้หาง่าย รวมถึงบรรยากาศของ
สถานท่ีท่ีจดัใหมี้ความน่าซ้ือเพ่ิมข้ึน ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่วนประกอบในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึง
ถา้มีคุณสมบติับางอยา่งท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง อาจจะท าใหผู้บ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือง่ายข้ึน และจากการ
วิเคราะห์ความสมัพนัธย์งัพบว่าปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการ
เลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือ,ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง และค่าใชจ่้ายในแต่
ละคร้ัง ซ่ึงถา้ช่องทางการจดัจ  าหน่ายสินคา้ มีคุณสมบติัเหล่าน้ีดี จะท าใหมี้ปริมาณการซ้ือท่ีเพ่ิมข้ึน 
นอกจากน้ีทางบริษทัจึงควรวางจ าหน่ายผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ในร้านท่ีมีเภสชักรอยู่
ประจ า เช่น ร้านขายยาทัว่ไป หรือ ร้าน Boots/Watson เพราะผูบ้ริโภคตอ้งการผูท่ี้สามารถใหข้อ้มลูได้
อยา่งชดัเจน และน่าเช่ือถือ ดงันั้นร้านขายยาจึงน่าจะเป็นช่องทางการจดัจ  าหน่ายท่ีส าคญัของอาหาร
เสริมบ ารุงผวิพรรณ 

8.ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงปัจจุบนัมีการท าการส่งเสริมการตลาดกนัอยา่ง
แพร่หลาย ดงันั้นจึงควรเลือกใชเ้คร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพ ท่ีสามารถเขา้ถึงตวัผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด เช่น



 110 

การโฆษณาทางโทรทศัน์ ,  วิทย ุ ,หรือส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ หรืออาจจะจดักิจกรรมการส่งเสริมการขาย
อ่ืนๆ เช่น มีการจดัโปรโมชัน่ขายคู่กบัสินคา้อ่ืนๆ , มีการแจกของสมนาคุณ , มีการจดัโชวสิ์นคา้ใน
ร้านคา้ใหม้องเห็นชดัเจน  เป็นตน้ และทางบริษทัควรมีการจดัอบรมพนกังานอยา่งต่อเน่ืองเพื่อให้
พนกังานมีความรู้และการปฎิบติัท่ีเป็นมาตรฐานเหมือนกนัหมดทุกหน่วยท่ีส่งพนกังานขายไปประจ า
อยู ่ เน่ืองจากพนกังานขายเป็นเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีดีของบริษทัทางหน่ึง เพราะรับและส่งขอ้มลู
ใหก้บัลกูคา้ไดโ้ดยตรง รวมถึงสามารถน าปัญหาท่ีพบกบัผูบ้ริโภคมาบอกกบับริษทัไดโ้ดยตรงอีกดว้ย 
ซ่ึงถา้หากมีการท ากิจกรรมการอบรมพนกังานเหล่าน้ี และท ากิจกรรมส่งเสริมการตลาดดงัท่ีกล่าวไว้
ขา้งตน้อยา่งต่อเน่ือง ก็จะท าใหมี้ปริมาณการซ้ือเพ่ิมข้ึน ซ่ึงในหวัขอ้ท่ีเสนอแนะเหล่าน้ีน่าจะเป็น
ประโยชน์กบัทางบริษทัผูจ้ดัจ  าหน่ายอาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ เพราะจะท าใหส้ามารถเขา้ถึงความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน ซ่ึงจะส่งผลท าใหย้อดขายเพ่ิมข้ึนดว้ย  
 

ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 
 ส าหรับการวิจยัคร้ังต่อไป  ควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมดงัน้ี  
 1. ควรศึกษาปัจจยัดา้นอ่ืนๆท่ีจะส่งผลถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อจะไดน้ าขอ้มลูท่ีไดรั้บมา
พฒันาและปรับปรุงท าใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความคุม้ค่าในการบริโภคผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด และสามารถน า
ขอ้มลูเหล่าน้ีมาใชก้บับริษทัใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด 
 2.ควรศึกษาเก่ียวกบัทศันคติท่ีมีต่อ การรับประทานอาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณในเพศชาย 
 3.ควรศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประกอบของอาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ ท่ีใช้
ในการบ ารุงผวิพรรณของผูบ้ริโภค 
  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 111 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     บรรณานุกรม 
 
      
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 112 

บรรณานุกรม 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง 

ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือและพฤตกิรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

 
แบบสอบถามน้ีไดจ้ดัท าข้ึน เพ่ือส่วนประกอบหน่ึงในการท าสารนิพนธ ์ของนิสิตปริญญาโท

หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาการตลาด ภาควิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิ
โรฒ โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
อาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ผูว้ิจยัจึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการช่วยตอบแบบสอบถาม โดยผูต้อบแบบสอบถามจะ
ไม่มีผลกระทบจากการตอบแบบสอบถามแต่ประการใด และการน าเสนอผลการวิจยัเป็นภาพรวม
เท่านั้น โดยแบบสอบถามจะประกอบดว้ย 3ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 ท่านใหร้ะดบัความส าคญัต่อไปน้ีมีความส าคญัดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ืออาหาร
เสริมบ ารุงผวิพรรณมากนอ้ยเพียงใด 
 ส่วนท่ี 3 ขอ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
 
  **********ขอบคุณท่ีกรุณาตอบแบบสอบถาม********** 
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เลขท่ี............... 

แบบสอบถามความคดิเห็น 
เร่ืองปัจจยัที่มีผลต่อการซ้ือและพฤตกิรรมการเลือกซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณในเขต

กรุงเทพมหานคร 
 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมายถกูลงในช่อง(  )ท่ีขอ้มลูตรงกบัความจริงของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 
1.เพศ 
 (  ) ชาย      (  ) หญิง 
2.อาย ุ
 (  ) ต  ่ากว่า หรือเท่ากบั 22 ปี   (  ) 23-40 ปี 
 (  )  ตั้งแต่ 41 ปีข้ึนไป 
3.ระดบัการศึกษา 
 (  ) ต  ่ากว่าปริญญาตรี       (  ) ปริญญาตรี       (  ) สูงกว่าปริญญาตรี  
4.อาชีพ 
            (  ) ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ  (  ) พนกังานบริษทัเอกชน 
            (  ) คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั    (  ) รับจา้ง 
            (  ) นกัเรียน/นกัศึกษา    (  ) อ่ืนๆ............................... 
 5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
             (  ) นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท  (  ) 10,001-29,999 บาท 
             (  ) ตั้งแต่30,000 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที่ 2 ท่านให้ระดับความส าคญัด้านปัจจยัต่อไปนีม้คีวามส าคญัต่อการเลอืกซ้ืออาหารเสริมบ ารุง
ผวิพรรณมากน้อยเพยีงใด 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมายถกูลงในช่อง     ท่ีขอ้มลูตรงกบัความจริงของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 

 
ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ืออาหาร

เสริมบ ารุงผวิพรรณ 

ระดบัความส าคญั 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยทีสุด 

ด้านผลติภัณฑ์      
1.คุณสมบติัทางกายภาพของสินคา้
เช่น สี,กล่ิน,ส่วนผสม ฯลฯ 

     

2.มีประสิทธิภาพในการบ ารุงผวิ
อยา่งเห็นผล 

     

3.ลกัษณะหีบห่อบรรจุสวยงามน่า
ซ้ือ 

     

4.ส่วนประกอบของอาหารเสริม
บ ารุงผวิพรรณมีการเพ่ิมส่วนผสม
ใหม้ีประสิทธิผลในการรักษา
ผวิพรรณมากข้ึน 

     

5.ช่ือเสียงของผูผ้ลิต/ผูจ้ดัจ  าหน่าย      

6.ตราสินคา้/ยีห่อ้ท่ีเป็นท่ีนิยม      

7.เก็บรักษาง่าย      
8.รับประทานง่าย      
9.ผลิตจากต่างประเทศ      

10.หีบห่อพกพาสะดวก      
ด้านราคา      
1.ความคุม้ค่าเมื่อเปรียบเทียบกบั
ราคา 

     

2.ราคาสินคา้ควรมีป้ายบอกราคาท่ี
ชดัเจน 
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ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ืออาหาร
เสริมบ ารุงผวิพรรณ 

ระดบัความส าคญั 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยทีสุด 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย      

1.สามารถกระจายสินคา้ไดท้ัว่ถึง
ท าใหส้ามารถหาซ้ือไดส้ะดวก
เน่ืองจากมีการวางจ าหน่ายใน
ร้านคา้ 

     

2.ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายมียีห่อ้ใหเ้ลือก
หลากหลาย 

     

3.มีบริการส่งสินคา้ใหถึ้งท่ี      
4.ความสะดวกของสถานท่ีจอดรถ      
5.การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่
คน้หาง่าย 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด      
1. มีการโฆษณาผา่นส่ือต่อไปน้ี      
  1.1.โทรทศัน ์      

  1.2.วิทย ุ      

  1.3.หนงัสือพิมพ/์นิตยสาร      

  1.4.ส่ิงพิมพ/์ใบปลิวโฆษณา      
  1.5.ป้ายโฆษณากลางแจง้      
  1.6.การประชาสมัพนัธ ์ณ.จุดขาย      
  1.7.การแนะน าจากคนใกลชิ้ด      
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ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ืออาหาร

เสริมบ ารุงผวิพรรณ 

ระดบัความส าคญั 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยทีสุด 

3.พนกังานขายหรือบุคลากร      

3.1.มีการใหข้อ้มลูท่ีชดัเจนและ
ถกูตอ้ง 

     

3.2.มีการบริการท่ีดี      
3.3.ยิม้แยม้แจ่มใส      
3.4.มีบุคลิกภาพเหมาะสม      
3.5.การแต่งกายเหมาะสม      
4.การลดราคา ณ จุดขาย      
5.มีคูปองสมนาคุณ      
6.มีการจดัโปรโมชัน่ขายคู่กบั
สินคา้อ่ืนๆ 

     

7.มีการแจกของสมนาคุณ      
8.มีการจดัโชวสิ์นคา้ในร้านคา้ให้
มองเห็นชดัเจน 

     

9.มีการแจกผลิตภณัฑต์วัอยา่ง      
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤตกิรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์อาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณ 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมายถกูลงในช่อง(  )ท่ีขอ้มลูตรงกบัความจริงของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 
1.ความถ่ีในการซ้ือ....................................................................................................สปัดาห์ /คร้ัง 
 
2.ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง (รวมผลิตภณัฑทุ์กชนิดท่ีบ ารุงผวิพรรณ)...............................หน่วย 
 
3. ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังของสินคา้อาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณท่ีท่านใชใ้นปัจจุบนั...............บาท 
4.ตราสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด  
 (  )  อีมิดีน        (  ) บร้ิงค ์ (  ) ฟีมิแดน 
 (  )  โกลว ์      (  ) คิวมารีน  (  )ฟีมาแคร์  
 (  ) ไอซิส       (  ) เจนิสตา้ พลสั        (  )ไพโนแคร์ 
 (  ) เซลลแูคร์       (  )  นูไวท ์ (  )โปรฟีมิน   
 (  )แบรนด ์ คอลลาเจน          (  ) อ่ืนๆ...................................................  
5.  ส่ิงท่ีท่านคิดว่ามีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมบ ารุงผวิพรรณมากท่ีสุดคือ 
  (  )   แพทย/์เภสชักร     (  )   เพื่อน  (  )   ญาติ 
  (  )   พนกังานขาย       (  )   แผน่พบั  (  )   โฆษณา 
  (  )   ตนเอง 
6.   ท่านซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณจากแหล่งใดมากท่ีสุด 
  (  )   ร้านขายยาทัว่ไป    (  )   ร้านBoots/Watson  
  (  )   สถานเสริมความงาม    (  )   สัง่ซ้ือทางไปรษณีย ์  
  (  )   สัง่ซ้ือทางอินเตอร์เน็ต   (  )   จากการขายตรง 
7.  สาเหตุท่ีท่านซ้ืออาหารเสริมบ ารุงผวิพรรณมากท่ีสุด 
             (  )   ตอ้งการใหผ้วิพรรณขาว/สดใส  (  )   ลดร้ิวรอย   
             (  )   ชะลอความชรา    (  )    อ่ืนๆ............................  
      

ขอขอบคุณที่กรุณาตอบแบบสอบถาม 
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     ภาคผนวก ข. 
รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 123 

 

รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 

รายช่ือ      ต าแหน่งและสถานที่ท างาน 
1. รองศาสตราจารย ์ดร.สุภาพรรณ สิริแพทยพิ์สุทธ์ิ    อาจารยป์ระจ า  
       ภาควชิาบริหารธุรกิจ คณะสงัคมศาสตร์  
       มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวโิรฒ  
 
2.อาจารย ์สิฏฐากร   ชูทรัพย ์   อาจารยป์ระจ า  
       ภาควชิาบริหารธุรกิจ คณะสงัคมศาสตร์  
       มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวโิรฒ  
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    ประวติัย่อผู้ท าสารนิพนธ์ 
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ประวติัย่อผู้ท าสารนิพนธ์ 
 
ชื่อ  ชื่อสกุล        น.ส.ณีรนุช  ทรพัยท์ว ี
วนัเดอืนปีเกดิ 17 เมษายน 2520 
สถานทีเ่กดิ กรุงเทพมหานคร 
สถานทีอ่ยูป่จัจุบนั 119 จรญัสนิทวงศ1์1 แขวงท่าพระ เขตบางกอกใหญ่ 

กรุงเทพมหานคร 10600 
ต าแหน่งหน้าทีก่ารงานปจัจุบนั เจา้ของกจิการ 
สถานทีท่ างานปจัจุบนั รา้นขายยาฟารม์่ากรนี 
ประวตักิารศกึษา 

พ.ศ. 2532 ประถมศกึษา  
 จากโรงเรยีนทวิไผ่งาม  
พ.ศ. 2538 มธัยมศกึษา 
 จากโรงเรยีน เบญจมราชาลยั 
พ.ศ. 2546               เภสชัศาสตรบ์ณัฑติ สาขาวชิาเภสชัอุตสาหกรรม 
        จากมหาวทิยาลยัหวัเฉียวเฉลมิพระเกยีรต ิ
พ.ศ. 2547       วฒุบิตัร โครงการเกษตรมนิิเอม็บเีอรุ่น 34 
        จากมหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์  
พ.ศ. 2550                บรหิารธรุกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิาการตลาด 

  จากมหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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